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Opinnaytetyon tavoitteena oli tutkia millainen on startup-vaiheen ekosysteemi. Ta-
voitteena oli tutkia millainen on startup-vaiheen liiketoimintaekosysteemi ja millai-
nen on yrittajan startup-vaiheen ekosysteemi. Tyon tavoitteena oli luoda malli siita,
millaisena kokonaisuutena yrittjat kokevat startup-vaiheen ekosysteemin.

Opinnaytetyon teoreettisessa viitekehyksessa kasitellaan liike-elaméassa, uutta ja
nousevaa kasitettd: liikketoimintaekosysteemi, joka hakee mallia biologisesta
ekosysteemistd. Opinnaytetydssa liiketoiminta ja yrittaja ovat kasiteltyna erillisina
ekosysteemeinaan, joten teoreettinen viitekehys paneutuu myoés niihin. Tyén teo-
reettinen viitekehys késittelee viittd eri asiaa: liiketoimintaa, yrittajaa, liiketoiminta-
ekosysteemia, yrittdjan ekosysteemia ja startup-vaiheen ekosysteemid. Teoreetti-
sen viitekehyksen oli tarkoitus luoda pohja tAméan opinnaytetydn tutkimukselle.

Tutkimus tehtiin laadullisena eli kvalitatiivisena tutkimuksena. Aineistonkeruume-
netelmana kaytettiin yksilohaastattelua. Haastatteluun valittiin nelja yrittajaa ja
kaikki haastateltavat tapaukset olivat startup-vaihetta lapikayvia tai startup-vaiheen
lapikayneita yrityksia. Aineiston analyysimenetelméana kaytettiin teorialahtoista si-
séallonanalyysia.

Liiketoimintaekosysteemi -késite ja sen ajattelun tausta, antoi talle tutkimukselle
vahvan pohjan ajatella kokonaisvaltaisesti liiketoimintaan vaikuttavia tekijoita ja
kuinka startup-vaiheen yritykset ja yrittajat hyodyntavat toisia toimijoita, selviytyak-
seen, kehittydkseen ja menestyakseen. Tutkimustulosten pohjalta voidaan sanoa,
etta yritykset kayttaytyvat luonnon ekosysteemin tavoin ja liikketoimintaekosystee-
min, kuten myos yrittajan ekosysteemin, olevan todellisuutta yrityksille tdn& paiva-
na. Tutkimus osoitti, ettd yritysten startup-vaiheen ekosysteemiin kuuluu hyvin
samankaltaisia elementteja, toimialasta riippumatta.

Tama tyo antaa hyvan kuvan siitd, millaisia haasteita ja mahdollisuuksia liiketoi-
minnalla tai yrittajalla voi olla startup-vaiheessa. Tyon tuloksia voivat hyddyntaa
niin alkavat yrittajat kuin yritystoiminnan kehittdjat. Tyon tuloksia voidaan hyédyn-
taa myds opetuksessa.
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The aim of the thesis was to examine what a startup-phase business ecosystem is
like and what a startup-phase entrepreneurial ecosystem is like. The goal was to
create a model of how entrepreneurs experience the startup-phase ecosystem.

The theoretical framework of this thesis deals with the new and rising concept of
business ecosystem, used in the business world, which imitates a biological eco-
system. In this thesis, business and the entrepreneur are treated as separate eco-
systems, so the theoretical framework focuses on them, as well. The theoretical
framework focuses on five different elements: business, entrepreneur, business
ecosystem, entrepreneur’s ecosystem, and startup-phase ecosystem. The goal of
the theoretical framework was to create the basis for the study of this thesis.

The study was conducted as qualitative. Individual interviews were used to collect
the data. Four entrepreneurs were elected for the interview, and all the interviewed
cases were companies undergoing or having gone through the startup phase. The
method of analysis used was theory-based content analysis.

The concept of business ecosystem and the background for its thinking, gave this
study a strong foundation to think holistically of factors with effects on business
and to study how startups and entrepreneurs exploit other companies to survive,
to co-evolve, and to succeed. Based on the results, it can be said that companies
behave like natural ecosystems, and the business ecosystem, as well as the en-
trepreneurial ecosystem, is reality for businesses today. The study showed that
enterprises’ startup-phase ecosystem includes very similar elements, regardless of
the industry.

This thesis gives a good picture of what kinds of challenges and opportunities the
business or the entrepreneur can have at the startup phase. Starting entrepre-
neurs and developers of entrepreneurship can utilise the results of the thesis. The
results of the thesis can also be utilised in teaching.
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1 JOHDANTO

1.1 Opinnaytetytn taustaa

Yritystoiminnalta vaaditaan nyt ja tulevaisuudessa kykya luoda uutta ja innovatii-
vista ajattelukykya, jotta Suomen talouskehitys voidaan taata. Uusien kasvuyritys-
ten aikaansaaminen on, ei vain Suomen, mutta myés monien muiden maiden halli-
tusten talous- ja elinkeinopolitikan keskeisimpia tavoitteita. Halme ym. (2015, 11)
katsovat kasvuyritysten olevan keino uudistaa elinkeinoelamaa ja yhteiskunnan
hyvinvointia. Uuden lilkketoiminnan perustaminen ja yrittdjyys yleensa, ovat nous-
seet yhda enemman esille vime vuosina. Laine, Kallio ja Jokiranta (2014, 4) usko-
vat, etta nykyisessa maailmassa kestavan kilpailuedun saavuttaminen ei ole enaa
kiinni perinteisista saavutuksista, kuten kasin kosketeltavista tai aineettomista
hyddykkeistd, jotka ovat harvinaisia, arvokkaita, vaikeasti imitoitavia ja korvaamat-
tomia. Yritysten tukemiseksi tarvitaan ajantasaista tietoa seka yrityksista etta nii-

den toimintaymparistoista (Kasvuyrityskatsaus 2011, 5).

Yritysten ydinosaamisen ympadrille on tarve rakentaa verkostoja, jotta kriittiset ja
taydentavat resurssit voidaan varmistaa (Kogut & Zander 1992). Useat tutkimukset
(mm. Audretsch 2012; Bruderl & Preisendofer 1998; Littunen & Tohmo 2003; Ma-
talamaki ym. 2015) osoittavat, etta verkostoilla on suuri vaikutus yrityksen kas-
vuun. Myos Matalaméen, Soraman ja Varaméen (2015, 46) etelapohjalaisille kas-
vuyrityksille tekema tutkimus osoittaa, ettd yrityksen kasvun kannalta yksi merkit-
tava tekija nayttaisi olevan juuri strateginen liittoutuminen ja verkostoituminen. Tu-
losten perusteella he ehdottavat (mts. 48), etta yritysneuvonnassa tulisi korostaa
kehittymisen ja muuntautumiskyvyn lisaksi verkostojen tarkeyttd. Samalla yritysten
tulisi olla avoimia verkostoyhteistydlle, jotta yritys kykenee saavuttamaan isompia
kokonaisuuksia. Peltolakin (2015, 44) huomauttaa, ettd yritysyhteistyd saattaa olla
yritykselle erittain varteenotettava kilpailukeino. Esimerkiksi teollisuusyritykset ovat
pyrkineet lisdéaméaan kilpailukykydén ja tuottavuuttaan hyodyntamalla erilaisia pal-

veluita osana omia tuotantoprosessejaan (Rikama 2014, 25).

Perinteinen liiketoiminta-ajattelu pitda yritystoimintaa yrityksen ja asiakkaan vali-

sena suhteena. Mutta, koska toimintaymparistd6 muovautuu koko ajan ja yha ver-



kottuneempaan suuntaan, yritysten ympariston ymmartamiseen on pyritty luomaan
erilaisia teoreettisia malleja. Taman opinnaytetydén keskeinen motivaatiotekija on

ollut yritystoiminnan ja siihen vaikuttavien tekijdiden ymmartaminen.

Tassa opinnaytetydssa on tarkoituksena tarkastella uutta, nousevaa kasitetta: lii-
ketoimintaekosysteemi, joka hakee mallia biologisesta ekosysteemistd. Kasite on
laajalti hyvaksytty strategisessa johtamisessa kuvaamaan organisaatioiden valista
vuorovaikutusta. Esimerkiksi Deschyvere ym. (2015) pitavat ekosysteemiajattelua
mahdollisena ratkaisuna liiketoiminnan kehittamiselle. Liiketoimintaekosysteemi
kasitteen rinnalle taméa opinnaytetyd tuo tieteellisessd kirjallisuudessa, etenkin
suomalaisessa kirjallisuudessa, harvemmin esiintyvan ja vakiintumattoman kasit-
teen: yrittajan ekosysteemi. Kirjoittaja haluaa erottaa liikketoiminnan ja yrittajan toi-
sistaan, jotta voidaan ymmartdd, miksi nama kaksi asiaa on esiteltyna erillisina
ekosysteemeinaan. Sana liiketoimintaekosysteemi kuvaa ja tutkii enemman yritys-
ten valistd ekosysteemid ja yrittdjan ekosysteemi kasittelee kirjallisuudessa

enemman yrittajan toimintaymparistoa.

Taman opinnaytetyon tarkoituksena on tutkia seka liiketoimintaekosysteemia etta
yrittdjan ekosysteemia yrittdjien nédkdkulmasta yrityksen startup-vaiheessa. Star-
tup-vaiheella tarkoitetaan tdssa tyossa yrityksen yhta elinkaarivaihetta, joka koh-
dentuu yrityksen alkutaipaleeseen. Startup-vaihe on esiteltyna tarkemmin luvussa
2.2. Kirjoittaja on valinnut startup-vaiheen, koska se kuvaa yritykselle kriittista alku-
taivalta, jonka jalkeen yritys paatyy joko kasvuun tai taantumiseen. Yritys saattaa
kokea yrityksen alkuvaiheessa nk. kuolemanlaakso-vaiheen?!, joka saattaa johtaa
jopa liiketoiminnan lopettamiseen. Tasta syysta kirjoittaja ndkee, etta on tarkeaa
oppia tunnistamaan yrityksen alkutaipaleen ekosysteemi ja sen tuomat mahdolli-
suudet ja uhat. Lahes kaikki yritykset kohtaavat Euroopan talouskriisista johtuen
suuria haasteita ja se vaatii yrityksilta kykyd uudistua, mutta myos kykyja hyodyn-
tda olemassa olevaa. Yritykset, niin liiketoiminta kuin yrittdja, toimivat jatkuvassa
yhteistydss& monien eri tahojen kanssa, olemassa olevien ekosysteemien toimi-
joiden kanssa. Onkin siis tdrkead ymmartad tuota ekosysteemia, jossa yritykset

toimivat. Ja kuten aiemmin tassa luvussa on tullut todettua, verkostojen merkitysté

1 Kuolemanlaakso on yrityksen kokema todellinen vaihe, jolloin liikevaihdon tuoma kassavirta ei
riitd kustannusten kattamiseen. Kuolemanlaaksosta yritys voi selviytya ainoastaan kaantamalla
kassavirtansa positiiviseksi (ks. esim. Innolink Research Oy ym. 2010, 26).



korostavat seka tutkijat etta yrittdjat. Elamme peruuttamattomasti verkostojen

maailmaa.

1.2 Tutkimuksen tavoitteet ja rajaukset

Yritystoiminnan menestykseen opastetaan monin eri tavoin. Ekosysteemeja ja nii-
den vaikutuksia tai sen hyodyntamista on tutkittu vdhemman, joten on aiheellista
perehtya hyvinkin olennaisiin, liiketoimintaan ja yrittjaan, vaikuttaviin osa-
alueisiin. Taméan opinnaytetyon tutkimusongelmana on: Millainen on startup-
vaiheen ekosysteemi? Tutkimusongelma voidaan jakaa kahteen alaongelmaan: 1)
millainen on liiketoimintaekosysteemi startup-vaiheessa? ja 2) millainen on yritta-
jan ekosysteemi startup-vaiheessa? Tarkoituksena on tutkia, onko liiketoiminta-
ekosysteemilla ja yrittajan ekosysteemilla vaikutuksia yritysta kaynnistettdessa, ja
millaisena kokonaisuutena ne ndhdaan. Opinnaytetydssa tutkitaan myos sita, mi-
ten yritys hyddyntdd seka liiketoimintaekosysteemia etta yrittdjan ekosysteemia.
Lopputuloksena voidaan kasittaa, mika on liikketoimintaekosysteemi, yrittdjan
ekosysteemi ja millaisia ne ovat yrityksen startup-vaiheessa. Tyon lopuksi voidaan
kasittdd, onko startup-vaiheen ekosysteemi yksi suuri kokonaisuus, jossa ei vain
yritysten valinen yhteistyd, vaan myos yrittajan ekosysteemi ovat tarkeitd osa-
alueita, joita hyddynnetaan. Teoreettinen viitekehys luo talle opinnaytetyolle poh-
jan, mutta tarkoitus on tutkia millainen kaytantd on. Opinnaytetydn tutkimuksen
tarkoituksena on myds havainnollistaa, mita ekosysteemin osa-alueita yritys aidos-
ti kayttaa hyvékseen startup-vaiheessa versus millaisena ne kirjallisuudessa esite-

taan.

Tassé opinndytetydssa tavoitteena on kayttad laadullista, eli kvalitatiivista tutki-
musmenetelmaa. Laadullinen, eli kvalitatiivinen tutkimusmenetelma soveltuu par-
haiten sellaisiin tilanteisiin, jossa ilmiosta ei ole kunnolla tietoa, teorioita tai tutki-
musta. Laadullinen tutkimus sopii myos silloin, kun halutaan ymmartaa ilmiota sy-
vallisemmin, tai halutaan luoda uusia teorioita tai hypoteeseja (Kananen 2008, 30;
32). Taman opinnaytetytn aihetta on vahemman tutkittu, etenk&&n suomalaisessa
kirjallisuudessa, joten laadullinen tutkimus soveltuu juuri taman aihealueen tutki-

miseen ja ymmartamiseen. Koska liiketoimintaekosysteemi, yrittdjan ekosysteemi
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tai erityisesti startup-vaiheen ekosysteemi, ovat vahemman ymmarrettyja, maaral-

linen tutkimus on poissuljettu tutkimusmenetelmana.

Opinnaytetyon tarkoituksena ei ole keskittya syvallisesti liikketoimintaekosysteemin
muotoutumiseen, ekosysteemin terveyteen tai toimivuuteen, vaan siihen millainen
startup-vaiheen ekosysteemi on. Tarkeintd on ymmartaa mihin liiketoimintaekosys-
teemi -ajattelu pohjautuu. Vaikka opinnaytetytssa pyritdan haastattelemaan hyvin
kasvaneita ja menestyneitd, startup-vaihetta lapikayvia tai lapikayneita yrityksia,
Kirjoittaja ei ota kantaa haastateltavien yritysten kasvun maaraan. Tutkimuskoh-
teena ei ole mikaan tietty toimiala, vaan tarkoituksena on Ioytaa laadullisia tutki-
mustuloksia, muutamalta erilaiselta toimialalta. Opinnéytetydn tarkoituksena ei ole
ajaa alas hyvaksi havaittuja menestymisen keinoja, vaan tarkoituksena on heréat-
taa yrittaja(t) miettiméddn omaa ekosysteemiaan, sen yllapitamisen tarkeytta ja

hyodyntamisen mahdollisuuksia.

Opinnaytetydn tavoitteena on saavuttaa sellaisia tutkimustuloksia, joita voivat hy6-
dyntaa yritysjohtajat, yrittajat (erityisesti alkavat yrittajat) ja muut sidosryhmat. Tut-
kimustuloksia pitaisi pystya hyédyntamaan myos erilaisissa koulutuksissa ja ope-
tuksessa. Opinnaytetyd antaa mielenkiintoisen ja uuden nakokulman yritystoimin-

nan toimintaympariston ymmartamiseen.

1.3 Opinnaytetyon rakenne

Ensimmaisessa luvussa esitelladn opinnadytetyon taustaa, tutkimuksen tarkoitus,
sen tavoitteet ja tutkimukseen liittyvéat rajaukset. Luvussa esitetaan tutkimuson-
gelma tutkimuskysymyksineen ja lyhyesti tutkimuksen toteuttamismenetelméa. Toi-
nen luku on tdman opinnaytetyon teoreettinen viitekehys. Luvussa tarkastellaan
ensimmaiseksi liiketoiminnan, yrittajan ja yrittajyyden eroja, jonka jalkeen luku ka-
sittelee startup-vaihetta, liiketoimintaekosysteemia ja yrittajan ekosysteemia, tie-
teellisen kirjallisuuden valossa. Luku perehtyy myds startup-vaiheen ekosystee-
miin, alan julkaisuihin perustuen. Toisen luvun lopuksi kirjoittaja tekee yhteenve-
don teoreettisesta viitekehyksesta. Kolmannessa luvussa esitellaan tutkimuksen
toteuttamiseen vaikuttavat seikat: tutkimus- ja tiedonhankintamenetelmat, tutki-

mukseen valitut haastateltavat ja kerrotaan aineiston analyysimenetelmista ja luo-
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tettavuudesta. Neljdnnessa luvussa perehdytaan tutkimustuloksiin teorialahtdisen
siséllonanalyysin avulla. Tassé luvussa esitelladn myos kirjoittajan oma mallinnus
startup-vaiheen ekosysteemista. Viimeisessa, eli viidennessa luvussa esitetdan
tutkimuksen johtopaatokset ja jatkotutkimusehdotukset. Viimeisessa luvussa esi-
telladn myos esimerkkeja tutkimuksen tulosten soveltamisesta kaytantoon seka
pohditaan tutkimuksen antia. Koska kyseessa on laadullinen tutkimus, tavoitteena
on, etta teoria ja kaytantd "pallottelevat’ edestakaisin pitkin koko prosessia ja lo-

pulta muodostuu yksi kokonaisuus. Opinnaytetyon rakenne on kuvattuna alla, ku-

viossa 1.
Luku1
TUTKIMUKSEN LAHTOKOHDAT
Tutkimuksen tausta, tutkimuksen tarkoitus, tavoitteet ja rajaukset.
Tutkimusongelma ja tutkimuskysymykset.

Luku 2 Luku 3 Luku 4
TUTKIMUKSEN TUTKIMUKSEN TUTKIMUSTULOKSET
TEOREETTINEN TOTEUTTAMINEN

VITEKEHYS L ——.
Startup-vaihe, liikketoiminta, Empiirisen aineiston Aineiston analysointi ja
yrittaja ja yrittajyys. tutkimus- tutkimustulokset. Mallinnus
Liiketoimintaekosysteemin, | tiedonhankintamenetelmat, startup-vaiheesta
yrittéjan ekosysteemin ja kohteet,
startup-vaiheen analysointimenetelmat ja
ekosysteemin ymmarrys, tutkimuksen luotettavuus e
\ N '(l, -~
T‘::::*".“. ____,..===:::‘|'
ks Luku 5
JOHTOPAATOKSET JA JATKOTUTKIMUSEHDOTUKSET
Tutkimustulosten ja teorian vuoropuhelu.
Tutkimuksen yhteenveto ja johtopaatokset.
Tutkimuksen anti, tulosten soveltamisehdotukset ja jatkotukimusehdotukset.

Kuvio 1. Opinnaytetyon rakenne.
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2 TUTKIMUKSEN TEOREETTINEN VIITEKEHYS

Tata opinnaytetyota varten on kayty lapi noin 100 eri lahdettd, joista keskeisimmat
on valittu taman opinnaytetydn teoreettisen viitekehyksen taustaksi. Tavoitteena
on ollut poimia mahdollisimman laaja, mutta myds opinnadytetyon tutkimusongel-
man — millainen on startup-vaiheen ekosysteemi? — kannalta olennaisimmat asiat.
Teoreettisessa viitekehyksessd luodaan pohja tdméan opinnaytetydn empirialle.
Tarkoituksena on siis saavuttaa kokonaiskuva siitéd, mita ekosysteemiajattelu tar-
koittaa liike-elaméssé ja millainen se on liiketoiminnalla tai yrittdjalla. Kirjallisuus-
katsauksen tuloksia on hyddynnetty muiden tydvaiheiden suunnittelussa ja ana-

lyysin validoinnissa.

Taman opinnaytetydn paakasitteina toimivat liiketoiminta, yrittdja, startup-vaihe,
liketoimintaekosysteemi, yrittdjan ekosysteemi ja startup-vaiheen ekosysteemi.
Opinnaytetyon teoriatausta on rakennettu niin, etta saadaan kokonaiskuva startup-
vaiheesta, liiketoimintaekosysteemista seka yrittdjan ekosysteemista. Teoreettisen
viitekehyksen pohjaksi erotetaan liilketoiminta ja yrittaja toisistaan luvussa 2.1, jotta
voidaan ymmartaa, miksi nama kaksi asiaa on esiteltyné erillisind ekosysteemei-
naan. Vaikka namé& molemmat tuottavat yritystoimintaa, on hyva ymmartad miten
nama eroavat toisistaan ja miksi kirjallisuudessa puhutaan liiketoimintaeckosystee-
mista ja yrittajan ekosysteemista erikseen. Teoriaosuuden toisessa osassa, luvus-
sa 2.2 kirjoittaja esittelee startup-vaiheen alalla vallitsevien ajatusten pohjalta, jotta
saadaan kasitys siita, mita yrityksen kehitysvaihetta kirjoittaja tutkii. Teoriaosuuden
kolmas vaihe, luku 2.3 kasittelee liiketoimintaekosysteemi -ajattelua. Tassa 0sios-
sa kirjoittaja esittelee, mihin liiketoimintaekosysteemi -ajattelu pohjautuu. Liiketoi-
mintaekosysteemi -kasitteen vertailukohdaksi kirjoittaja tuo esiin alalla vallitsevat
l&hikasitteet, jotta ymmarretdan lahikasitteiden eroavaisuudet. Teoriaosuuden nel-
jas vaihe, luku 2.4 k&sittelee yrittdjan ekosysteemia. Teoriaosuuden loppuosuus,
luku 2.5 syventyy yha syvemmalle ekosysteemiin ja tuo esiin, millaisena startup-
vaiheen ekosysteemi nahdaan liike-elaméan uusimissa julkaisuissa. Kaikkien nai-
den teorioiden esittdminen tassa tydssa on tarkead, jotta voidaan ymmartaa taus-
talla oleva systeemiajattelu. Viimeinen luku 2.6 on yhteenveto liiketoimintaekosys-

teemistd, yrittdjan ekosysteemista ja startup-vaiheen ekosysteemista.
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2.1 Liiketoiminta vs. yrittaja

Koska tdssé opinnaytetydssa puhutaan seka liiketoiminnan etta yrittdjan ekosys-
teemistd, on tarkea ymmartaa, mita nailla kahdella termilla tarkoitetaan. Tama ala-
luku kasittelee liiketoimintaa, yrittajaa ja yrittajyytta erillisind toimintoina. Luku poh-
jautuu pitkalle Tallin ym. (2013) nakemyksiin, mutta esimerkiksi termit liiketoiminta,
yrittaja ja yrittajyys on esitelty liike-elaman, sekd suomenkielisen ettéa englanninkie-
lisen, sanaston pohjalta. Se miksi yrittajyys on esiteltyna omana termin&én, johtuu
kielellisista seikoista. Taman luvun péaaasiallinen viesti on kuitenkin liikketoiminnan

ja yrittajan eriytyminen.

Se, miksi nama kaksi termi& — liiketoiminta ja yrittdja — ovat erotettuna toisistaan ja
ekosysteemit ovat erotettuna toisistaan, pohjautuu Tallin ym. (2013) kiinnostavaan
Yrittdjyys 2.0 — menestyksen avaimia raporttiin. He esittavat (mts. 26) mielenkiin-
toisen ja erilaisen ndkékannan, mika yrittdjyydessa muuttuu ja mika siina on pysy-
vaa. He haluavat kumota turvallisen ja perinteisen ajattelun yrittdjyyden perusra-
kenteesta, jossa kolme erottamatonta osa-aluetta muodostavat yksikon — yritta-
jyys. Tuo yksikk6é muodostuu yrittdjasta, yrityksesta ja liiketoiminnasta. Tall ym.
(mts. 28-29) esittavat, etta yrittdjat tulevat eriytymaan (ks. kuvio 2) yrityksistaan,
liketoiminnastaan ja muodostavat omia yksikoitaan. Jokaisella yksikolla eli yritta-
jalla, yrityksella ja liiketoiminnalla tulee olemaan yha vahvemmin omat ominaisuu-
det ja kehityksen vaiheet. He perustelevat (mts. 26—29) yrittdjyydessa tapahtuvia
muutoksia mm. toimintaympariston jatkuvalla muovautumisella, yrittajien ikaanty-
miselld, yrityskannan uusiutumisella, yrittajien yksityiselaman roolien vaihtuvuudel-
la, organisaatioiden rajojen halventymisella, vuokratydvoiman lisaantymisella, liike-
toimintojen alihankkimisella ja tydntekijoiden verkottumisella eri organisaatioihin.
Yrittdjyys on ja tulee olemaan dynaamista (mts. 30), mutta he eivat kuitenkaan
vaitd (mts. 36) ettei yksikkbmuotoisia — yrittdja, yritys ja liikketoiminta — kokonai-
suuksia tulisi olemaan, niiden elinkaaret vain lyhenevat ja ne kokevat erilaisia mur-

rosvaiheita.
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Yrittaja

Liiketoiminta

Kuvio 2. Yrittdjyyden eriytyminen (Tall ym. 2013, 29).

Tarkeinta taman opinnaytetyon kannalta on havaita ylla olevasta kuviosta (ks. ku-
vio 2) se, etta yrittaja ja liiketoiminta eriytyvat. Tassé kappaleessa tutustutaan seu-
raavaksi sekd suomenkielisiin etta englanninkielisiin maaritelmiin termeista liike-

toiminta, yrittja ja yrittajyys.

Liiketoiminta (business). Liiketoiminnalla tarkoitetaan YVI-sanakirjan (2012a)
mukaan ”...ammattimaista kaupallista tai teollista toimintaa, jonka tarkoituksena on
ansaita rahaa ja/tai yllapitdd toimintaa. Yksinkertaistetusti liiketoiminta sisaltaa si-
joittamisen tuotannontekijoihin, tuotannontekijdiden muuntamisen suoritteiksi ja
suoritteiden vaihtamisen kaypaan hintaan markkinoilla.” BusinessDictionaryn
(2015a) mukaan englannin kielessa sana business tarkoittaa hyvin samoja asioita.
Silla tarkoitetaan taloudellista jarjestoad tai jarjestelmad, jossa tavara tai palvelu
vaihdetaan keskenaan tai rahaan. Viitala ja Jylha (2013, 20) nakevat, etta liiketoi-
mintaa harjoitetaan yha erilaisemmilla ideoilla ja palvelun alueilla. Tall ym. (2013,
31-32) nakisivat yhdeksi liiketoiminnan kehittamisen tehokkaaksi ty6kaluksi asian-

tuntijaryhmatyoskentelyn, joka tuottaisi yrityksen kayttdon uusia oivalluksia.

Yrittaja (entrepreneur). Suomessa Tilastokeskuksen mukaan "Yrittajaksi luetaan
henkild, joka harjoittaa taloudellista toimintaa omaan laskuun ja omalla vastuulla.
Yrittdja voi olla tybnantajayrittaja tai yksinaisyrittdja, kuten ammatinharjoittaja tai
freelancer. Osakeyhtitssa toimiva henkild, joka yksin tai perheensa kanssa omis-
taa vahintdan puolet yrityksesta, luetaan yrittajaksi.” Viitalan ja Jylhan (2013, 29)
mukaan yrittdja pystyy ndkemdaan toimintaymparistossaan mahdollisuudet ja ha-

nella on kyky, halu ja riittdvat resurssit noiden mahdollisuuksien toteuttamiseen.
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Peltola (2013, 21) esittaa, etta yrittgjalta vaaditaan hyvaa paatdoksentekotaitoa ja
organisointikykya. Yleisimmin yrittdjid kuvataan aloitteellisiksi, kilpailuhenkisiksi,
kekselidiksi, innostuneiksi ja riskinottajiksi (ks. esim. Peltola 2013, 15). Viitala ja
Jylha (mts. 30) kuitenkin huomauttavat, etta useat tutkimukset osoittavat, etta yrit-
tajan luonteenpiirteilla ei ole tekemistd menestyksen kannalta — yrittajat ovat erilai-
sia. Nykyaan ajatellaan yrittajdn omaavan erilaisia tavoitteita, motiiveja ja ominai-
suuksia. BusinessDictionaryn (2015b) mukaan englanninkielinen sana entrepre-

”

neur tarkoittaa henkilod joka ”...uskaltaa hyodyntda tilaisuuden ja paattad mita,
miten ja kuinka paljon tuotteita tai palveluita tuotetaan.” My6hemmin luvussa 2.4
on kaytettynd Daniel Isenbergin (2011) ndkemyksia yrittajan ekosysteemista ja
han sanoo yrittajan olevan henkil®, joka on tyytyméaton vallitsevaan tilaan ja pyrkii
tavoittelemaan taloudellista kasvua arvon kautta (mts. 2). Viitalan ja Jylhan (2013)
tavoin myos Isenberg (2013) haluaa kumota vaitteita yrittajasta: yrittajan ei tarvitse
olla uudistaja tai innovaattori, yrittdjan ei tarvitse olla asiantuntija millaan alalla,

eika yrittajan tarvitse olla nuori.

Yrittajyys (entrepreneurship). BusinessDictionaryn (2015c) maaritelméan mukai-
sesti englannin kielessa sana entrepreneurship tarkoittaa yrittajyytta, uskaltajaa ja

paatoksentekijaa, jossa yrittajalla on ”...kyky ja halu kehittda, jarjestdd ja hallita
yrityshankettaan sekd kaikkia sen riskeja voidakseen tehda voittoa.” Isenberg
(2011, 2) pitaa yrittajyytta toisinajatteluna. Tassa vaiheessa on siis huomattava,
ettd englanninkielessa sanaa entrepreneur ja entrepreneurship kaytetdaan, kun
puhutaan yrittdjastd, joka nakee yrittdjyyden mahdollisuuden tuottaakseen yritys-
toimintaa. Suomen kielessa yrittdjyys voidaan nahda monin eri tavoin (ks. esim.
YVI-sanakirja 2015b). Paasaantoisesti yrittajyys nahdaan ajatuksellisena ja toi-
minnallisena ulottuvuutena, jossa liiketoiminnallisia yrityksia luodaan ja johdetaan.
Peltolan (2015, 16) mukaan aina ei kuitenkaan ole kyse tavoitteellisesta liiketoi-
minnasta vaan yrittajyys voidaan néhda yrittdjamaisena tapana ajatella ja toimia.
Yrittajyys ei siis valttamatta tarkoita yrityksen perustamista, vaan se voidaan kasit-
taa laajemmin. Tall ym. (2013, 31) nékevat, etta yrittdjyys huomenna vaatii yritta-

jalta itseltdéan itsensa johtamistaitoja.

Kuten edellda on todettu, taman opinnadytetyon kannalta on olennaista ymmartaa,

ettd yrittjyydessa liikketoiminta ja yrittdja eriytyvat. Luvussa 2.5 kasitelladn englan-



16

ninkielista kasitetta entrepreneurship ecosystem, joka tarkoittaa suomennettuna
yrittdjyyden ekosysteemid. Tassa tapauksessa yrittajyys -termi kasittaa myos yrit-
tajan. Liiketoiminta-, yrittaja-, ja yrittajyys -termien avaamisesta voidaan ymmartaa,
ettd suomen kielen ja englannin kielen tulkinnoissa on eroja. Suomen kielessa yrit-
taja tarkoittaa henkil6d — yrittdjyys toimintoja ja mielentilaa. Englannin kielessa
entrepreneurship ja entrepreneur ovat selkeasti pelkkaa liike-elaman sanastoa ja
kulkevat kasi kadessa. Koska teoreettiset lahteet pohjautuvat paljolti englanninkie-
liseen materiaaliin, taytyy muistaa, etta yrittajyys tarkoittaa myos yrittajaa. Luvussa
2.5 kéasiteltava yrittdjyyden ekosysteemi voidaan siis myos tulkita yrittdjan ekosys-
teemind, jota tassa tyossa kaytetaan.

2.2 Startup-vaihe

Tassa alaluvussa esitetddn opinnaytetyon, ei valttamatta keskeisin, vaan olennai-
sin termi: startup-vaihe. Olennainen termi sen vuoksi, ettd ty0 kasittelee tiettya
yrityksen elinkaarivaihetta, jolloin on hyva ymmartadd mikéa yrityksen kehitysvaihe
on kyseessa. Ensimmaiseksi tassa alaluvussa kasitellddn startup-sanaa ja kerro-
taan miten tuo sana ymmarretaan tassa tyossa. Taman jalkeiset kappaleet ha-

vainnollistavat mika on startup-vaihe.

Startup-sanan esiintyvyys liike-elamassa on jatkuvaa, niin kotimaisissa kuin ulko-
maisissa julkaisuissa. Termille ei kuitenkaan ole olemassa vakiintunutta, yhteisesti
sovittua maaritelmaa, edes englannin kielessa. Toisinaan silla tarkoitetaan yleises-
ti nuoria tai aloittaneita yrityksia ja toisinaan silla tarkoitetaan nopeaa ja voimakas-
ta kasvua tavoittelevia nuoria yrityksid. Osa on sitd mieltd, etta startup-sanan kayt-
t6 on sallittu vain puhuttaessa teknologiapainotteisista, kasvuhakuisista yrityksista.
Yleisesti ollaan kuitenkin sitd mielta, ettd "startupeilla” tarkoitetaan vasta hiljattain
perustettua yritysta. Tassa opinnaytetydssa startup termi maaritelladn nain: startup
tarkoittaa nuorta, kasvua (ei valttamatta voimakasta tai nopeaa) tavoittelevaa yri-

tysta.

Startup-vaihe tarkoittaa tdssa opinnaytetyossa yrityksen yhta elinkaarivaihetta.
Yritys kay elinkaariteorioiden (mm. Greinerin malli 1972; Churchillin ja Lewisin

malli 1983; Scottin ja Brucen malli 1987) mukaan lapi useita eri kehitysvaiheita
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olemassaolonsa aikana, olipa yritys suuri taikka pieni. Elinkaarimallit poikkeavat
toisistaan jonkin verran, niiden kehitysvaiheiden lukumaaréassa tai eri vaiheisiin
liittyvissa piirteissa. Kuitenkin elinkaariteoriat jaksottavat yrityksen olemassaolon
tyypillisesti perustamiseen, kasvuun, kypsyysvaiheeseen ja jopa taantumiseen.
Tassa opinnaytetydssa on tarkoitus tarkastella startup-vaihetta, joka tyypillisesti
keskittyy yrityksen elinkaaren alkuvaiheeseen. Ja kuten johdannossa todetaan,
yritys voi kokea juuri alkutaipalellaan nk. kuolemanlaakso-vaiheen, joka voi johtaa
jopa taantumaan. On siis tarked oppia tunnistamaan yrityksen alkuvaiheen mah-
dollisuudet ja uhat. Yhden elinkaarivaiheen valintaa perustellaan silla, ettd esimer-
kiksi Deschryveren ym. (2015) tutkimus 502 suomalaisyritykselle osoittaa, etta
yritykset eivat tieda missa kehitysvaiheessa ekosysteemin hyédyntaminen on tar-
keinta. On siis hyva rajata ekosysteemitutkimus yhteen elinkaarivaiheeseen, jotta
saadaan parempi kuva siita, millainen ekosysteemi on yrityksen tietyssa kehitys-
vaiheessa. Alla on esiteltynd Startup Commonsin (2015a) mukaiset startup-

elinkaarivaiheet (ks. kuvio 1).

STARTUP-VAIHEEN KEHITYSVAIHEET

Missio> Visio > Strategia Lean Startup ScaleUp

Kasvu /

laajentuminen

Taloudellisesti
kannattava tuote

Perustajatiimin muodostaminen
Mita ja kenelle? & Miksi ja kuinka?

Vahvista / lujita
(tai kehita uust)

Bisnesmalli / Markkinarako

Markkinoille tulo

Ideointi Sitoutuminen Validointi Skaalaus Vakiintuminen
Yrittdjamainen Mission, vision ja Sitoutunut ja Validointi, kunnes Kasvuun Saavutettu kasvua,
kunnianhimo ja/  strategian tasapainoinen tuote tai palvelu keskittyminen. jonka voidaan

tai potentiaalinen  maarittely. yhteisty. Palvelun tuottaa tuloja. Kasvu kayttajien odottaa jatkuvan.
idea, riittavan Virtsanpylvdiden tai tuoteen Keskeiset asiakkaat ~ maarassa, Rilppuen missiosta,
suurille maédrittely 3 keihittdminen. tunnistettu. asiakastuloissa, visiosta ja
markkinoille. vuoden paahanja  Kehitetaan Lisainvestointien markkinoiden sitoumuksesta,
Bisnesidea, miten sinne taloudellisesti tarve kasvaa. vetovoimassa. Voi  kasvu ja yritys voi
miksija miten se  paasee. Taitojen ja  kannattava tuote. tai haluaa kasvaa laajentua

luo arvoa. Yksin tietojen Sitoutuminen voimakkaasti. ulkomaille.

tai yhdessa. kartuttaminen. yritystoimintaan Riskirahoituksen Perustajat ja / tai
Kaikki on viela Tiimin roolit. rahallisesti ja mahdollisuus. sijoittajat jatkavat
avoinna. Juridisesti. yritysta.

Kuvio 3. Startup-vaiheen kehitysvaiheet (mukaillen Startup Commons 2015a).
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Kuvion 2 vaiheet — 2, ja — 1 kuvaavat idean kehittymisen ja riittdvdn osaamisen
kerryttdmisen vaiheita. Nailla tasoilla yrittgjalla tai yrittgjilla on idea, mutta sen
muuttaminen liiketoiminnaksi ei ole viela alkanut. World Economic Forum (2014, 8)
kayttaa tasta vaiheesta nimitysta stand-up vaihe eli valikoitumisvaihe. Kuvion 2
vaiheessa 0 yrittgja(t) sitoutuu yritystoimintaan seka rahallisesti ettd juridisesti.
Yritys siis perustetaan ja silla on valmiudet tulla markkinoille. Kuvion 2 vaiheissa
1-2 yrityksen toiminta alkaa tuottaa tulosta, yritys kehittyy, kasvaa ja vakiinnuttaa
asemaansa asiakkaiden keskuudessa. World Economic Forum (mp.) on yhdista-
nyt ndma startup-vaiheeksi, jolla tarkoitetaan yrityksen kaynnistamis- ja kehitys-
vaihetta. Kuvion 2 viimeisessa eli kolmannessa vaiheessa yritys on pystynyt va-
kiinnuttamaan kasvuasemansa ja silla on mahdollisuuksia erilaisiin resurssien
hankintoihin ja riskirahoitukseen. World Economic Forum (mp.) nimittda tata vai-

hetta scale-up vaiheeksi eli laajentumisvaiheeksi.

Kuten edellisesta kappaleesta ja kuviosta (ks. kuvio 2) voidaan todeta, startup-
vaiheen ositus voi olla erimittainen ja eri vaiheista voidaan kayttaa erilaisia nimi-
tyksid. Paaperiaate on kuitenkin sama: on vaihe ennen yritysta, vaihe jolloin yritys
tulee markkinoille ja vaihe jolloin yritys pyrkii laajenemaan. Tassa opinnaytetydssa
keskitytddn enemmankin ylla esitetyn kuvion vaiheisiin 0-3 (ks. kuvio 2). Eli World
Economic Forumin (2014, 8) jaottelun mukaisesti kaynnistys-, kehitys- ja laajen-
tumisvaiheeseen. Tarkoituksena ei ole jaotella liiketoimintaekosysteemia tai yritta-
jan ekosysteemia jokaiseen ylla esitettyyn vaiheeseen erikseen. Tarkoituksena on
tarkastella noita vaiheita yhtenda kokonaisuutena, startup-vaiheena, jolloin yritys
siis kaynnistyy, kehittyy ja pyrkii laajentumaan. Alla oleva kuvio 3 antaa selven-

nyksen siita, mita vaihetta tama opinnaytetyo tutkii.
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STARTUP-VAIHE

- °
-._‘_M\/

Yritys perustetaan Yritys kehittyy ja kasvaa Yritys laajenee

Kuvio 4. Startup-vaihe, jota opinnaytety6 tutkii (mukaillen Startup Commons
2015a; World Economic Forum 2014).

2.3 Liiketoimintaekosysteemi

"Ei se ole kaikkein voimakkain laji joka selviaa, eika kaikkein alykkain.
Se on laji, joka kaikkein parhaiten sopeutuu muutokseen” — Charles
Darwin

“Sinun ei tarvitse tuoda monimutkaisuutta likemaailmaan: se on jo
olemassa.” — Roger Lewin (1999)

Tassa alaluvussa luodaan katsaus liiketoimintaekosysteemi -ajatteluun kirjallisuu-
dessa. Tarkoituksena on, ettd tama teoriaosuus auttaa ymmartamaan, mitka ele-
mentit liiketoimintaekosysteemiin kuuluvat, millainen rooli yrityksella voi olla
ekosysteemissa ja millainen yrityksen vaikutusmahdollisuus on. Tarkoituksena ei
siis ole perehtya syvallisesti esimerkiksi liketoimintaekosysteemin elinkaarivaihei-
siin, terveyteen tai toimivuuteen. Nain pystytaan tutkimusongelman rajausten sisa-
puolella. Jotta voidaan ymmartad millainen on startup-vaiheen ekosysteemi, tulee
liketoimintaekosysteemi ymmartaa kokonaisuutena. Yksi osa tatad lukua (luku
2.3.3) kasittelee liiketoimintaekosysteemin lahik&sitteitd, jotta eroavaisuudet ja
samalla liiketoimintaekosysteemi -kasitteen syvdllinen ymmarrys paranee.
Useimmat liiketalouden tieteelliset julkaisut pohjautuvat ja viittaavat James F.
Mooren (1993; 1996), Marco lansitin ja Roy Levienin (2004b; 2004c) nakemyksiin
liketoimintaekosysteemista. Heidan nakemyksensé eivat valttamatta edusta uu-
sinta kirjallisuutta tai tieteellisia tutkimuksia, mutta kuten edella on todettu, useim-
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mat julkaisut pohjautuvat juuri heidan nakemyksiinsa. Tama alaluku pohjautuu
myds pitkalle heidan nakemyksiinsa.

2.3.1 Liiketoimintaekosysteemi -ajattelun tausta

Voimakkaat muutokset yritysmaailmassa ovat saaneet yritysten toimintaympaéris-
ton kayttaytyma&an luonnon ekosysteemin tavoin. Liiketoiminnan verkostomalliin ja
sen hahmottamiseen onkin haettu oppia luonnon ekosysteemeistd (mm. Moore
1993; 1996, lansiti & Levien 2004b; 2004c) ja sen elidyhteisdistd. Englantilainen
kasvitieteilija Arthur G. Tansley otti vuonna 1935 kéasitteen ekosysteemi osaksi
biologiaa (Tansley 1935, 299). Ekosysteemia han kuvaa kokonaiseksi systeemiksi,
jossa elavat organismit ovat jatkuvassa vuorovaikutuksessa seka keskenaan etta
ympariston kanssa. Biologisessa ekosysteemissa lajit ovat riippuvaisia toisistaan
ja hydédyntavat toinen toistaan. MetsaVerkon (2002) mukaan metsa on hyva esi-
merkki ekosysteemistd, joka on luonnon jarjestelma tietyssa paikassa, joka koos-
tuu seka elollisesta etta elottomasta luonnosta. Elollinen luonto, kuten kasvit, eléi-
met ja mikrobit voivat olla ekosysteemissa tuottajina, kuluttajina tai hajottajina,
asemansa mukaan. Elottomia ekosysteemin vaikuttavia tekijoita ovat mm. maape-
ra, hiekka ja ilmasto. Kun ekosysteemi on terve, yksilo pystyy menestymaan. Sita
vastoin, jos ekosysteemi on epéterve, sen lajit voivat huonosti (lansiti & Levien
2004c, 9).

Kaunisto, Rainio ja Saaksjarvi (2014, 13-14) kayttavat omassa tutkimuksessaan
hyvaa esimerkkid luonnon ekosysteemista ja sen kayttaytymisestd. He hakevat
tutkimuksessaan parvidlylle mallia muurahaisilta ja ehdottavatkin, ettd voimme
oppia muurahaisilta paljon. Tuo esimerkki on haluttu tuoda myés tahan opinnayte-
tyohon, jotta luonnon ekosysteemin kayttaytyminen voidaan ymmartaa syvalli-
semmin metsé-esimerkin lisdksi. Kaunisto ym. (mp.) kirjoittavat lehdenleikkaaja-
muurahaisista, joiden yhdyskunnat muodostuvat miljoonista yksildista. Nuo muu-
rahaiset viljelevéat sienirihmastoa maan onkaloissa muurahaistoukkien ravinnoksi.
Lehdenleikkaajamuurahaisten, miljoonien yksildiden yhdyskunnissa, on kurinalai-
nen ja toimiva tyénjako. Niilla on saumaton yhteistyd, joka mahdollistaa jokaiselle

muurahaiselle paremmat puitteet, kuin ettd ne toimisivat yksin. Kuningatarmuura-
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hainen muniin munia, joista kuoriutuu uusia tyolaisia, jotka taas hoitavat kasvavia
toukkia, huolehtivat jatehuollosta, puolustavat pesaa ja hankkivat tuoretta lehtiai-
nesta sieniviljelman kasvualustaksi. Kaunisto ym. (mp.) sanovat tuon toimivan ko-
konaisuuden olevan kuin yritys, joka toimii erinomaisesti muuttuvassa ymparistos-
saan. Tama esimerkki toimii hyvana pohjana ja ajatusten tukena liike-elaméan
ekosysteemiajattelulle.

2.3.2 Liiketoimintaekosysteemin maarittely

Vuonna 1993 yhdysvaltalainen taloustutkija James F. Moore (1993) siirsi ekosys-
teemiajattelun liikketalouteen. Tuolloin han (mts. 76) lanseerasi kasitteen liiketoi-
mintaekosysteemi (business ecosystem). Vuoden 1993 (mts. 75) artikkelissaan
"Predators and prey: A new ecology of competition”, Moore halusi kiinnittd& huo-
mion siihen, ettd yrityksilla ei ole mahdollisuutta kehittya tyhjiossa. Moore (mts.
75-76) hakee liiketoimintaekosysteemi oivallukselleen mallia antropologi Gregory
Batesonilta, joka maarittelee luonnolliset ja sosiaaliset systeemit prosesseiksi, jos-
sa toisistaan riippuvaiset lajit kehittyvat vastavuoroisessa kierrossa. Oivalluksel-
leen Moore (mp.) hakee mallia myds biologi Stephen J. Gouldilta, joka toteaa radi-
kaalien muutosten aiheuttavan suuria muutoksia ekosysteemin sisalla. My6hem-
min liiketoiminnan tutkijat ovat kehittaneet erilaisia l[&hestymistapoja, erilaisilla pai-
nopisteillda (ks. mm. Den Hartigh & Van Asseldonk 2004; Jarvi 2013; Peltoniemi
2005a; Peltoniemi & Vuori 2004; Peltoniemi, Vuori & Laihonen 2005). Pohjan liike-
toimintaekosysteemi -kasitteelle ovat kuitenkin luoneet Moore (1993; 1996) seka
my6hemmin lansiti ja Levien (2004b; 2004c), joihin monet tutkijat (my6s edella
mainitut) viittaavat. Huomattavaa on, ettd myohemmin liike-elaméassa on alkanut
esiintya myos muita liiketoiminnallisia ekosysteemikasitteitd, kuten innovaatio-
ekosysteemi (esim. Nabisan & Baron, 2013), sosiaalinen ekosysteemi (Mitleton-
Kelly 2003), digitaalisen liiketoiminnan ekosysteemi (esim. Moore 2014) ja tekno-
logian ekosysteemi (Adomavicius ym. 2006). Nama& nakemykset jaavat kuitenkin

taman opinnaytetyon ulkopuolelle.

Sekd Moore (1996, 26-27) etta lansiti ja Levien (2004b, 2; 2004c, 8) maarittelevat

liketoimintaekosysteemin taloudelliseksi yhteisoksi, jossa seké yksilot ettd organi-
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saatiot toimivat 16yhassa vuorovaikutuksessa toistensa kanssa. Taman taloudelli-
sen yhteis6n on tarkoitus tuottaa palveluita ja tuotteita asiakkaille, joiden katsotaan
olevan myds osa ekosysteemid. Yritysten on kehittyakseen ja kasvaakseen hy6-
dynnettava erilaisia resursseja, kuten yhteistybkumppaneita, toimittajia ja asiakkai-
ta. lansiti & Levien (2004c, 37) eivat vaita, ettd liiketoiminnan eri alat olisivat
ekosysteemeja tai etta liiketoimintaverkot olisivat ekosysteemeja, vaan biologises-
ta ekosysteemista haettu malli voi tarjota yrityksille huomattavan hyddyllisia oival-
luksia. Liiketoimintaekosysteemin rakenteeseen kuuluvat esimerkiksi tuottajat, pal-
veluiden ja tavaroiden toimittajat, loppuasiakkaat, kilpailijat, lainsaatajat ja erilaiset
virastot (Moore 1996, 26-27; lansiti & Levien 2004b, 1-2; 2004c). Mooren (1996,

27) maaritelmien mukainen liiketoimintaekosysteemin rakenne on havainnollistet-
tuna kuviossa 5.

LIIKETOIMINTA-
EKOSYSTEEMI

YRITYS

Lainsaatajat, valtion virastot,
muut hallintoa saételevét jarjestot

Sidosyhmat, mukaanlukien sijoittajat ja omistajat,
tydmarkkinajarjestot

)

Suorat YDIN-
toimittajat TOIMINNOT

Jakelukanavat

Suorat asiakkaat Toimittajien

toimittajat

Asiakkaiden
asiakkaat

) Korvaavien tuotteiden
Standardit toimittajat

Kilpailevat organisaatiot, joilla on samanlaisia
tuotteita ja/tai palveluita, liketoimintamalleja
tai organisaatioita

LAAJENNETTU
YRITYS

Kuvio 5. Liiketoimintaekosysteemin rakenne (mukaillen Moore 1996, 27).

Kuvio 5 osoittaa, ettd liiketoimintaekosysteemi koostuu erilaisista toimijoista. Ne
kytkeytyvét toisiinsa siten, ettd jokainen vaikuttaa jokaiseen jotenkin. Oikeastaan
Moore (1993; 1996) tai lansiti ja Levien (2004b; 2004c) eivat edes mainitse, ketka

eivat kuuluisi ekosysteemiin. Voidaankin ajatella, etta kaikki yrityksen liikketoimin-
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taan vaikuttavat osatekijat ovat osa ekosysteemia. lansiti ja Levien (2004b, 2) to-
teavat, ettd ekosysteemien rajoja on mahdotonta piirtaéa tarkasti. He korostavat,
ettd tdrkedmpaa on tunnistaa, mitka yritykset vaikuttavat omaan yrityksen liiketoi-
mintaan kriittisimmin, nyt ja l&hitulevaisuudessa. lansiti ja Levien (mp.) vaittavat,
ettd yrityksilla on mahdollisuus tunnistaa jopa satoja, ellei tuhansia yritykseen vai-
kuttavia toimijoita. Moore (1996, 28) on sita mielta, etté liketoimintaekosysteemi ei
kunnioita perinteisia toimialojen rajoja, vaan se ylittdd nuo rajat. Uusimmissa jul-
kaisuissaan Moore (2013, 1) vaittaa liiketoimintaekosysteemien olevan loppujen
lopuksi melko yksinkertaisia: ekosysteemin tavoitteena on linkittaa yrityksia ja ih-

misten luovuutta yhteen, jotta jokainen voi saavuttaa jotain arvoa tuottavaa.

Luonnon ekosysteemeissa voi syntya tai tulla uusia organismeja, jotka voivat syr-
jayttaa vanhat lajit tai jopa tappaa ne sukupuuttoon (Moore 1996, 2). Nain myos
liketoimintaekosysteemeissa. Yritykset voivat ekosysteemin sisélla seka kilpailla
etta toimia yhteistyossa. Ja kuten luonnon ekosysteemeissa, niin myos liiketoimin-
taekosysteemeissa Kkilpailu ekosysteemien seké sisélla ettd niiden valilla, on ko-
vaa. Ekosysteemin jasenet kuitenkin jakavat yhteisen kohtalon, jolloin ne ovat riip-
puvaisia toisistaan. Mooren (1996, 12) mukaan yhteisevoluutio (co-evolve), eli rin-
nakkainen kehittyminen, on liiketoimintaekosysteemeille tarkedmpaa kuin pelk-
kaan yhteistydéhon tai kilpailuun keskittyminen. Yhteisevoluutiolla Moore (1993, 76)
tarkoittaa yritysten kyvykkyyksia toimia innovatiivisesti: yritykset toimivat yhteis-
tydssa, mutta samalla myos kilpaillen tuottaakseen uusia, asiakastarpeita tyydyt-
tavia tuotteita. Yhteisevoluution kautta uusien innovaatioiden syntyminen on to-
dennékdista. Yhteisevoluution myoéta koko liiketoimintaekosysteemista tulee kes-
tavampi. Peltoniemi ja Vuori (2004, 10) sanovat liiketoimintaekosysteemin olevan
itseddn yllapitava rakenne, joka kehittyy itseorganisoitumisen, ilmaantumisen ja
yhteisevoluution kautta. Jarvi (2013) vaittdd vaitoskirjassaan, etta liiketoiminta-
ekosysteemit eivat vain synny, vaan yritys voi myds itse luoda oman liiketoiminta-
ekosysteemin ja muokata sitd. Vaikka tdméan opinnaytetyon tutkimusongelman
kannalta ei ole tarkedad miettia kuinka liiketoimintaekosysteemi syntyy, on hyva

ymmartaa, etta silla ajatellaan olevan erilaisia muodostumistapoja.

Peltoniemi ja Vuori (2004, 2) osoittavat artikkelissaan, etta biologiselle ekosystee-

mille l6ytyy useita eri maaritelmia. Tamé siis tarkoittaa sita, ettd biologiselle
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ekosysteemille ei ole kiveen hakattua maaritelmaa, joten liiketoimintaekosystee-
min suora vertaaminen biologiseen ekosysteemin ei olekaan jarkevaa. Tahan
my6s Moore (1996) on ottanut tutkimuksissaan kantaa. Suurimpana biologisen ja
liketoiminnan ekosysteemin erona Moore (1996, 18) pitaa niiden vapautta valita.
Elaimet ja eliot eivat voi valita ymparistddan ja sen kayttaytymista samalla tavalla
kuin ihmiset. My0s lansiti ja Levien (2004c, 38) huomauttavat, etta liiketoiminta-
ekosysteemit eroavat luonnon ekosysteemista niiden alykkyydella. Yritykset pysty-
vat suunnittelemaan tulevaa ja nain ollen pystyvat myos siihen varautumaan. Yri-
tyksilla on myds mahdollisuus tehda tietoisia paatoksia, toisin kuin eligilla luonnon
ekosysteemissa. Eroksi he katsovat my6s sen, etta liiketoimintaekosysteemit ky-
kenevat tavoittelemaan innovaatioita, luonnon ekosysteemeissa ainoana tavoit-
teena on selviytyminen. Peltoniemi ja Vuori (2004, 2) kuten myds Moore (1996,
10) seka lansiti ja Levien (2004c, 9), toteavat kuitenkin liiketoimintaekosysteemin
olevan erittain kuvaava sanana kuvaamaan monimutkaista liikketoimintaymparistoa
ja sen olevan useimmille yrityksille todellisuutta tand paivana. Liike-elaméssa

esiintyva kasite "ekosysteemi” voidaankin nahda kognitiivisena metaforana?.

Mooren (1993; 1996) seka lansitin ja Levienin (2004b; 2004c) liiketoimintaekosys-
teemien tulkintojen painopisteet eroavat hiukan toisistaan. Moore (1993, 76-84;
1996, 69-89) keskittyy ekosysteemin neljddn elinkaarivaiheeseen, syntyyn (pio-
neering), laajenemiseen (expansion), valta-asetelmaan (authority) ja uudistumi-
seen (self-renewal) tai kuolemaan (death). Taman opinnaytetydn tutkimusongel-
man — Millainen on startup-vaiheen ekosysteemi? — kannalta ei kuitenkaan ole
olennaista perehtyd noihin ekosysteemin elinkaarenvaiheisiin tarkemmin, vaikka
Moore (mp.) pitaa elinkaarta ja sen haasteiden ymmartamista erittain tarkeana.
lansiti ja Levien (2004a; 2004b, 5-10; 2004c) tarkastelevat tutkimuksissaan liike-
toimintaekosysteemin rooleja ja niiden mahdollisuuksia. Roolit ovat esiteltynd

my6éhemmin luvussa 2.3.3.

2 Kognitiivinen metafora syntyy kun liitetdan yhteen ideoita, joita ei tavallisesti yhdistella. Kognitiivi-
nen metafora on ajattelumalli tai — tapa. Esimerkiksi liketoimintaekosysteemissa ei ole pelkéstaan
kyse termin lainaamisesta vaan myos kasitteellisen mallin lainaamisesta (ks. esim. Nupponen &
Harakka 2014).
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2.3.3 Liiketoimintaekosysteemin lahik&sitteet

Taman alaluvun on tarkoitus luoda katsaus liiketoimintaekosysteemin lahikasittei-
siin, koska liiketoimintaekosysteemi saatetaan virheellisesti rinnastaa muihin, alal-
la vallitseviin kasitteisiin. Klusteri ja arvoverkko ovat laajassa kaytdssa ja yleisesti

hyvaksyttyja malleja. Nama mallit on otettu vertailukohteeksi tdssa alaluvussa.

Klusteri. Klusteri kasitteen liike-elamé&an on esitellyt Michael E. Porter vuonna
1990. Klusteri tarkoittaa yritysten véalisia maantieteellisia keskittymia, jotka syntyvat
yritysten valisten suhteiden myo6té: yleisesti ndma yritykset edustavat samaa toi-
mialaa. Toimiala -kasite saakin merkittdvan roolin Klusteri -ajattelussa. Klusterimal-
lissa menestys piilee sen kovassa sisaisessa kilpailussa, joka taas johtuu asiak-
kaiden neuvotteluvoimasta (Porter 1990). Suurin ero liiketoimintaekosysteemi -
ajatteluun on se, etta liiketoimintaekosysteemi torjuu toimiala -kasitteen. Liiketoi-
mintaekosysteemin muodostavat 10yha yritysten joukko, jossa toimialat sekoittu-
vat. Toinen merkittdva ero kasitteiden valilla on niiden yhteistyotavoitteet. Kluste-
rissa menestys perustuu kilpailuun, kun taas Mooren (1996, 12) mukaan, liiketoi-
mintaekosysteemissa kilpailun lisdksi pyritddn yhteistydn avulla yhteisevoluutioon

eli rinnakkaiseen kehittymiseen.

Arvoverkko. Arvoverkko kasitteen taustalla on useiden tutkijoiden tutkimuksia,
eika varsinaista pioneeria talle ajattelulle ole. Arvoverkon katsotaan olevan ”inter-
aktiivinen yhdistelma tietoa, koneita ja ihmisia” (Marotti 2002). Arvoverkko ei pe-
rustu maantieteelliseen ominaisuuteen, eivatka tutkimukset korosta paikallisuuden
tai globaalisuuden merkitysta. Arvoverkon menestyminen perustuu yritysten vali-
seen yhteisty6hon ja vuorovaikutukseen. Arvoverkon idea perustuu eri toimialojen
yhteisty6hon, jossa toiset yritykset tdydentavat toistensa osaamista. Huomattavaa
on, etta jokaisella yrityksella on omat tehtdvansa, eivatka ne kilpaile keskendan
(Peltoniemi 2005b, 88—89; 92). Liiketoimintaekosysteemissa sita vastoin korostuu
seka kilpailu etté yhteistyd. Arvoverkossa on yksi maaraava toimija, kun taas liike-
toimintaekosysteemissd paatoksenteko on hajautettu ekosysteemin jasenten kes-

ken.

Taulukossa 1 esitetddn Peltoniemen (2005a, 62) seka Apilon, Valkokarin ja Vesa-

laisen (2014, 38) havaintoja liiketoimintaekosysteemi, klusteri ja arvoverkko -
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ké&sitteiden ominaisuuksista ja eroavaisuuksista. Taulukosta voidaan havaita, etta
liketoimintaekosysteemi vaikuttaa tarjoavan laajempaa ymmarrysta liiketoiminta-

verkkojen monimuotoisuuteen.

Taulukko 1. Liiketoimintaekosysteemi ja sen laheiset kasitteet (mukaillen Apilo,
Valkokari & Vesalainen 2014, 38; Peltoniemi 2005a, 62).

Liiketoimintaekosysteemi Klusteri Arvoverkko
Maantieteellinen Torjuu maantieteellisen Maantieteellinen Lokaalista
sijainti sijainnin roolin tihentyméa globaaliin
Kilpailu ja Kilpailu, yhteistyd, rinnak- Kilpailu ja yhteistyd | Yhteistyd so-
yhteistyo kainen kehittyminen (co- (tieto) vitulla alueel-
evolution) la, kilpailu
"ennen jase-
nyytta”
Toimiala Toimialan kasite hyddyton | Yritykset edustavat | Eri toimialat
samaa toimialaa taydentavat
toisiaan

Tiedon luominen ja

Yhteistyén mahdollistajana

Kilpailuasetelma

Rajoittuu ope-

siirtdminen kytkeytyneisyys ja motiivi- | rajoittaa halukkuutta | ratiiviseen
na jaettu kohtalo tiedon jakamiseen tietoon
Osallistujat Keskeinen yritys/yritykset, | Toimialan yritykset | Yritysten tie-

toimittaja yritykset, kilpaili-
jat ja sidosryhmaorgani-
saatiot

ja valittajaorgani-
saatiot ja yliopistot
tietyilla alueilla

toisesti raken-
tamat ja joh-
tamat verkos-
tot

Paatoksentekovalta | Hajautettu paatoksenteko | Yritykset ovat itse- Yksi maaraa-
naisia va toimija
Julkiset toimijat Ei merkittavaa roolia Liiketoiminnan ja Eivat tyypilli-

uuden tiedon syn-

tymisen tukija ja

sesti osallistu,

voivat tukea

l&hde (yliopistot) kehittymista
Teoreettinen tausta | Moore 1993, lansiti & Le- Porter 1990 Useita teo-
vien 2004 reettisia na-

kokulmia
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2.3.4 Liiketoimintaekosysteemin roolit

Taman tutkimuksen ja kokonaisuuden kannalta on hyva ymmartad, mihin yritykset
ovat sidoksissa ja millaisissa rooleissa yritykset toimivat ekosysteemin sisalla. Lii-
ketoimintaekosysteemin sisalla toimijat ovat eri rooleissa (Moore 1996, 9; lansiti &
Levien 2004b, 5-10; 2004c). Ekosysteemin roolit ovat kiinnostaneet erityisesti lan-
sitia ja Levienid, joihin he perehtyvét syvallisesti vuonna 2004 ilmestyneessa Kkir-
jassaan "The keystone advantage: What the New Dynamics of Business Ecosys-
tems Mean for Strategy, Innovation and Sustainability”. Taman opinnaytetyon ja
tutkimuksen kannalta on hyva perehtya noihin rooleihin, jotta voidaan ymmartaa,
millaisessa roolissa yritykset toimivat stratup-vaiheen liikketoimintaekosysteemissa
ja millaisissa rooleissa toimivat ne yritykset, joita hyddynnetdaan. Liiketoiminta-
ekosysteemin roolit jakautuvat lansitin ja Levienin (2004c, 10) ajatusten mukaisesti
kolmeen, strategian perusteella: ekosysteemin kulmakivet (keystones) eli avainor-

ganisaatiot, dominoijat (dominators) ja erikoistuneet pienet pelurit (niche players).

lansiti ja Levien (2004c, 68—69) nakevat, ettéa avainorganisaatiot ovat merkittavas-
sa roolissa liiketoimintaekosysteemeissa, vaikka niiden méaara on pieni, suhteessa
muihin rooleihin. lansiti ja Levien (2004c, 10-11; 67—72) huomauttavat, etta jokai-
sesta ekosysteemistad I16ytyy oma avainorganisaatio, johon jokainen ekosysteemin
jasen on sidoksissa. Ekosysteemin jasenet ovat riippuvaisia avainorganisaation
kayttaytymisestd. Nama organisaatiot parantavat ekosysteemin vakautta, ennus-
tettavuutta ja terveyttd, sdatelemalld olemassa olevia yhteyksia ja luomalla ennus-
tettavia ja vakaita alustoja, joita muut ekosysteemin jasenet voivat hyddyntaa.
Avainorganisaatiot pyrkivat edistamaan muiden organisaatioiden hyvinvointia, ei
epaitsekkaista syista, vaan koska se on erinomainen strategia. Avainorganisaation
tehtdvana on lansitin ja Levienin (mts. 74) mukaan edistda liiketoimintaekosys-
teemin terveyttd, luomalla arvoa ja jakamalla sitd ekosysteemille. Arvolla he tar-
koittavat jotain sellaista hyotya, jota muut yritykset voivat hyddyntaa, kuten toimin-
tamalleja. Kirjoittajat (mts. 10) kuitenkin korostavat, etta jokaisella ekosysteemin
jasenella on mahdollisuus luoda arvoa ja innovaatioita. Oikeastaan arvon luonti ei
ole p&dsaantdisesti avainorganisaation tehtavad, vaan valtaosan arvosta luovat

muut ekosysteemin jasenet.



28

Yksi hyva esimerkki nykypaivan yhdesta avaintoimijasta (keystone), joka luo ja
jakaa tehokkasti arvoa sen ekosysteemille, on lansitin ja Levienin (2004a; 2004b,
8; 2004c, 80) mukaan EBay®. He nakevat, ettd EBay luo arvoa useilla tavoilla.
EBay on kehittanyt tytkaluja, jotka lisdévat verkoston jasenille tuottavuutta ja kan-
nustaa uusia jasenia liittymaan ekosysteemin. Yhtié on myods perustanut jarjestel-
man, jolla sekd myyjien etta ostajien luottamus jarjestelmaan vahvistuu. Moore
(mm.1993;1996) seka lansiti ja Levien (2004b; 2004c) listaavat usein teoksissaan
myo6s muita, liketoimintaekosysteemin avainorganisaatioita, jotka voidaan nahda
myOs onnistujina: esim. Microsoft, Google, yhdysvaltalainen vahittaiskauppajatti
Wal-Mart. Kuten EBay, my6s nama yritykset ovat pystyneet luomaan heista riippu-
vaisille yrityksille avoimen alustan, josta muut voivat hyddyntaa tietoja, taitoja, ja
jopa rakentaa uusia innovaatioita. Tama tuhansien yritysten verkosto tuottaa kor-
vaamatonta asiakasarvoa, kuluttaja saa haluamansa tuotteet tarvitsemallaan het-
kelld, mahdollisimman alhaisilla kustannuksilla. Yhten& avainorganisaation epéon-
nistujana voidaan pitéda Nokiaa, ainakin Jarven (2013, 13) vaitteiden mukaan. Jarvi
(mp.) toteaa vaitoskirjassaan Nokian olevan hyva esimerkki siita, millaista haittaa
liketoimintaekosysteemin puute voi aiheuttaa yritykselle. Nokia epaonnistui. Jarvi
(mt.) esittaakin vaitoskirjassaan, etta: "Ekosysteemin puute voi aiheuttaa yrityksel-
le vakavaa haittaa.” Jarvi (mp.) perustelee Nokian epaonnistumista, erinomaisesta
teknologiasta ja loistavasta tuoteinnovaatioista huolimatta silla, ettd Nokia ei pys-
tynyt luomaan ymparilleen tarvittavaa ekosysteemid. Jotta Nokia olisi pystynyt
menestymaan, olisi se tarvinnut ymparilleen kumppanuuksia, joilla esimerkiksi si-

saltoa tai 3G-infrastruktuuria olisi voitu kehittaa.

lansiti ja Levien (2004b, 8) esittavat, ettd avainorganisaatiot kayttavat asemaansa
ekosysteemissa hieman epasuorasti. Dominoijat (dominators) kayttavat asemaan-
sa sitd vastoin enemman perinteisella tavalla. Naiden toimijoiden tavoitteena ei ole
arvonluonti muille ekosysteemin jasenille, vaan ne pyrkivat hallitsemaan liiketoi-
mintaekosysteemia, eivatka toimi ekosysteemissa vastavuoroisesti (lansiti & Le-
vien 2004b, 8-9; 2004c, 72—-76). Nama organisaatiot pyrkivat oman liiketoimintan-

sa kasvattamiseen, heikompien organisaatioiden elintilan kustannuksella. Apple*

3 EBay on yhdysvaltalainen huutokauppayhti®, joka on tunnettu EBay.com-
internethuutokaupastaan.
4 Apple on yhdysvaltalainen suuryritys, joka suunnittelee, kehittaa ja myy kulutuselektroniikkaa,
ohjelmistoja ja tietokoneita.
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on yksi tunnetuimmista dominoijaorganisaatioista. Schmiedgen (2013, 22) on luo-
nut kuvan Applen liiketoimintaekosysteemistéa. Tuo kuvio on esitettyn& kuviossa 6.
Kuviosta voidaan oikean yrityksen avulla ymmartaa paremmin liiketoimintaekosys-
teemid. Esitetty Applen liiketoimintaekosysteemikuvio on yksinkertaistettu, todelli-
suudessa Applen ekosysteemiin kuvaamiseksi ei riittaisi yksi tai edes sata A4:sta.
Kuviossa 6 on myo6s esitettynd tuotteiden, palveluiden, rahan, tiedon ja aineetto-

mien hyddykkeiden virrat.

Applen liiketoimintaekosysteemi
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Erikoistuneet, pienet pelurit (niche players), muodostavat suurimman osan liike-
toimintaekosysteemista. Nama organisaatiot ovat lansitin ja Levienin (2004b, 9—
10; 2004c, 76—78) mukaan niitd, jotka toimivat kapealla erikoisosaamisalueella.
Nama organisaatiot hyddyntavat toisia pienpelureita tai avainorganisaatiota paran-
taakseen omaa asiantuntemustaan. Pienpelurit ovat suurimmassa vastuussa
ekosysteemin arvonluonnista ja uusista innovaatioista. lansiti ja Levien (mp.)
huomauttavat, ettd vaikka pienpelureilla ei ole niin suurta vaikutusvaltaa kuin
avainorganisaatioilla, niin niillda on mahdollisuus syrjayttaa avainorganisaatio, jos

se alkaa kayttaytya dominoijan tavoin.

2.4 Yrittgjan ekosysteemi

Tama alaluku perustuu paljolti Isenbergin (2011; 2013) nakemyksiin yrittajan
ekosysteemista. Isenbergin (mt.) nakemyksia kaytetaan paljon pohjana muissa
like-elaman julkaisuissa. Tassa luvussa on kaytetty mydés mm. World Economic
Forumin (2013) havaintoja yrittajan ekosysteemistd. Kuten liiketoimintaekosys-
teemi, niin myos yrittdjan ekosysteemi on asia, jossa ei ole absoluuttista totuutta.
Tahan alalukuun on pyritty tuomaan alalla vallitsevia nakemyksia ja alalla arvostet-
tujen yhteis6jen tai tutkijoiden havaintoja. Myds tassa alaluvussa on tarkoitus luo-
da kokonaisvaltainen kasitys siitéd, millaisena yrittajan ekosysteemi ndhdaan ylei-

sella tasolla.

Luvussa 2.1 on esiteltyna Isenbergin (2011) nakemys yrittdjasta ja yrittajyydesta.
Yrittdja on hanen (mts.) mukaansa henkild, joka on tyytymaton vallitsevaan tilaan
ja pyrkii tavoittelemaan taloudellista kasvua arvon kautta. Yrittdjyys on Isenbergin
(mts. 2; 5) mukaan toisinajattelua ja menestyneimmat yrittjat haluavat luoda lisda
yrittdjyytta. Yrittdjyydestd voi jopa tulla positiivinen riippuvuus. Daniel Isenberg
(2011) on kehittanyt "The Babson Entrepreneurship Ecosystem Projectissa” yh-
dessa Babson Globalin® kanssa "yrittdjan ekosysteemistrategian.” Isenberg (mts.
1) uskoo taman uuden strategian olevan taloudellista hyvinvointia edistava ja kus-

tannustehokas. Han (mp.) jopa vaittaa, ettda tama strategia joko korvaa kokonaan

5 Babson Global on koulutusta jarjestava yhtio, joka on Babson Collegen tytaryhtid. Babson Globa-
lin tavoitteena on luoda yrittdjyyteen sosiaalista ja taloudellista arvoa globaalisti (Babson College
2015).
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tai sen tulee ainakin tdydentad esimerkiksi klusteristrategiaa tai innovaatiojarjes-

telmia.

Isenbergin (2011) ja Babson Globalin toteuttaman projektin perimmainen tarkoitus
on herattda julkinen valta ndkemaan yrittajien ekosysteemit ja omat heijastusvai-
kutuksensa tuossa ekosysteemissa. Isenbergin (mt.) nakemykset yrittdjan ekosys-
teemista ovat kuitenkin hyodyllisia tata opinnaytetyota ajatellen. Tutkimuksen tar-
koituksena onkin paasta lahelle kaytantéa ja kuulla, millaisena yrittdjat kokevat
tuon oman ekosysteeminsa ja Isenbergin (mt.) mallista voi ammentaa taustaa tuol-
le ymmarrykselle. Isenberg (mts. 6) esittaa, etta yrittajyyden ekosysteemi koostuu
muutamasta kymmenesta elementista (ks. kuvio 7). Onko tuohon kuvioon haettu
mallia Mooren (1993; 1996) tai lansitin ja Levienin (2004b; 2004c) ekosystee-
miajattelusta, siihen Isenberg (mt.) ei varsinaisesti ota kantaa. Han kuitenkin tote-
aa (mts. 6) noiden yrittdjan elementtien olevan vuorovaikutuksessa erittdin moni-
mutkaisilla tavoilla ja yrittdjan (mts. 11) tarvitsevan tuota ekosysteemia kehittyak-
seen. Isenberg (mp.) uskoo, ettd kestava ja kehittyva yrittdjyys vaatii ekosysteemin
olemassaolon. Voidaan siis katsoa, etta myds Isenberg (mt.) hakee ajatuksilleen
mallia Mooren (mt.) seka lansitin ja Levienin (mt.) ekosysteemiajattelusta, jossa
yritykset toimivat I6yhassa taloudellisessa verkostossa hyddyntéen toinen toistaan
kehittydkseen ja kasvaakseen. Kuvion 7 on tarkoitus havainnollistaa Isenbergin

(2011) nakemykset yrittdjan ekosysteemista.
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YRITTAJYYDEN / YRITTAJAN EKOSYSTEEMI
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- Tekniset asijantuntijat, neuvojat

Kuvio 7. Yrittdjan ekosysteemi (mukaillen Isenberg 2011).

Isenberg (2011, 7) sanoo kehitetyn kuvion (ks. kuvio 7) olevan hyodyllinen kaytet-
tavaksi, koska se kuvailee hyvin yrittajan kohtaamaa liike-elaméaa ja miten se vai-
kuttaa yrittdjan paatoksiin ja menestymiseen. Yrittdjan ymmarrys siita, mika hanen
asemansa on ekosysteemissa, on Isenbergin (2013, 126) mukaan kuin hyva kart-
ta. Se auttaa yrittdjad ymmartdmaan millaisten odotusten keskella yrittaja on ja
auttaa samalla tunnistamaan omat vahvuudet, seka heikkoudet ettd ekosysteemin
tuomat mahdollisuudet. Jos kuvion syvyytta haluttaisiin laajentaa, niin Isenberg
(2011, 7) ehdottaisi lisdamaan kuvioon nuolia, jotta voitaisiin osoittaa mika vaikut-
taa mihinkin. Isenberg (2011, 6) kuitenkin korostaa, etta jokainen yrittdjan ekosys-
teemi on ainutlaatuinen, joten vaikutussuhteita olisi mahdotonta maarittaa yleisella
tasolla. Jokaisella yrittajalla ekosysteemi on kuitenkin aina lasné. Kuviosta 7 voi-
daan ndhda, etta yrittdjan ekosysteemi koostuu osittain sellaisista elementeista,
joiden toimintaan tai sisaltoihin yrittajalla ei ole varsinaisesti mahdollisuutta vaikut-



33

taa. Toki yrittdjalla on osittain mahdollisuus valita, millaisia ekosysteemin jasenia
han kayttda hyvakseen tai on kayttdmaéatta. Esimerkiksi Suomessa yrittajalla on
mahdollisuus hyoddyntaa erilaisia tukia, kuten alueellisia kehitysyhti6ita, oikeus-
apua, kirjanpidollisia tukia jne. Yrittdja saa kuitenkin paattaa, kuuluvatko ne hénen
ekosysteemiinsa. Mutta esimerkiksi politikka on osa yrittajan ekosysteemia, halusi
han sita tai ei.

Onnistuneen yrittdjan ekosysteemistd, sen synnysté ja kehittymisesta on Masonin
ja Brownin (2014, 12) mukaan vaikeaa ottaa mallia. Liiketoimintaekosysteemin
onnistujia on helpompi luetella ja kuvata. Vaikeus piilee heiddn mukaansa siind,
etta esimerkiksi rahoituksen saaminen voi olla joko helppoa tai vaikeaa, riippuen
esimerkiksi toimialan Kilpailutilanteesta, yritysideasta tai sen innovatiivisuudesta,
yleisesta taloustilanteesta jne. Jokaisen yrittajan ekosysteemin toimivuus on mo-
nimutkaisista asioista kiinni. Yrittajan ekosysteemi tarvitsee kuitenkin Masonin ja
Brownin (mts. 13) mukaan hedelmallista maaperaa. Yrittajyytta syntyy tyypillisim-
min paikkoihin, jossa yrittajyytta arvostetaan, tuetaan ja jossa se on jo saavuttanut
asemansa. World Economic Forumin (2013, 5) selvityksen mukaan yrittajat koke-
vat kolmella ekosysteemin osa-alueella olevan ratkaiseva rooli yritysten onnistu-
misessa: markkinoilla, inhimillisella padaomalla / tydvoiman saatavuudella ja rahoi-
tuksen saatavuudella. World Economic Forumin (mp.) selvityksen mukaan suurilla
yrityksilla on merkittavia rooli alkuvaiheessa olevien yritysten kasvun ja kehityksen
tukemisessa. Taméa selvitys puoltaa myds Mooren (1996) ja erityisesti lansitin ja
Levienin (2004b; 2004c) ndkemyksia siita, etta avaintoimijoilla on suuri rooli myos

liketoimintaekosysteemin terveydessa ja toimivuudessa.

2.5 Startup-vaiheen ekosysteemi

Liike-elaman kirjallisuudesta l6ytyy useita (ks. esim. Feld 2012; Gurber 2014;
Smith 2013) oppaita tai kirjoja "startupeille”. Paasaantoisesti oppaat kertovat tai
ehdottavat tapoja, joilla yritys saadaan onnistuneesti menestyméaéan. Nakoékulma
noissa kirjoissa on usein se, ettd mita pitaisi ottaa huomioon, harvemmin ne kerto-
vat millainen startup-vaiheen ekosysteemi aidosti on. Tassa alaluvussa luodaan

katsaus niihin nakdkantoihin startup-vaiheen ekosysteemista, jotka tuntuvat olevan
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alalla vallitsevia. Kovin paljon ei ole olemassa nayttda tai tutkimuksia siitd, millai-
sena yrittajat itse kokevat ekosysteeminsa, liiketoiminnallisesti tai yrittajan nako-
kulmasta. Suomessa, Tekesin rahoittaman projektin "Ecosystem, creation of new
markets and the growth of newcomers (EnterGROW)” tutkijat, Deschryvere ym.
(2015) ovat tutkineet suomalaisyritysten kokemuksia omasta ekosysteemistaan
yrityksen alkutaipaleella. Tutkimukseen on osallistunut suhteellisen nuoria yrityksia
(perustamisvuosi 2009-2013), joten kokemukset pohjautuvat juuri startup-vaiheen
kokeneisiin yrityksiin. Taman vuoksi myds nama tulokset on kasiteltyné vasta tas-

sa alaluvussa.

Deschryveren ym. (2015) tutkimus 502 suomalaisyritykselle osoittaa, etta yritysten
johtajat nakevat eri tavoin ekosysteeminsa. Useimmat yritykset kokevat kuuluvan-
sa useampaan ekosysteemin (41 % kaikista yrityksista) ja 25 % kaikista yrityksista
kokivat kuuluvansa ainakin yhteen ekosysteemin. Ja esimerkiksi 57 % yrityksista
hyodyntaa varsinaisen verkoston ulkopuolisia yrityksia. Merkittavin asia tutkimuk-
sen tuloksissa oli kirjoittajan mielesté se, etta jopa 68 % yrityksista jakaa osaamis-
taan ja ammattitaitoaan ekosysteemissaan. Taman esimerkiksi lansiti ja Levien
(2004b; 2004c) katsovat olevan erittéain merkittava teko liiketoimintaekosysteemin
toimivuuden kannalta. Ekosysteemin puuttumisen yritykset kokevat, Deschryveryn
ym. (2015, 4) tutkimuksen mukaan, aiheuttavan liian suppeaa verkostoa, hidasta
edistymista tai taitojen huonoa kehittymista. Toimivan ja riittavan laajan startup-
vaiheen ekosysteemin positiivisina vaikutuksina yritykset nakevéat esimerkiksi,
kunnianhimoisemmat projektit, uudet innovaatiot ja paremmat mahdollisuudet
saavuttaa markkinarakoa. Jopa 88 % (mts. 5) yrityksista nakee, etta ekosysteemi
auttaa yritystd verkostoitumaan paremmin. Kaiken kaikkiaan Deschryveren ym.
(mp.) mukaan yritykset ndkevat, ettad startup-vaiheessa ekosysteemillda on positii-
vinen vaikutus yrityksen toimintaan ja samalla startup-vaiheen yritysten olevan

enemman riippuvaisia ekosysteemista.

Feld (2012) esittelee kirjassaan tapoja, joilla voidaan rakentaa startup-yhteis6
omaan kaupunkiin. Vaikka ndkdkanta eroaa taman opinnaytetyén tutkimusongel-
masta, hanen ajatuksistaan on hyva hakea pohjaa sille, millainen olisi hyva star-
tup-vaiheen ekosysteemi ja mita siihen kuuluu. Huomattavaa on, etta myds Feldin

(2012) tekstista huokuu yhteistydn merkitys, toisten "lajien” hyddyntaminen. Feld
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(mts. 49) esittaa, etta kdynnistysvaihe on enemman kehittyva organismi kuin tar-
koin maaritelty rakenne. Feldin (mts. 49-50) mukaan tuo organismi sisaltaa halli-
tuksen, yliopistot, sijoittajat, mentorit, palveluntarjoajat ja suuret yritykset. De-
schryveren ym. (2015, 1) maarittelevat suomalaisyritysten startup-vaiheen ekosys-
teemiin tarkeimmaksi sisalloksi esimerkiksi yliopistot, tutkimuslaitokset, rahoittajat,
yhteisdlliset ryhmat, standardointiorganisaatiot tai ammattijarjestot. StartupCom-
mons (2015b) on luonut yhden mallin startup-vaiheen ekosysteemista, joka on

esiteltyna seuraavassa kuviossa (ks. kuvio 8).

TUKI-

ORGANISAATIOT

STARTUP-VAIHEEN
EKOSYSTEEMI

- ideat, keksinnét ja tutkimukset

- eri vaiheinen kaynnistys
TUTKIMUS- - yrittajat

ORGANISAATIOT - sijoittajat

- ohjaajat

- heuvonantajat

- muiden organisaatioiden ihmiset

PALVELUN- RAHOITTAJA-

TUOTTAJAT ORGANISAATIOT

Kuvio 8. Startup-vaiheen ekosysteemi (mukaillen Startup Commons 2015b).

Feld (2012, 51) toteaa esimerkiksi hallituksen olevan suuressa roolissa startup-
vaiheessa, hallitus voi jopa tukahduttaa liiketoimintaa. Téahdn ongelmaan myds
Isenberg (2011) tarttuu omissa tutkimuksissaan, koskien yrittajan ekosysteemia.

Yliopistojen maantieteellinen laheisyys startup-yrityksille katsotaan olevan merkit-
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tavassa roolissa yritysten onnistumisessa. Feld (mts. 52) kuitenkin torjuu vaitteen
sanomalla, etté yliopistojen lasndolo on arvokasta, mutta yritykset eivét ole riippu-
vaisia yliopistoista. Feld (mts. 53) kuitenkin korostaa opiskelijoiden, jotka usein
omaavat uutta ajattelua, tarkeyttd osana startup-yhteisdéa. Opiskelijoiden lisaksi
mentorit ovat Feldin (mts. 57) mukaan tarked osa yrityksen kaynnistysvaihetta.
Mentoreilla on ndkemysta ja kokemusta yrityksen kaynnistamisesta, joka osaltaan

VoI vaikuttaa positiivisesti kaynnistysvaiheen yritykseen.

Lahes jokainen startup-vaiheen yritys tarvitsee Feldin (2012, 60) mukaan ekosys-
teemiinsé erilaisia palveluntarjoajia, kuten lakimiehid, kirjanpitajia tai markkinointi-
asiantuntijaa. Jokaisella yritykselld on mahdollisuus vaikuttaa ja valita, mita palve-
lutarjoajia he kayttavat hyvakseen. Tassakin tullaan siihen, etta jokaisella yrityksel-
l& ekosysteemi on omanlaisensa. Feld (mp.) korostaa, ettd palveluntarjoajan tulisi
panostaa startup-vaiheen yrityksiin, koska uudesta yrityksesta voi tulla pitkaaikai-
nen likekumppani uuden yrityksen ekosysteemissa. Usein myos palvelutarjoajat

voivat kasvattaa startupin ekosysteemia omilla kontakteillaan.

2.6 Liiketoimintaekosysteemi vs. yrittdjan ekosysteemi vs. startup-vaiheen

ekosysteemi; teorian yhteenveto

Taman alaluvun tarkoitus on koota yhteen edella esitetyt teoriat liiketoiminta-
ekosysteemista, yrittdjan ekosysteemista ja startup-vaiheen ekosysteemista. Nuo
kaikki ekosysteemit sisaltavat paljon erilaisia elementteja, mutta niissa on myos
paljon yhtalaisyyksid. Ensimmaiset teoreettisen viitekehyksen luvut pohjautuvat
paaosin teoreettisiin lahteisiin, mutta tama luku pohjautuu paaosin Kkirjoittajan
omaan ymmarrykseen ja ndkemyksiin. Ajatuksena on selittdd teoria Kkirjoittajan
nakemasta nakokulmasta ja kerrata teoriassa esiin nousseet asiat. Alaluvun lopun
tarkoituksena on esitelld nuo kaikki kolme ekosysteemid samassa kuviossa (ks.

kuvio 9), jotta nilden ndkemysten eroavaisuudet selkiytyvat.

Yrittajyydessa yritys, yrittdja ja liiketoiminta eriytyvat, mutta taman opinnaytetyén
kannalta on tarkeinta ymmartaa lilketoiminnan ja yrittdjan eriytyminen. Yrittaja voi

omistaa useita liiketoimintoja ja ne voivat toimia eri toimialoilla. Liiketoimintaan
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vaikuttavat esimerkiksi erilaiset yhteistyokuviot kuin yrittdjaan. Sen vuoksi liiketoi-
minnan ja yrittdjan ekosysteemia tulee ajatella erillisina.

Liiketoimintaekosysteemin tutkiminen on vield varhaisessa vaiheessa, maaritelmat
vaihtelevat tutkijoiden mukaan. Varsinaista yksimielisyytta siitd, millainen liiketoi-
mintaekosysteemi on, ei ole olemassa. Se on kuitenkin lupaava strategian apuva-
line. Liiketoimintaekosysteemit ovat lansitin ja Levienin (2004c, 6) mukaan edel-
leen huonosti ymmarrettyja ja huonosti johdettuja. Liiketoimintaekosysteemin ym-
martaminen mahdollistaisi toiminnan tehostamisen ja innovoinnin. Verkostojen
luominen tuottaisi valtavaa arvoa ja markkinoille tulo helpottuisi. Osasyyksi liike-
toimintaekosysteemin huonoon ymmartadmiseen (mts. 7) he mainitsevat kirjallisuu-
den "vanhanaikaisuuden”. Liiketoimintakirjallisuus on liian keskittynyt sisaisiin ky-
vykkyyksiin, eika niissa kerrota kuinka yritystoimintaverkostoja olisi hyva johtaa.
Toki, nyt yli kymmenen vuotta myohemmin, verkostojen tutkiminen on lisaantynyt
huomattavasti. Liiketoimintaekosysteemi tarjoaa uuden tavan ymmartaa kokonais-
valtaisesti yrityksen verkostoja, niiden suhteita ja mekanismeja, rooleja ja strategi-
oita. Suora vertaaminen luonnon ekosysteemiin ei ole perusteltua, eika sitd ku-
kaan tutkijoista teekaan, sen tarkoitus on auttaa ymmartamaan yritysten monimut-
kaisia suhteita. Oikeastaan jarkevampaa on ottaa mallia luonnon lajien toimivuu-
desta, alykkyydesta ja tavoista, jossa kaikki lajit pystyvat elamaan kilpaillen yhteis-
tyossa, hyddyntaen toinen toistaan. Liiketoimintaekosysteemi -kasitteen voima
piilee siing, etta se ajattelee kokonaisvaltaisesti liketoimintaan vaikuttavia tekijoita
ja kuinka toimijat voivat hyodyntaa toisiaan selviytydkseen, kehittyakseen ja me-
nestyakseen. Se ei ulotu vain yritysten valiseen yhteistydajatteluun, vaan se huo-
mioi myods muut ekosysteemin vaikuttavat tekijat, kuten rahoittajat, median ja val-

tiovallan.

Yrittajan ekosysteemi hakee mallia liiketoimintaekosysteemi -ajattelusta. Yrittdjan
ekosysteemi kuitenkin eroaa liikketoimintaekosysteemista ekosysteemin elementeil-
|& ja niiden painotuksilla. Yrittajan ekosysteemi, kuten myos liiketoimintaekosys-
teemi, tarjoavat hyvan kuvan yritysten tai yrittdjan kohtaamista haasteista ja mah-
dollisuuksista. Perusteellista ja absoluuttista totuutta toimivasta yrittdjan ekosys-
teemista ei voida koskaan saavuttaa, koska jokainen yrittaja kohtaa haasteet eri

tavoin ja jokainen yrittdja tekee omat paatoksensa hyoddynnettavista elementeista.
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Tall ym. (2013, 31) nakevat, ettd yrittajyys huomenna, vaatii yrittgjalta itseltddn
itsensd johtamistaitoja. Tehokkaita tyokaluja itsensd johtamiseen voivat heidan
mielestdan olla esimerkiksi sosiaalisten verkostojen kehittdminen, aktiivinen ha-
keutuminen erilaisiin valmennusohjelmiin, seka kummiyritystoiminnan hyoédynta-
minen. Tarkoitus on siis hyddyntaa jotain olemassa olevaa tarjontaa. Ekosystee-
miajattelusta ja systemaattisesta itsensa ja ekosysteemin johtamisesta voisi olla

apua noiden tavoitteiden saavuttamiseksi.

Startup-vaiheen ekosysteemi hakee mallia liiketoimintaekosysteemista ja yrittdjan
ekosysteemista. Tuohon ekosysteemiin on pyritty tuomaan juuri yrityksen alkuvai-
heeseen vaikuttavat tekijat. Yritys voi kohdata ja johtaa my6hemmassa elinkaari-
vaiheessa erilaisia ekosysteemeja. Seka startup-vaiheen etta yrittdjan ekosystee-
miin on tarjolla paljon samankaltaisia elementteja, yrittajan ekosysteemi on kuiten-
kin paljon kokonaisvaltaisempi ja mallinnettu kuin startup-vaiheen ekosysteemi.
Startup-vaiheen ekosysteemi on fokusoitunut juuri alkuvaiheen elementteihin. Kui-
tenkin edelleen taytyy muistaa, ettd nama elementit eivat ole kaikilla yrittajilla kay-
tossa tai ettéd ne eivat ole kaikilla yrittgjilla samanlaisia. Startup-vaiheen ekosys-
teemi voi olla siis hyvinkin erilainen jokaisella yrittgjalla, yrittajasta riippuen. Star-
tup-vaiheen, kuten myds yrittdjan ekosysteemin sisaltoon, voivat vaikuttaa myos
yrityksen maantieteellinen sijainti ja globaalisti eri maiden sdédnnokset ja lait. Seka
yrittdjan etta startup-vaiheen ekosysteemin sisaltoén voi vaikuttaa myoés yrityksen
toimiala. Kirjallisen katsauksen pohjalta kaikkiin ekosysteemeihin nayttéisi vaikut-
tavan erityisesti valtiovalta ja suuret yritykset. Suurten yritysten rooli korostuu liike-
toimintaekosysteemissa ja yrittajan ekosysteemissa. Alla esitetty kuvio (ks. kuvio
9) havainnollistaa, mitkd elementit ovat yhteisia kaikille ekosysteemeille ja mitka
elementit katsotaan olevan erillaan, tieteellisen kirjallisuuden ja liike-elaman alalla
vallitsevien nédkemysten pohjalta. Kuvion 9 on tarkoitus myos helpottaa haastatel-
tavia yrittajia hahmottamaan, mista kaikista elementeista ja toimijoista ekosystee-
mit voivat koostua. Huomattavaa on, ettd kuvioon 9, on koottu paapiirteet kaikista
ekosysteemeista ja osa tutkijoista on saattanut tarkoittaa ekosysteemiin kuuluvaksi

joitain asioita, jotka eivat nyt ole siséllettyna esimerkiksi kaikkiin ekosysteemeihin.
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Kuvio 9. Liiketoimintaekosysteemi vs. yrittdjan ekosysteemi vs. startup-vaiheen
ekosysteemi.
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3 TUTKIMUKSEN TOTEUTTAMINEN

Tassa luvussa kuvataan ja perustellaan taman opinnaytetyon tutkimuksen mene-
telmat sek& kerrotaan tutkimuksen toteutus. Luvussa 3.1 esitelladn tutkimuson-
gelman ja perustellaan tutkimuksen menetelméavalinnan. Luvussa 3.2 kayd&aan lapi
erilaiset tiedonhankintamenetelmat ja tahan tyéhon valittu tiedonhankintamene-
telma. Luvussa 3.3 esitellaan perusteet haastateltavien maarasta, haastateltavat
ja miksi juuri heidat valittiin haastatteluun. Luvussa 3.4 esitelldadn, kuinka aineisto
on keratty ja miten haastattelutilanteet etenivat. Luvussa 3.5 kerrotaan yleisesti
aineiston analyysimenetelmista ja tdméan tutkimuksen analyysista ja viimeisessa,

luvussa 3.5, kerrotaan tdman tutkimuksen luotettavuudesta.

3.1 Tutkimusongelma ja tutkimusmenetelma

Taman opinnaytetyon tutkimusongelma on: Millainen on startup-vaiheen
ekosysteemi? Tutkimusongelma on jaettu kahteen alaongelmaan, joilla pyritdan

etsimaan vastuksia tutkimuksen varsinaiseen ongelmaan:
1) millainen on liiketoimintaekosysteemi startup-vaiheessa?
2) millainen on yrittdjan ekosysteemi startup-vaiheessa?

Opinnaytetyon kirjallisuuskatsauksen ja tutkimusongelman nojalla, tAmé&n opinnay-
tetyon tutkimusmenetelmaksi valittiin laadullinen eli kvalitatiivinen tutkimus. Laa-
dullinen tutkimus eroaa Kanasen (2008, 24) mukaan maarallisesta tutkimuksesta
silla, ettd siina kaytetdaan sanoja ja lauseita, kun taas maarallisessa esitetaan eri-
laisia lukuja. Laadullinen eli kvalitatiivinen tutkimusmenetelma soveltuu parhaiten
sellaisiin tilanteisiin, jossa ilmidstad ei ole kunnolla tietoa, teorioita tai tutkimusta.
Laadullinen tutkimus sopii Kanasen (mts. 30; 32) mukaan myos silloin, kun halu-
taan ymmartaa ilmiota syvallisemmin tai halutaan luoda uusia teorioita tai hypo-
teeseja. Laadullinen tutkimus tarjoaa tutkijalle joustavuutta. Silloin tutkijalla on
mahdollisuus tutkimustulosten syvalliseen analysointiin ja tutkijalla on myds mah-
dollisuus palata tutkimuksen aikaisempiin vaiheisiin. TAman opinnaytetyon aihetta

on vahemman tutkittu, varsinkin suomalaisessa kirjallisuudessa, joten laadullinen
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tutkimus soveltuu juuri taman aihealueen tutkimiseen ja ymmartamiseen. Jotta
tama tutkimus voitaisiin toteuttaa maarallisena eli kvantitatiivisena tutkimuksena,
tulisi liketoimintaekosysteemi ja yrittajan ekosysteemi tuntea yrittdjien keskuudes-
sa riittdvan hyvin, jotta kysymykset voitaisiin suoraa esittdd ekosysteemi -
ajatteluun liittyen ja muuttujille voitaisiin laskea tilastollisia tunnuslukuja. Kvantita-
tiivinen tutkimusmenetelma ei kuitenkaan ole taysin poissuljettu vaihtoehto, silla
esimerkiksi Suomessa Deschryvere ym. (2015) tutkimus on teetetty maarallisena
tutkimuksena ja muuttujille on laskettu tilastollisia tunnuslukuja. Téassa tyossa ha-
luttiin kuitenkin valttda vaarinymmarryksia ja saada mahdollisimman syvallista tie-

toa.

3.2 Tiedonhankintamenetelmat

Tuomen ja Sarajarven (2002, 73) mukaan yleisimmat menetelmat laadullisen tut-
kimuksen aineiston keraamiseen ovat kysely, haastattelu, havainnointi tai erilaisiin
dokumentteihin perustuva tieto. Niitd voidaan kayttdd joko rinnakkain tai yhdistel-
tyna. Hirsjarven ja Hurmeen (mts. 34) mukaan haastattelu sopii moniin erilaisiin
tutkimuksiin, jossa on mahdollisuus olla suorassa kielellisessa vuorovaikutuksessa
haastateltavan kanssa ja saada esiin vastausten taustalla olevat motiivit. Haastat-
telussa, haastateltavalla on mahdollisuus tuoda esiin juuri itsedan koskevia asioita
mahdollisimman vapaasti. Vaikka haastattelua voidaan Jarvisen ja Jarvisen (2004,
146) seka Hirsjarven ja Hurmeen (mts. 35) mukaan kritisoida esimerkiksi haastat-
teluvastausten tarkoituksellisuudella tai haastattelun aikaa vievyydella tai silla, etta
haastattelija perehtyy vain olennaisiin vastauksiin, niin Hirsjarven ja Hurmeen
(mts. 35) mukaan haastattelu antaa tutkijalle mahdollisuuden selventéda ja syven-

taa vastauksia.

Haastattelulajit voidaan Hirsjarven ja Hurmeen (2008, 43—-44) mukaan jakaa omiin
luokkiinsa: strukturoimaton haastattelu, puolistrukturoitu haastattelu, teemahaas-
tattelu sekd syvahaastattelu. Kananen (2008, 73) kayttaa neljaa luokkaa: struktu-
roidut haastattelut, puolistrukturoidut haastattelut, teemahaastattelut ja avoimet
haastattelut. Strukturoidut haastattelut eivat Kanasen (mts. 73—74) mukaan varsi-

naisesti kuulu laadulliseen tutkimukseen, koska siind on hyvin tiukasti, ennakkoon
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maaritellyt kysymykset. Puolistrukturoitu haastattelu tarkoittaa kyselya, jossa ky-
symykset ovat avoimia eika vastausvaihtoehtoja ole annettu (Kananen, mts. 73) ja
haastattelun nakoékohta on etukateen lyoty lukkoon (Hirsjarvi & Hurme, mts. 47).
Teemahaastattelussa haastattelu kohdennetaan Hirsjarven ja Hurmeen (mts. 48)
mukaan tiettyihin teemoihin, jotka kaydaan haastateltavan kanssa ennakkoon l&pi.
Strukturoimaton ja avoin haastattelu kuuluvat samaan kategoriaan. Kananen (mts.
73) sanoo avoimen haastattelun olevan keskustelua valitusta aihealueesta. Syva-
haastattelua Kananen (mts. 74) pitaa yhtena haastattelun muotona, kun taas Hirs-
jarvi ja Hurme (mts. 45—-46) pitavat sita yhtena haastattelun lajina. Niin tai nain,
syvahaastattelua kaytetaan yleensa kliinisessa psykologiassa, kansantieteessa tai
sosiologisissa tutkimuksissa, kun asiasta halutaan “syvallistd” tietoa (Hirsjarvi &

Hurme, mts. 46).

Taman opinnaytetyon tiedonhankintamenetelmaksi eli tassé tapauksessa haastat-
telutyypiksi, valittin teemahaastattelun ja avoimen haastattelun valimuoto. Hirsjarvi
ja Hurme (2008, 48) pitavat teemahaastattelun etuna sita, etté se ei sido haastat-
telua mihinkaan tiettyyn kontekstiin, eika se maarittele, miten "syvalle” aiheen ka-
sittelyssd mennaan. Teemahaastattelu etenee tiettyjen teemojen varassa, eikéa ole
sidottuna yksityiskohtaisiin kysymyksiin. Tassa tutkimuksessa taustalla oli oletus,
ettd tutkimusaihe synnyttaa sellaisia vastauksia, ettd ne tarvitsevat tarkennusta
tarkennuksen jalkeen. Taustalla oli myds oletus siita, etta haastattelija ei ole aikai-
semmin miettinyt kaikkea liiketoimintaan ja yrittdjaan vaikuttavia tekijoita, joten
asia voi tarvita paljonkin tarkennusta ja avointa keskustelua. Aihe antaa mahdolli-
suuden avoimeen keskusteluun, mutta sita kuitenkin ohjaa tietty teema. Haastatte-
lua ohjaavat teemat loytyvat liitteesta 2. Koska tutkimuksen pyrkimys oli saada
mahdollisimman laaja kuvaus yrityksen ekosysteemin jasenista, annettiin haasta-
teltaville mahdollisuus rénsyilla puheessa, ilman tarkkaa kysymysten listaa. Haas-
tattelevan tueksi luotiin tukikysymykset, jotka l16ytyvat liitteestéa 3. Tuon muistilistan
tarkoituksena oli tukea haastattelutilannetta, jotta haastattelija muisti tarkentaa
tiettyja asioita haastattelun aikana, koskien liiketoimintaekosysteemia ja yrittajan

ekosysteemia.

Kananen (2008, 74) jakaa haastattelun muodot kolmeen: jo edell& mainittu syva-

haastattelu, yksilohaastattelu ja ryhmahaastattelu. Hirsjarven ja Hurmeen (2008,
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61) mukaan tavallisin tapa tehda haastatteluja on yksilohaastattelu, jossa siis
haastatellaan yhta henkiloa kerrallaan. Ryhmé&haastattelussa saastetddn Kanasen
(mts. 75) mukaan tutkijan aikaa ja vaivaa. Ryhmahaastattelu antaa erilaista tietoa
verrattuna yksilohaastatteluun ja se voikin antaa Kanasen (mp.) nakemyksen mu-
kaan enemman tietoa siité, miten ilmi6ta kasitelladn ryhmassa, kuin ettd mika ilmi-
On totuus on aidossa kontekstissaan. Tassa opinnaytetydssa pyrittiin aitoon ilmién
tunnistamiseen, joten haastattelumuodoksi valittiin yksildhaastattelu. Yksiléhaas-
tattelu valittiin myo6s yritysten ja yrittajien tietojen mahdollisen arkaluontoisuuden
vuoksi. Jokaisella yrittgjalla ja yrityksella on omat tiedot ja tavat, joita he haluavat
mahdollisesti pitda salaisina, joten ryhmahaastattelu oli poissuljettu haastattelu-

muoto.

Hirsjarvi ja Hurme (2008, 53) huomauttavat, ettd haastattelussa tulee kielellisesti
kiinnittdd huomio siihen, ettéd sanojen sivumerkitykset voivat olla eri ihmisilla hyvin
erilaisia. Siksi taman tyon haastattelun tukikysymykset pyrittiin luomaan niin, etta
haastateltava ymmartad varmasti mista on kyse. Ekosysteemi -kasite ei ole suo-
men kielessa viela vakiinnuttanut asemaansa ja haastateltavan olisi voinut olla
hankala ymmartaa tai hahmottaa mita haastattelija kysyy, ellei apuna olisi kaytetty
verkosto tai yhteisty6 sanaa ja yritysten valisia riippuvuuksia. Pelk&n ekosysteemi
-sanan kayttd olisi aiheuttanut riskin siita, etta vastaukset olisivat antaneet riitta-

mattomat tiedot. Haastattelu teemoitettiin neljaan eri teemaan:

A) Yrityksesi — Kerro vapaasti itsestasi ja yrityksestasi

B) Yritykseesi vaikuttavat tekijat — Kerro mitka tekijat ovat vaikuttaneet
siihen millainen yrityksesi on nyt?

C) Yrityksen verkostot — Kerro millaisia verkostoja yrityksesi kayttaa

D) Yrittgjan verkostot — Kerro millaisia verkostoja sina yrittdjana kaytat

Jokaisessa haastateltavalle lahetetyssa séhkodpostissa korostettiin sitd, ettd haas-
tateltavan ei tarvitse tietdd etukéteen vastauksia, eiké teemoja tarvitse sen erityi-
semmin miettid, vaan haastattelijan vastuulla oli [6ytaa tutkimuksen kannalta olen-

naiset seikat.

Haastattelusta ja sen teemoista tehtiin pilottihaastattelu opinnaytetyon tekijan tut-

tavalle, jotta pystyttiin testaamaan haastattelun toimivuus. Tuon haastattelun ai-
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neistoa pystyttiin hyddyntamaan tassa tutkimuksessa sellaisenaan. Luotu haastat-
telurunko ei tuottanut ongelmia, joten sita paatettiin kayttdd samanlaisena myo-

hemmissé haastatteluissa.

3.3 Haastateltavat

Laadulliseen tutkimukseen valittavat haastateltavat ja havaintoyksikot valitaan
harkinnanvaraisesti, kaytetdan siis teoreettista otantaa. Haastateltavien mé&araan
ei ole olemassa Kanasen (2008, 34—-35) mukaan selvaa maarasaantoa, vaan laa-
dullisessa tutkimuksessa laatu on maaraa tarkeampi. Tuomi ja Sarajarvi (2002,
87) nékevaét, ettd aineiston koko ei ole opinnaytetybén merkittavin kriteeri, vaan tul-
kintojen kestavyys ja syvyys. Tahan tutkimukseen oli tarkoitus valita sellaisia in-
formantteja, eli tutkittavia, eli haastateltavia, joilla olisi mahdollisimman laaja kuva
yrityksen toimintaan vaikuttavista tekijoista. Haastateltaviksi siis valittiin yrityksen
perustaja ja omistaja. Haastateltaviksi taytyi myos valikoitua sellaisia yrityksia, jot-
ka ovat kayneet lapi startup-vaiheen tai kayvat lapi startup-vaihetta tai ovat jo
mahdollisesti saavuttaneet startup-vaiheessa kolmannen tason, eli yritys on pysty-

nyt vakiinnuttamaan asemansa markkinoilla.

Haastateltaviksi haluttiin valita mikro- tai pk-yrityksia® siita syysta, ettd Suomen
elinkeinorakenteen katsotaan nojaavan poikkeuksellisen vahvasti suuriin yrityksiin
(Halme ym. 2015, 25). Mikro- ja pk-yritysten roolia sekd merkitysta tutkitaan liian
vahan. Mika sinadlladn on erikoista, koska useat tutkimukset (mm. Halme ym.
2015; Sorama ym. 2015; World Economic Forum 2013) osoittavat, etta suur-
yritykset eivat enda ole suurin tydllistdjataho, vaan yha useampi tydpaikka syntyy

mikro- tai pk-yritykseen.

Haastateltavat yritykset ja yrittdjat valittiin erityistd harkintaa kayttaen, eli niita ei
valittu sattumanvaraisesti. Tarkoitus oli valita sellaisia yrityksid, joiden kasvunéky-

mat ovat hyvat ja/tai joiden kasvu on ollut hyvaa. Téassa tytssa ei kuitenkaan oteta

6 Mikro- ja pk-yritykset (pienet ja keskisuuret yritykset) maaritelladn henkildston maaran, liikevaih-
don tai taseen loppusumman perusteella. Keskisuuressa henkilstéa on alle 250, liikevaihto alle
50milj. euroa tai taseen loppusumma on alle 43milj. euroa. Pienessé yrityksessa henkilstéa on
alle 50, liikevaihto tai taseen loppusumma on alle 10milj. euroa. Mikroyrityksessa on henkilostéa

alle 10 ja liikevaihto tai taseen loppusumma ei ylita 2milj. euroa (EUR-Lex 2007).
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kantaa siihen, millaista tai kuinka suurta kasvu on ollut. Kaikki haastateltavat yri-
tykset haluttiin valita niin, ettd ne edustaisivat erilaisia toimialoja, jotta tutkimuksen
tuloksia voitaisiin pitda yleispateving, eivatka ne ole sidottuna tiettyyn toimialaan.
Haastateltavat yritykset olivat myds kooltaan erikokoisia, osassa yrityksissa tyos-
kenteli vain yrittdja itse ja osassa yrityksista tyoskenteli useampi henkild. Yrityk-
sien myyntikohteet olivat myos hiukan erilaisia: yksi on taysin business—to—
business yritys, eli vain yritysten valistd kauppaa tekeva yritys ja kaksi yritysta,
jotka paasaantoisesti tekevat kuluttajakauppaa ja yksi taysin kuluttajakauppaa te-
keva yritys. Yhten& ehtona oli myos, etta yritys ei saanut olla yli nelja vuotta van-
ha. Tama siitd syysta, ettd vanhempien yritysten voidaan olettaa ohittaneen star-
tup-vaiheen. Haastateltaviksi valittiin siis vuonna 2011 tai myéhemmin perustettuja

yrityksia.

Haastateltavien yritysten maarassa pyrittiin vahintdan viiteen ja viisi haastattelua
sovittiin. Yksi haastatteluista peruuntui viime tipassa, mutta tasta ei ollut haittaa
tutkimustulosten kannalta, koska haastattelujen edetessa voitiin todeta, ettad jo
kolmannen haastattelun kohdalla asiat ja vastaukset alkoivat toistaa itsedan, ai-
neisto alkoi siis kyllaantya. Tutkimustulosten kannalta siis riitti vain nelja haastatel-
tavaa. Taulukko 2 keraa lyhyesti yhteen haastateltavat yritykset, perustamisvuo-
den, toimialan, haastattelupaivamaaran ja haastattelun keston. Kaikki haastatelta-
vat yritykset ovat etelapohjalaisia yrityksia, paikkakuntaa ei ole mainittu, yritysten
tunnistamisen ehkaisemiseksi. Huomattavaa on, etta yritykset ja yrittajat ovat esi-
teltyna vain Case A, Case B jne., jotta yrityksia tai yrittdjid ei voi tunnistaa vas-

tauksista.
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Taulukko 2. Teemahaastattelut.
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Case A 2011 | Uusiutuvan energian ja kompo- 2.10.2015 59min

nenttien verkkokauppa seka

autokorjaamo

Case B 2012 | Sisustuskahvila ja sisustustuot- 9.10.2015 1 h1lmin
teiden verkkokauppa

Case C 2013 Katsastuspalvelut 12.10.2015 45min

Case D 2012 IT-konsultointi ja IT-palvelut 14.10.2015 44min

Seuraavaksi jokainen haastateltava ja haastateltavan yritys on esiteltyna tarkem-
min. Jokaisesta tapauksesta kaydaan lapi yrityksen perustamisvuosi, toimiala, yri-
tyksen koko, mahdollinen henkiléston maaré ja yrityksen omistajuus. Erityista
huomiota kiinnitetd&n siihen, missa elinkaarivaiheessa yritys on yrittdjan ndkemyk-
sen mukaan. Taman luvun lopussa, yritys ja yrittdjien esittelyn jalkeen, kuvio 10

havainnollistaa vield, missa elinkaarivaiheessa kukin tapaus on.

Case A. Tama yhden henkilon mikroyritys on perustettu vuoden 2011 alussa. Alun
perin yrittdja on toiminut sivutoimisena yrittdjana ja toimialana on tuolloin ollut au-
rinkosahkoalaan liittyvien komponenttien myynti verkkokaupassa. Vuosien saatos-
sa verkkokaupan valikoima on laajentunut esimerkiksi valvontakameroihin, ledva-
laistukseen ja tuulisdhkétuotteisiin. Paatoimiseksi yrittajaksi siirtyminen on tapah-
tunut vuoden 2014 alusta ja tuolloin yritystoiminta on laajentunut autokorjaamo-
toiminnalla. Kaytadnnossa yrittajalla on omistuksessa kaksi erillista liiketoimintaa.
Syy yrityksen perustamiseen oli se, ettd yrittdja halusi jotain omaa ja naki molem-
milla aloilla vapaita markkinoita. Haastattelussa yrityksen liiketoiminnat kasiteltiin
erillising, mutta viimeistdén aineiston purkamisessa ja litteroinnissa kavi ilmi, etta
molemmista liiketoiminnoista nousi esiin samanlaisia ekosysteemin elementteja,

joten ne ovat kasiteltyna samassa yhteydessa.
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"Markkinat oli silloon hyvét ja hinnat korkeet...Péétoimiseks yrittéjéks
halusin, koska ittella I6ytyy osaamista ja halus teha niin ku omaa ja ol-
la oman ittensd herra. Ja tietty, olihan tas niin ku kysyntaa tolle kor-
jaamolle (Case A).”

Yrittaja kokee, ettd tietynlainen asema on saavutettu, mutta vakiintuneemman
aseman saavuttamiseen on viel& matkaa. Yritys elaa startup-vaihetta, eli esimer-
kiksi World Economic Forumin (2014) maaritelmien mukaisesti, yritys on viela ke-

hitysvaiheessa.

"Kylla tas alkutaipaleella ollaan, edelleen. Kummallakaan toimialalla ei
00 asiakaskunta kunnolla vakiintunu, ettd ehka tuo verkkokauppa,
verkkokauppa homma on vakiintunu, vakiintunu enemman, koska se
nyt on ollu pitempaan paallansa...autokorjaamotoiminnas joka viikko
kuitenki tulee uusia asiakkaita, etta kylla se niinku alkutaipaleella kui-
tenki viela on (Case A).”

Case B. Tassa kahden henkilon mikroyrityksessa toimii yrittdjapariskunta, jotka
molemmat osallistuivat haastatteluun. Yritys on perustettu loppuvuodesta 2012,
mutta toiminta on alkanut virallisesti vasta 2013 vuoden tammikuussa. Yritys har-
joittaa kahvilatoimintaa, sisustustarvikkeiden myyntia seka kivijalka- ettéa verkko-
kaupassa. Itse he kutsuvat yritystdan sisustuskahvilaksi. Kipina yrityksen perus-
tamiseen lahti toisen omistajan pitdmasta blogista, mutta myds varhaisten asiak-

kaiden ja tuttavien toiveesta.

"Miksi yritys ensinnékin on, niin se on toi ... pitama blogi, se on ehdot-
tomasti se syy, miks ollaan tdssé.”... "Mé& jotenki huomasin et ne alko,
et téas alko muutkin istumaan tas kahavilan nurkas, ku vaan ne ystavat
ja ja ja sit vaan joku vaan varmaan lohkas ettd, et saakohan taalta
ikddn mitdan muuta ku cupcakeja (Case B).”

Yrittgjat itse kokevat, etta yritys kehittyy ja kasvaa kokoajan, mutta yritys on saa-
vuttanut tietynlaisen vakiintuneen aseman asiakkaiden keskuudessa. Sisustus-
kahvila on kokenut vuosien aikana muutoksia ja yrittjat ovat pystyneet laajenta-
maan toimintaansa. Osittain siksi, ettd asiakaskunta on laajentunut ja osittain siksi,
ettd yritys on tuottanut niin, ettd laajennus on ollut mahdollista. Laajentumista on
tapahtunut jopa niin paljon, etta yrittdjapariskunta on harkinnut lisdtyévoiman palk-

kaamista. Voidaan siis katsoa, ettd tAma yritys on saavuttanut vaiheen, jolloin yri-
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tys alkaa laajentua. World Economic Formuin (2014, 8) mé&aritelmien mukaisesti

yritys eldé laajentumisvaihetta.

"Onhan tda muuttunu paljon, niin ku vuosien varrella erilaiseksi. Laa-
jennettiin, ku meidan piti saada liséda paikkoja. Liikevaihdollisesti kui-
tenki kasvetaan kokoajan, kokoajan kasvetaan ja kehitytaan, mut kylla
se paikka on l6ytyny, kylla jalansija on, on vahavasti. Ollaan vaha har-
kittu, ettd on pikkusen tydn alla semmonen kiireapulainen (Case B).”

Case C. Taman mikroyrityksen toimiala on ajoneuvojen katsastus, rekisterointi,
vakuutusasiamiestoiminta sek& ajoneuvojen kuntoon liittyvat tarkastukset. Yritys
on perustettu vuonna 2013, mutta virallisesti toiminta on kaynnistynyt 2014 kevaal-
la. Yrityksessa tyoskentelee yrittdjan lisaksi nelja henkiléa. Kipina yksityisen kat-
sastusaseman perustamiseen on lahtenyt yrittdjasta itsestaan ja halusta hoitaa
asiat omalla tavalla, mutta osittain my0ds tuttavien ja paikallisten toiveesta. Kun
huhu hyvista tiloista kantautui yrittdjaksi haaveilevan korviin, paatti yrittdja kokeilla
siipiaan.

"Varmaan vuosi on asiaa haudottu, ja reilu puol vuotta meni siihen, et

yritys saatiin tallaseks ku se nyt on ja miksei ny vaha tuttujenki ja pai-

kallistenki painostuksesta, mutta kylla siina oli halua ittellaki tehra asi-

at omalla tyylilla. Alootuskipina lahti siita, etta oli huhu etta taal olis
hyva kiinteistd, mihinka paasis vuokralle (Case C).”

Yrittdja kokee saavuttaneensa tietynlaisen vakiintuneen aseman. Yrityksen suu-
rimmat investoinnit ovat lainsdadanndollisista seikoista tehty jo perustamisvaihees-
sa, nain ollen varsinaisille liséinvestoinneille ei ole kasvun myota tarvetta. Yrittdja
kuitenkin nékee, ettd kasvunvaraa vield on ja etta esimerkiksi lisahenkilokunnan
palkkaaminen ei ole poissuljettua. Voidaan katsoa, etta tdma yritys on Startup-
Commonsin (2015a) maaritelmien mukaisesti saavuttanut vaiheen, jossa yritys
tuottaa tulosta ja on vakiinnuttanut asemansa asiakkaiden keskuudessa. Seuraa-

vaksi yrityksella olisi mahdollisuus erilaisiin hankintoihin ja riskirahoitukseen.

"Kylla se ny joinki on vakiintunu ja aiva hyvélle tasolle, et kyl tada
homma pyorii aiva ookoo. Totta kai, varmaan ny muutaman vuoren,
se kasvaa tiettyihin juttuihin ja sitte se vakiintuu joinki. Toki nyt on aika
hyvin saavutettu se optimaalinen asiakasmaara, lisaa jos tuloo, niin
tarttee sit liséé porukkaa tdnne (Case C).”
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Case D. Tama pk-yritys on perustettu spin-offina eli irrotettu toisesta yrityksesta
vuonna 2012. Mainittakoon, ettd vain yht& yrityksen perustajaa haastateltiin tata
tutkimusta varten. Yhtion toimiala on tietojenkasittelyn ja laitteistojen kaytto- ja hal-
lintapalvelut seka niihin liittyvat koulutus-, kehitys- ja konsultointipalvelut. Yhtio
tarjoaa teollisuusyritykselle verkkopalvelua. Myos taman yrityksen taustalla on asi-
akkaiden toivomukset. Ideaa lahdettiin kehittdmaan ensimmaisen kerran jo vuonna
2009 ja pitkan tuotekehityksen jalkeen, valmis tuote julkaistiin vuoden 2012 ke-

vaalla. Tana paivana tiimissa tyoskentelee noin 15 henkil6a.

"Ideaa ollaan léhdetty viemaéan eteenpéin 2009 elokuussa. Idea tuli
asiakkailta. Asiakkaat sano, et tallanen ja tallanen paikka tarvittais ja,
ja se tuli aika monesta tuutista. Ja me sit ruvettiin selvittelemaan, et
mité sille vois tehda ja sit huomattiin aika akkia, et siel on, et sellast ei
00 niin ku tarjolla (Case D).”

Kolmen vuoden olemassa olon jalkeen, yritys on ehtinyt saavuttaa paljon. Yrityk-
sella on asiakkuuksia 27 eri maassa, yritys on saanut riveihinsa kaksi enkelisijoit-
tajaa ja yritys on huomioitu erilaisilla meriiteilld. Haastateltava yrittdja kokee, etta
yrityksen elinkaarivaihe on vield ihan alussa. Yritys pyrkii sijoittajien avulla kasva-
maan ja kehittamaan globaalia liiketoimintaansa. Vaikka yrittdja katsoo yrityksen
olevan ihan alussa, on yritys kuitenkin saavuttanut jonkinlaisen aseman markki-
noilla, koska yritys on noteerattu kovanluokan sijoittajilla ja rahoituksen saaminen
on helpottunut. Yrityksen voidaan katsoa olevan startup-vaiheessa ja esimerkiksi
World Economic Forumin (2014, 8) maaritelmien mukaisesti yrityksen voidaan

katsoa olevan kehitysvaiheessa.

“Ihan alussa, ihan alussa ollaan, etta, tai ainaki niin mé néen.”... "Puol-
toist vuotta ku oltiin tehty, niin sillon tuli niin ku seed-rahotus vaihe,
jossa mukana saatiin sit strateginen sijottaja. Se tietysti vei meijan
toimintaa ihan eri levelille sit siina kohtaa. Nyt ollaan sitte otettu t&han
kaks enkelia mukaan (Case D).”

Kaikki yrittdjat kokevat eri tavalla oman elinkaarivaiheensa, riippuen oikeastaan
siita, millaiset heidan omat tavoitteensa ja nakemykset menestyvasta yrityksesta
ovat. Varsinaista kuolemanlaaksovaihetta (mika voitaisiin ajatella olevan kuviossa
10, 1-2 kohdan valissa) mik&an yritys ei ole kokenut ja kaikki yritykset ovat kuiten-
kin haastateltavien nakdkulmasta saavuttaneet markkinoilla sellaisen aseman, etta

mahdollisuus laajentumiseen ja kasvamiseen on. Alla oleva kuvio (ks. kuvio 10)
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tiivistaa jokaisen haastateltavan yrityksen taméan hetkisen vaiheen, haastattelijan

teorialahtoiseen sisallonanalyysiin pohjautuen.

STARTUP-VAIHE

CASE C;,\
CASEB *L/
CASED, _ o
M_C/ASE Al’ { | ‘
| Yritys perustetaan Yritys kehittyy ja kasvaa Yritys laajenee

Kuvio 10. Case-yritysten elinkaarivaihe.

3.4 Aineiston kerdaminen

Kolme neljastd haastateltavasta tavoitettiin puhelimitse, yksi haastateltavista on
Kirjoittajan lahipiiristd, jonka kanssa haastattelusta sovittiin kasvotusten. Kaikki
kolme puhelimitse tavoitettua haastateltavaa suostui heti puhelimessa haastatte-
luun. Viides haastateltava kylld suostui haastatteluun, mutta sovittuna paivana
haastattelu peruuntui, eika uutta aikaa saatu soviteltua. Jokaiselle haastateltavalle
kerrottiin opinnaytetydn aihe, mutta heille korostettiin sita, ettad termit startup-vaihe
tai ekosysteemi ei tarvinnut sanoa heille mitdan. Haastateltaville kerrottiin, etta
haastattelu koskisi yrityksen liiketoimintaa, yrittdjaé ja haastattelija on kiinnostunut
erityisesti heidan kayttamistadan verkostoista yrityksen alkutaipaleella. Jokaiselle
haastateltavalle selitettiin, ettd kyseessd on avoin keskustelu, jota tietyt teemat
ohjaavat ja etta he saisivat hyvin vapaasti kertoa itsestaan yrittdjina ja liiketoimin-
nastaan. Jokaiselle haastateltavalle lahetettiin puhelun jalkeen séhkdposti, jossa
opinnaytetyon tutkimuksen aihe kerrattiin ja kerrottiin haastattelun teemat, jotka
haastattelussa tultaisiin kdymaan lapi. Haastattelun teemat on esiteltynd luvussa
3.2 ja liitteessa 2. Jokaiselle haastateltavalle kerrottiin etukateen, ettd haastattelu
tultaisiin tallentamaan, mutta niitd ei tultaisi kayttamaan sellaisenaan opinnayte-
tyossa. Jokaiselle kerrottiin myods etukateen, ettd haastateltavien yritysten tai yrit-
tajien nimia ei kaytettaisi tydssa, vaan yksityisyyden ja yrityksen suojaamiseksi
kaytettaisiin nimityksia Case A, Case B jne.
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Haastattelut suoritettiin lokakuussa 2015. Ennen haastattelun alkua, jokaiselta
haastateltavalta pyydettiin kirjallinen lupa haastattelun tallentamiseen ja aineiston
kayttamisesta opinnaytetydssa. Haastattelusopimuksesta (ks. lite 1) kay ilmi haas-
tateltava yritys, paivamaara, haastattelija, oikeus kayttaa aineistoa tata opinnayte-
tyota varten, yrityksen ja yrittdjan nimien suojaaminen seké se, ettd opinnaytetyon
valmistuttua tallenteet tuhotaan. Haastattelusopimuksen allekirjoittaminen korosti
luottamusta ja sitd, ettd haastateltavat uskalsivat puhua vapautuneesti. Valmiin
opinnaytetyon jokainen haastateltava voi saada halutessaan luettavakseen. Yksi
haastateltava pyysi omasta haastattelusta kaytetyt lainaukset oikoluettavaksi, en-
nen opinnaytetyon julkaisemista.

Kolme neljastd haastattelusta suoritettiin haastateltavan yrittéajan yrityksen toimiti-
loissa. Yksi haastattelu suoritettiin haastattelijan kotona. Paasaantdisesti haastat-
telut voitiin suorittaa rauhallisissa tiloissa. Kaikki haastateltavat olivat selke&sti va-
ranneet ajan haastattelulle, kaikki pitivat esimerkiksi puhelimensa danettémalla ja
keskittyivat ainoastaan haastatteluun. Sanelukoneen lasndolo saattoi osasta tun-
tua hiukan jannittavalta ja alkuun vastaukset olivat hiukan jaykkia ja jopa kirjakieli-
sid. Haastattelija kuitenkin pyrki luomaan rennon tunnelman, nayttamalla esimerk-
kia ja kyselemalla vapautuneesti yrittajasta ja yrityksesta. Haastattelut sujuivatkin
kaiken kaikkiaan erinomaisesti ja yrittajista huokui ilo kertoa omasta yrityksestaan.
Haastattelija antoi yrittdjien ronsyilla puheessaan vapaasti, ndin aineistoa kertyi

laajasti ja se oli hyvin siséltorikasta.

Kaikki haastattelutilanteet olivat yksilollisid. Kaikissa haastatteluissa kaytiin kaikki
ennalta maaratyt teemat lapi, mutta jarjestys jokaisessa haastattelussa oli erilai-
nen. Tama johtui siitd, ettd joissakin haastatteluissa haastateltavien puhe ajautui jo
alkuun yrityksen verkostoihin ja toisissa haastatteluissa yrittdjan ja yrityksen ver-
kostot vaihtoivat paikkaa. Haastattelutilanteessa tukikysymyksia ei esitetty sellai-
senaan, vaan ne muotoiltiin tilanteen ja jo kaytyjen asioiden mukaan. Huomioita-
vaa on, etta laheskaan kaikkia tukikysymyksia ei tarvittu, koska haastateltavien
puheesta nousi automaattisesti sellaisia asioita, joita kysymykset olisivat koske-
neet. Haastattelija kaytti muistin apuna myds aineiston analyysia varten luotua
taulukkoa, jossa teoriassa mainitut ekosysteemien elementit oli kerattynd yhteen.

N&in haastattelija pystyi seuraamaan mitkad elementit olivat jo nousseet esiin ja
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mista elementeista ei mahdollisesti ollut viela puhuttu. Haastattelija ei kuitenkaan
vakisin yrittdnyt kysya ja kaivaa kaikkia teoriassa esiintyneitéa elementteja, vaan
haastattelija teki ennen haastatteluja karkean luettelon siita, millaisia ekosystee-
min jasenia kukin yrittdja tai yritys voisi kayttaa ja mitka elementit todennakaisesti

voisivat vaikuttaa seuraavaksi haastateltavaan yrittdjaan ja liikketoimintaan.

Tallennetta kertyi yhteensa 3 tunnin ja 39 minuutin verran, mutta kaikkea materi-
aalia ei voitu kayttaa, koska ne eivat olleet taman tyon tutkimusongelman kannalta
keskeisia asioita. Aineiston rikkaudesta huolimatta, tutkimusongelman kannalta oli
olennaista perehtya vain niihin seikkoihin, jotka yrittajat kokivat vaikuttaneen heihin

yrittéjiné ja heidan liikketoimintaansa.

3.5 Aineiston analyysi

Hirsjarvi ja Hurme (2008, 135) esittavat, etta haastattelusta saatu materiaali voi
olla hyvinkin valtaisa, mutta yleensé kaikkea materiaalia ei ole tarvetta analysoida.
Kaikkea kerattyd materiaalia ei ole edes valttamatta mahdollista hyddyntad. Hirs-
jarvi ja Hurme (mp.) huomauttavat, etta aineiston analysointitapaa on myodhéaista
miettia, kun haastattelut on jo tehty. He korostavat, ettd analysointitapaa tulee
miettia viimeistaan aineistoa kerattdessa, mutta analyysitavan voi valita jo ennalta.
Ennalta valittua analyysitapaa voidaan kayttaa ohjenuorana suunniteltaessa haas-
tattelua ja sen purkamista. Aineiston analyysi tulisi Hirsjarven ja Hurmeen (mp.)
suosituksen mukaan aloittaa viimeistaan pian keruuvaiheen jalkeen, mielellaan jo

ennemmin.

Kvalitatiivisen aineiston analyysiin on Hirsjarven ja Hurmeen (2008, 136) mukaan
useita tapoja. Tavallinen menettelytapa on aineiston analysointi samanaikaisesti
aineiston keruun, tulkinnan ja narratiivisen raportoinnin kanssa. Aineisto voidaan
analysoida esimerkiksi 1) aineisto puretaan, ja analyysi aloitetaan heti, 2) aineisto
puretaan, koodataan ja edetaan analyysiin, 3) purkaminen ja koodaaminen yhdis-
tetdan ja siirrytdéan analyysiin. Tavallisesti aineiston purkaminen aloitetaan Tuo-
men ja Sarajarven (2002, 95) mukaan koodaamisella tai litteroinnilla, eli aineistos-
ta keratdan tutkimuksen kannalta olennaisimmat seikat. Seuraavaksi litteroitu tai

koodattu aineisto luokitellaan, teemoitetaan tai tyypitellaan, jotta aineistoa voidaan
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lahted analysoimaan. Tassa tydssa aineiston purku aloitettiin jo valmiiksi koodat-
tuihin taulukoihin, jonka jalkeen siirryttiin valittomasti analyysiin.

Tuomi ja Sarajarvi (2002, 93) pitavat laadullisen tutkimuksen perusanalyysimene-
telmana sisédllonanalyysia, mutta he huomauttavat kuitenkin, ettd periaatteessa
laadullisen tutkimuksen kaikki analyysimenetelmét perustuvat tavalla tai toisella
siséllonanalyysiin. Sisallonanalyysissa pyritaan, Tuomen ja Sarajarven (mts. 110)
esityksen mukaan, aineiston tiiviseen jarjestamiseen ja sen saattamisesta selke-
aan muotoon, kadottamatta siséllon informaatiota. Aineistoa voidaan Tuomen ja
Sarajarven (mts. 97-99) mukaan myo6s analysoida esimerkiksi aineistolahtoisesti,
teoriasidonnaisesti tai teorial&htdisesti. Tam&n opinnaytetyon aineiston analyysiksi
valittiin teorialahtéinen sisallénanalyysi. Tuomen ja Sarajarven (mts. 99) mukaan
teorialahtéinen analyysi nojaa tiettyyn teoriaan, malliin tai auktoriteetin esittamiin
nakemyksiin. Tutkimuksessa tutkittava ilmié maaritellaan jo jonkin tunnetun mu-
kaisesti. Tassa opinnaytetydssé luotu teoreettinen viitekehys ohjaa vahvasti tyon
empiriaa. Kyseessa on aikaisemman tiedon ja ajatusten testaaminen kaytannossa.
Teorialahtdisen analyysiin paattelyssa kaytetddn yleisesti deduktiivista paattelya,
eli Tuomi ja Sarajarvi (mts. 100) esittavat, etta teoreettisessa viitekehyksessa
hahmotellaan valmiit kategoriat, joihin aineisto suhteutetaan ja analysoidaan tehty-
jen paatosten perusteella. Tassa opinnaytetydssa paattelyn logiikka on deduktiivi-
nen, koska aineiston keruuta johdattaa teoreettinen viitekehys, josta voidaan aja-
tella, ettd muuta kokemusta ei ole. Teorialahtbisessa sisallénanalyysissa pyritaan
Tuomen ja Sarajarven (mts. 116) mukaan liittdmaan "jo tiedettyihin” teoreettisiin
kasitteisiin. Taman opinnaytetyon sisallonanalyysilla pyrittiin [6ytamaan teorialah-
toisesti ne seikat, jotka kuvaavat parhaiten teoriaa ja selitetddn ne sanallisesti,
mutta myohemmin analysoidaan myds kuvion avulla (ks. kuvio 11). Teorialaht6i-
sen analyysin ensimmaiseksi vaiheeksi Tuomi ja Sarajarvi (mp.) esittavat analyy-
sirungon muodostamista. Tassa tydssa analyysirunko muodostettiin teorialaht6i-
sesti ja aineistosta pyrittiin |0ytam&an teorian luokittelun mukaisia ilmauksia, jotka

jaettiin teemoittain eli ekosysteemeittain.

Taman opinnaytetyén aineiston analyysissa lahdettiin siitd likkeelle, etta analyy-
simenetelma valittiin ennalta, joka siis oli teorialahtdinen sisallonanalyysi, jossa

kaytettiin deduktiivista paattelyn logiikkaa. Koska teoria ohjaa vahvasti empiriaa,
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voitiin luoda ja koodata teorian pohjalta taulukko, jossa kaikki ekosysteemien ele-
mentit on teemoittain mainittu. Luvun 2.6 kuviota 9 on hyédynnetty taulukon luomi-
sessa. Taulukko siis jaettiin teemoittain — liikketoimintaekosysteemiin ja yrittajan
ekosysteemiin — ja niihin listattiin kaikki ne elementit, jotka teoriassa esiintyvat.
Teoriassa esiintyvan startup-vaiheen elementit kasiteltiin joko liiketoimintaekosys-
teemissa tai yrittdjan ekosysteemin kanssa samassa taulukossa. Sijoittelu tehtiin
sen perusteella, mihin niiden katsottin enemman vaikuttavan. Kirjoittaja katsoi
my0s, etta olisi ollut turha kasitella teoreettista startup-vaiheen ekosysteemia erik-
seen, koska tassa tyossd kaikki haastateltavat kayvat lapi juuri tuota startup-
vaihetta.

Jokaisen haastattelun jalkeen aineiston analyysiin ryhdyttiin viimeistadédn seuraava-
na paivana, toki osittaista analyysia oli mahdollista tehda jo itse haastattelutilan-
teessa. Jokaisella yritykselld oli omat taulukot, joka helpotti aineiston kasittelya.
Koko aineiston sanasta sanaan litterointi nahtiin turhana, koska tutkija tiesi, mita
asioita aineistosta tulisi teorian pohjalta etsid. Aineisto litteroitiin sanasta sanaan
vain siltd osin, kun se nahtiin tarpeelliseksi. Koska taulukko oli jo valmiiksi koodat-
tu, oli aineistosta helppo l6ytda kaikki olennainen. Kun tallennettuja haastatteluja
l&hdettiin purkamaan, pystyttiin haastateltavan puheesta poimimaan ne elementit,
jotka kuuluvat liiketoimintaekosysteemiin tai yrittajan ekosysteemiin. Samalla pys-
tyttiin seuraamaan, kuinka moni teoriassa mainittu tekija oli todellisuudessa osa
liketoiminnan ja yrittajan ekosysteemeja yrityksen startup-vaiheessa. Nain pystyt-
tiin vastaamaan opinnaytetyon tutkimusongelmaan — Millainen on startup-vaiheen
ekosysteemi? — Haastatteluista |0ytyi myos joitain sellaisia ekosysteemin jasenia,
joita teoriassa ei ollut varsinaisesti esilla. Naméa elementit lisattiin jokaisen yrityk-
sen omaan taulukkoon. Kun aineisto oli osittain litteroitu omiin taulukkoihin, voitiin
sitd lahted analysoimaan ja tekeméaan yleistavia johtopaatoksia. Lopulta siis pys-
tyttiin luomaan seka liiketoimintaekosysteemille ettéd yrittajan ekosysteemille yh-
teenvetotaulukot, josta analyysit ja johtopaattkset tehtiin. Periaatteessa aineisto
olisi voitu jopa kvantifioida, eli aineisto olisi voitu esittad maarallisesti. Mutta kuten
Tuomi ja Sarajarvi (2002, 119) toteavat, laadullinen aineisto on yleensa niin pieni,
ettd kvantifiointi ei tuota tydlle lisdarvoa tai erilaisia nakokulmia. Kirjoittaja kokee,

ettd kvantifiointi ei olisi tuottanut tutkimustuloksiin selkeaé lisaarvoa.
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3.6 Luotettavuus

Tutkimuksen luotettavuutta kéasitelladn yleisesti termeilla validiteetti ja reliabiliteetti
(ks. esim. Tuomi & Sarajarvi 2002, 133; Kananen 2008, 123). Vaikka niiden sopi-
vuudesta laadulliseen tutkimukseen ollaan montaa mieltd, niitad kaytetddn myos
yleisesti laadullisen tutkimuksen luotettavuuden arvioinnissa. Validiteetti tarkoittaa
sitd, ettd tutkimuksessa on tutkittu sita, mita on luvattu ja reliabiliteetti tarkoittaa
tulosten pysyvyytta eli toistettavuutta (Tuomi & Sarajarvi 2002, 133; Kananen
2008, 123).

Validiteetti. Kanasen (2008, 124) ja muiden koulukuntien mukaan validiteettia ei
voida sellaisenaan soveltaa laadulliseen tutkimukseen, koska aineistosta tehty
tulkinta on jokaisella tutkijalla erilainen. Taman opinnaytetyén aineistonkeruuvai-
heessa pyrittin siihen, ettd jokaisella haastateltavalla oli mahdollisuus puhua
avoimesti omasta yrityksestdan ja sen verkostoista. Haastattelujen laaduntarkkai-
lua pystyttiin korostamaan silla, ettd haastattelun teemoja syvennettiin mahdollisil-
la lisakysymyksilla. N&ain pystyttiin muodostamaan kattavampi aineisto. Aineiston-
keruun laatua voidaan myos Hirsjarven ja Hurmeen (2008, 184—185) mukaan lisa-
ta silla, ettd yksi ja sama henkild suorittaa kaikki haastattelut. Nain myds tassa
tutkimuksessa tehtiin. Vaaraa siita, ettd haastattelijoiden erilaiset ymmarrykset
asiasta vaikuttaisivat aineistoon, ei ollut. Aineiston laatua pyrittiin nostamaan silla,
ettd aineiston purkaminen ja analyysi alkoivat mahdollisimman pian haastattelujen

jalkeen.

Hirsjarven ja Hurmeen (2008, 189) mukaan haastateltavien luotettavuuden osoit-
taminen on yksi validiointitapa. Tasséa tutkimuksessa haastateltavat edustivat al-
kaneita yrittajid ja yrityksia, jotka edustivat tutkimusongelman kannalta oikeaa teo-
reettista otantaa. Jokaisella haastateltavalla on Suomessa toimiva, hiljattain perus-
tettu yritys. Nain voidaan katsoa, etté haastateltavien vastaukset / tiedot ovat oikei-
ta ja luotettavia. Merkittdva osa tutkimuksen luotettavuudesta muodostui siita, etta
tutkimuksessa tutkittiin sitd, mitd oli luvattu tutkia. Tutkimuksessa asetettiin pu-
naiseksi langaksi selvittdd millainen on startup-vaiheen ekosysteemi, liiketoimin-
nalla ja yrittdjalla. Teoreettinen viitekehys luotiin pohjaksi tutkimusongelmalle ja

tutkimuksesta saadut tulokset antoivat vastauksen tutkimusongelmiin. Myds haas-
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tatteluteemat ja haastattelun tukikysymykset noudattivat tutkimuksen ongelmaa,
joka takasi sen, ettd tyossa tutkittiin sita, mita oli luvattu tutkia.

Reliabiliteetti. Kvalitatiivisen tutkimuksen toistettavuutta ei voi rinnastaa yleiseen
reliabiliteettiin suoraan, vaan esimerkiksi Makela (1990, 48) ehdottaa laadullisen
tutkimuksen luotettavuuden arviointiperusteeksi aineiston riittavyytta, analyysin
kattavuutta ja analyysin arvioitavuutta ja toistettavuutta. Riittavyydella h&n tarkoit-
taa aineiston kylladntymista eli saturaatiota, eli aineisto alkaa toistaa itsedan. Kat-
tavuudella han tarkoittaa sitd, ettd tulkinnat eivat perustu satunnaisiin tulkintoihin.
Arvioitavuudella han tarkoittaa aineiston selked& dokumentointia, jolloin aineistoa
on mahdollista kenen tahansa toimesta tarkastella. Toistettavuus liittyy arvioita-
vuuteen, ulkopuolinen arvioitsija voi paatya samoihin tuloksiin. Tassa opinnayte-
tyossa reliabiliteettia paadyttiin arvioimaan kolmella tavalla: aineiston riittavyys,

kattavuus ja arvioitavuus.

Aineisto voitiin todeta riittavaksi jo kolmannen haastattelun kohdalla, silla vastauk-
set ja saatu aineisto alkoi kylladntya. Haastattelut oli sovittu reilun kolmen paivan
valein ja koska jokainen aineisto pyrittiin analysoimaan ennen seuraavaa haastat-
telua, pystyttiin tuo kylladntyminen havaitsemaan ajoissa ja toteamaan, etta aihet-
ta lisdhaastatteluille ei olisi. Neljas haastattelu suoritettiin, kun kaikki muut kolme
haastattelua oli jo suoritettu ja analysoitu. My6s neljas haastattelu antoi vahvistuk-
sen sille, etta aineisto oli saavuttanut saturaatiopisteensa. Tasta voidaan todetta,

etta aineisto oli riittavan kyllainen.

Aineiston kattavuus varmistettiin huolellisella aineistoon paneutumisella ja silla,
etteivat tutkimuksen tulokset perustuneet sattumanvaraisiin aineiston osiin. Tulok-
set ja tulkinnat tehtiin huolellisesti aineiston pohjalta, kayttden apuna analyysin

avuksi luotua taulukkoa. Nain sattumanvaraisiin tulkintoihin ei ollut mahdollisuutta.

Arvioitavuus taattiin haastattelujen tallentamisella ja tarkalla dokumentoinnilla. Ar-
vioitavuutta pyrittiin liséaman tutkimuksen eri vaiheiden tarkalla kertomisella. Tut-
kimuksen eri vaiheet kuvattiin erittain tarkasti, kuinka haastattelut toteutettiin, kuin-
ka haastatteluaineisto purettiin ja kuinka se analysoitiin, johtopaatoksia seka tul-
kintoja varten. Toteutus kerrottiin mahdollisimman tarkasti ja yksiselitteisesti, jotta

tutkimuksen toistettavuus olisi mahdollista. Luotettavuutta ja uskottavuutta lisaavat
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my0s esiin tuodut perustelut tutkimusmenetelmien, aineiston analyysin ja paattelyn

logiikan valinnassa.
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4 TUTKIMUSTULOKSET

Tassa luvussa kasitelldan tutkimustuloksia teorialahtoisesti, sisallonanalyysia apu-
na kayttaen. Luvussa haetaan vastausta opinnaytetyon tutkimusongelmaan: Mil-
lainen on startup-vaiheen ekosysteemi? Tutkimusongelma jaettiin kahteen alaon-
gelmaan: 1) millainen on liiketoimintaekosysteemi startup-vaiheessa? ja 2) millai-
nen on yrittdjan ekosysteemi startup-vaiheessa? Tutkimustulokset jaettiin kahteen
eri lukuun, tutkimusongelman alaongelmien mukaan — liiketoimintaekosysteemi
(luku 4.1) ja yrittdjan ekosysteemi (luku 4.2) startup-vaiheessa. Molemmat luvut
kasittelevat haastatteluista esiin nousseita elementtejd. Molemmissa luvuissa tau-
lukot auttavat havainnollistamaan, mitk& asiat ovat nousseet esiin haastateltavien
puheesta. Taulukkoihin (ks. taulukko 3 ja taulukko 4) on merkitty X, siihen koh-
taan, mitkd ovat tulleet ilmi kunkin tapauksen haastattelussa, jotta taulukko pysyisi
mahdollisimman lyhyen&. Jotta taulukot pysyisivat selkeina ja lyhyina, kirjoittaja on
yhdistanyt teoriassa esiintyvia elementteja samoihin kategorioihin, eli esimerkiksi
valtio, hallitus, lainsaatajat, normit, standardit ja lait ovat samassa kategoriassa.
Kategorisointia helpotti kaikkien haastattelujen purkaminen ja analysointi erikseen,
omiin taulukoihin, ennen yhteisten tutkimustulosten tekemista. Kaikki haastatteluis-
ta nousseet elementit on kayty lapi taulukon esittamisen jalkeen ja analysoitu
haastateltavien puheesta, kayttden apuna kappaleotsikointia. Molemmissa luvuis-
sa, analyysin ja johtopaatosten tukena, kaytetdan apuna tdman tydn teoreettista
viitekehysta. Luvussa 4.3 kirjoittaja esittelee kuvion avulla mallinnuksen startup-

vaiheen ekosysteemista.

4.1 Liiketoimintaekosysteemi startup-vaiheessa haastateltavien

nakdkulmasta

Tutkimustulosten taustalla taytyy muistaa liikketoimintaekosysteemi -ajattelun pe-
rusajatus: yritykset eivat voi kehittyd tyhjiéssa, vaan yritykset kehittyvat loyhassa
vuorovaikutuksessa toistensa kanssa. Tuon taloudellisen yhteisdn perimmainen
tarkoitus on tuottaa palveluita ja tuotteita asiakkaille. Liiketoimintaekosysteemi
koostuu erilaisista toimijoista, jossa yritykset hyddyntavat erilaisia resursseja. Malli

liketoimintaekosysteemille tulee luonnon ekosysteemeistd, jossa lajit ovat riippu-
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vaisia ymparistostaan, toisistaan ja hyodyntavat toinen toistaan. Tulosten analy-
soinnin taustalla on kaytetty tuota ajatusta: liiketoiminnat ovat startup-vaiheessa
riippuvaisia joidenkin toimijoiden kayttaytymisesta, joidenkin toimijoiden kayttayty-
minen vaikuttaa liiketoimintaan tavalla, johon on mahdoton vaikuttaa ja jotkin toimi-

jat ovat kriittisia liiketoiminnan kannalta.

Jokainen haastateltava néki yritykseen vaikuttaneet tekijat hiukan eri painotuksilla,
mutta hyvin samoja asioita kaikista aineistoista nousi esiin. Alla olevasta taulukos-
ta (ks. taulukko 3) voidaan nahda, etta lahes kaikki teoriassa nousseet liikketoimin-
taekosysteemin elementit, nousevat myos kaikkien haastateltavien kertomuksista.
Riippuen yrityksen toimialasta tai koosta, muut yritykseen startup-vaiheessa vai-
kuttaneet tekijat vaihtelevat. Taulukosta voidaan huomata, ettd haastatteluista
nousi esiin muutamia startup-vaiheen lilkketoimintaekosysteemiin vaikuttavia tekijoi-
t&, jotka eivat ole olleet varsinaisesti esilla teoreettisessa viitekehyksessa. Taulu-
kosta voidaan my0s tehda johtopaatos siita, ettd aineisto on kylla&ntynyt jo kol-
mannen haastateltavan kohdalla hyvin voimakkaasti. Lahes kaikki aineistosta

nousseet elementit esiintyivat jokaisen haastateltavan aineistossa.

Huomion arvoista on se, ettd haastateltavien puheesta nousi myds muutamia liike-
toimintaekosysteemiin vaikuttavia elementteja, joita ei ole taulukossa esiteltyna.
Esimerkiksi kolme neljasta yrittdjasta kertoi vuodenaikojen ja saaolosuhteiden vai-
kuttavan heidan liiketoimintaansa hyvin vahvasti. Taman katsottiin kuitenkin ole-
van sellainen tekij&, joka ei ole varsinaisesti vaikuttanut vain startup-vaiheeseen,
vaan se tulee vaikuttamaan yrityksen liiketoimintaekosysteemiin jokaisessa yrityk-
sen elinkaarivaiheessa. Kukaan haasteltavista ei ottanut puheeksi, etta tiettyna
vuodenaikana olisi ollut haasteellista perustaa yritysta, jos nain olisi ollut, olisi sen

voitu katsoa olevan osa startup-vaiheen liiketoimintaekosysteemié.
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Taulukko 3. Liiketoimintaekosysteemin elementit startup-vaiheessa haastatelta-
vien nakokulmasta.

Liiketoimintaekosysteemin elementit
teoreettisessa viitekehyksessa CaseA | CaseB CaseC | CaseD
Valtio, hallitus, lainsdatajat, lait, normit, X X X X
standardit
Avainorganisaatiot, dominoivat yritykset, X X X X
pienet pelurit, isot yritykset
Rahoittajat X X X X
Omistajat, sijoittajat, yrittaja itse X X X X
Loppuasiakkaat, asiakkaiden asiakkaat X X X X
Toimittajat, toimittajien toimittajat, tuottajat, X X X X
jakelukanavat
Kilpailijat X X X X
Tutkimusorganisaatiot X
Ideat, keksinnot X X X
Mentorit, ohjaajat X
Tyomarkkinajarjestot
Haastateltavien puheesta nousseet,
muut liiketoimintaekosysteemin
elementit
Tyontekijat X X
Epaviralliset tietokanavat X X X X
Markkinat X X X
Yleinen taloustilanne X X X
Trendit X X X
Media, sosiaalinen media, ansaittu media’ X X X X

Valtio, hallitus, lainsaatajat, lait, normit, standardit. Erityisesti yrityksen perus-
tamisvaiheessa kaikki yritykset ovat kokeneet valtion vaikutukset. Haastatteluissa,
valtion vaikutuksista kysyttaessa, melkein kaikki haastateltavat nakevat, etta valtio
ei kaytannossa vaikuta mitenkaan heidan toimintaansa: "Ei minkddnmoista merki-

tystd (Case A).” Yrittdjat eivat kuitenkaan valttdmatta aina ymmarra ajatella valtio-

7 Ansaittu media tarkoittaa jonkun riippumattoman, kolmannen osapuolen kirjoittamaa artikkelia,
lehtijuttua tai jopa yleisdnosastokirjoitusta. Myds esimerkiksi Facebookissa kolmannen osapuolen
jakamat linkit lasketaan ansaituksi mediaksi (ks. esim. Oksanen, 2015).




61

ta, lakia, normeja, standardeja tai lainsaatajia yrityksen lilketoimintaan vaikuttavina
tekijoind. Toisaalta liketoimintaekosysteemi -ajattelussa taytyy myés huomioida ne
tekijat, joihin itsella ei ole mahdollisuutta vaikuttaa. Vaikka haastateltavat eivat aja-
telleetkaan valtiolla yms. olevan vaikutusta heidan liikketoimintaansa, lahes samaan
hengen vetoon he toteavat, etta ennen kuin liiketoimintaa voi pyorittaa, on tehtava
erilaisia lakisdateisia ilmoituksia ja hakemuksia (ks. esim. L 27.9.1919/122; L
24.6.1968/360). Olisi jarjetbnta vaittaa, ettei valtio yms. vaikuttaisi liiketoimintaan.
Toimialasta riippumatta, valtio, laki, hallitus ja lainsaatajat vaikuttavat jokaiseen

liketoimintaan startup-vaiheessa.

”...0oha se niin, et laki sdéatelee tiettyja juttuja, et pystyy yritysta pyorit-
taa, ja et esim. Et ehd ma ihan kaikkee voi teha. Niin no tietty, vidhan
se valtio neljasosan kaikesta rahasta mité tulee (Case A).”

“Meilla piti olla y-tunnus ja veronumerot ja muut, niin et pystyy ees ti-
laamaankaan mitéé (Case B).”

Osassa yrityksissa tyoskentelee palkattua henkilokuntaa ja nama yritykset kokevat
tyontekijoilla olevan suuri merkitys menestyvaan yritykseen. Vaikka yritykset eivat
varsinaisesti ole kohdanneet ongelmia tyontekijoiden palkkaamisessa, he kokevat,
ettd nykyinen tyosuhdelaki (L 26.1.2001/55) aiheuttaa erityisesti alkuvaiheessa
sen, etta hyvat tyontekijat tulee valita tarkoin. Haastateltavat tarkoittavat talla sita,
ettd jos tydsuhde ei jostain syysta toimi, niin irtisanominen ja uuden tyontekijan
palkkaaminen ei ole niin yksinkertaista. Tyosuhdelain koetaan aiheuttavan myos

esteitd kasvulle ja esteita rekrytoinnille.

"Eih&n hyvia miehia oo tuolla joutilahan. Jonku huonon olis voinu ehka
saada halavemmalla, mut siina ei ehka oo sitte jarkia, sitte menee fir-
malta, firman mainee siihen, jos tanne ottaa jonku tontun pydriméaan,
se on ehkd kumminki tarkein niin ku asia, niin ku noi tyontekijat. Et kyl
tosi tarkkaan piti valita tyontekijat, ettei jouru vakisin savustaa ketaa
huonoa ulos, ku ei toi tydésuhdelakijuttu oo oikee joustava (Case C).”

"Ei se nyt oo meille mikdén probleema, mut tén niin ku tydlain niin ku
jousto, etté nyt se on aika kiree, et nyt se estdd kasvun, se estaa rek-
rytoinnin. Ettd jos sellanen tilanne aktualisoitus, et tdd tydésuhde ei
vaan niin ku pelaa, niin siitd pitdis paasta irti ja pitais pystyy palkkaa
heti uus, niin siihen ei oo mahdollisuutta (Case D).”
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Yrityksen toimialasta riippumatta, jokaisella haastateltavan liiketoiminnalla on omia
lakeja, normeja ja standardeja, joita tulisi tai tulee noudattaa. Esimerkiksi Case B:n
tulee terveysviranomaisia varten suorittaa omavalvontaa, jotta kahvilatoiminta on
lainvoimaista ja sitd voidaan harjoittaa. Taytyy kuitenkin muistaa, etta naiden vai-
kutukset tulevat ndkymaan liilketoiminnassa jokaisessa yrityksen elinkaarivaihees-
sa. Osa haastateltavista kokee, ettd startup-vaiheessa standardien noudattaminen
tuntuu haasteelta ja on aikaa vievaa, mutta auttaa toiminnan eteenpain viemises-

sa.

”...tietysti kuluttajansuojalait, jotka vaikuttaa kaikkehen toimintaan ja
korjaamopuolella joutuu antaa tiettyja ty6takuita, mika sinallaan ei oo
paljo vaadittu, oha se hyva, tulee toimittua niin ku kaikin puolin hyvin
alusta lahtien (Case A).”

“Tama tietysti tama raportointi ynna muuta, mitd Trafin vaatimaa, niin
ku tyopaikan sisaasta valvontaa ynna muuta, niin se nyt on aika haas-
teellista, ku ne pakkaa aina jadda. Pointti on tietysti se, jotta jos lahre-
tdan autoa katsastamahan, niin ei oo yhtda valia mihinka asemalle
Suomes viet niin lopputulos ja paperin pitaas nayttaa samalt, ja siihe
tietty pyritdhén (Case C).”

Avainorganisaatiot, dominoivat yritykset, pienet pelurit. Yhden avainorgani-
saation (keystone), joka siis teorian mukaan johtaisi liiketoimintaekosysteemia ja
johon jokainen ekosysteemin jasen olisi sidoksissa, hahmottaminen kaikkien haas-
tateltavien yritysten liiketoimintaekosysteemistd on hiukan haasteellista. Avainor-
ganisaatiot siis lansitin ja Levienin (2004c, 10-11; 67-72) mukaan parantavat
ekosysteemin vakautta, ennustettavuutta ja terveytta, saatelemalld olemassa ole-
via yhteyksia ja luomalla ennustettavia ja vakaita alustoja, joita muut ekosysteemin
jasenet voivat hyddyntaad. Yhdesté aineistosta itse asiassa nousee esiin, ettd Case
D:n voidaan jopa katsoa olevan itse avainorganisaatio. Case D:n yrityksen verk-
kopalvelu on luonut muille yrityksille avoimen alustan, jossa luodaan arvoa ja muil-
la yrityksilla on mahdollisuus hyddyntaa tietoja ja kehittaa tuottavuuttaan. Tassa
kohtaa siis voidaan ajatella, etta Case D:n startup-vaiheeseen ei vaikuta avainor-
ganisaatio, enemmankin yritykseen vaikuttavat dominoivat (dominators) yritykset

ja pienpelurit (niche players).

Case C:n liiketoimintaekosysteemié johtaa Liikenteen turvallisuusvirasto Trafi, joka

siis jakaa avoimesti tietoa, asettaa toimintamalleja ja pyrkii pitAméaan ekosysteemin
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terveena ja vakaana. Taman voidaan katsoa vaikuttaneen Case C:n startup-
vaiheen liiketoimintaekosysteemiin. Case C:n perustamisvaiheessa yrittaja on

hyodyntanyt Trafin ohjeistuksia:

"Onhan ny Trafilta luettelo, ettd mitd vehkeitd pitdad vahintaan olla ja
helpottahan tuo. llman niitten ohjeeta ei paase alkuhun. Trafista ny tie-
tysti, kylla sieltd nyt saa kysyttya, jos jotaki mieles on (Case C).”

Case A:n molemmat liiketoiminnat hakevat tietoja ja taitoja Googlen kautta. Voi-
daankin katsoa, ettd Google on yksi tdman yrityksen avainorganisaatioista, koska
sitd kautta yritys pystyy hakemaan tarvitsemaansa tietoa ja taitoja vapaasti ja nain
hyodyntamaan niita liiketoiminnassa. Google myds hyddyntaa tassa kohtaa Case
A:n osaamista, tietoja ja taitoja, valittamalla niita muille maksusta. Yrityksen liike-
toiminta hyddyntaa myoés muita avainorganisaatioita, kuten EBayta ja alueellisesti
varaosatoimittajaa, joka avoimesti jakaa tietoa asiakkailleen, mutta samalla toimii
yrityksen asiakkaiden kilpailijana. Varsinaista liiketoiminnan avainorganisaatiota ei

voida kuitenkaan selkeasti todentaa.

”...mutta kylla Google on varmasti yks suurin yhteistyékumppani, var-
sinki alakuhunsa, ku kokemus on vahaasta. Kun jotakin, mita tahansa
etsii, etsii niin ku tota vain pelekastaan autokorjaamo, autokorjauk-
seen liittyen, niin ihan niin ku jotaki vikakuvausta mit&, mita muilla ih-
misilla on ollu, josta vois, jos on niin ku, ettei oo mitdan hajua mistaan,
jossei oo ittella kokemusta sellaasesta mika sen vois aiheuttaa tai sitte
varaosa, varaosia Googlen kautta voi, varaosahintoja, varaosanume-
roita, hintavertailuja niille ja sitte tuota asiakkaiden yhteystietoja ja pu-
helintiedustelu, puhelinluettelot on yks. Kylla se niin ku se Google on
yksistdan yks niita suurimpia tai hakukoneet, ku niité tulee kaytettya
mainostamiseeki. Nii, sit tietysi Ebay on yks tarkee verkosto, mut se
on my6s mun kilpailija, samoon ku yks tarkee autokorjaamon kannalta
on tuo varaosientoimittaja, se niin ku on antanu paljo, et esim. niitten
ohjelmistoja tulee hyddynnettya paljo, mut ohan se vaha niinku taval-
lansa kilpaalija (Case A)."

Kaikki haastateltavat eivat puhu suoraan Googlesta tai sen vaikutuksista, mutta
haastatteluista kay kuitenkin ilmi, etta jokainen yrittdja on hakenut liiketoiminnal-
leen tietoja Googlen avulla. Googlen voidaan katsoa olevan jokaisen startup-
vaiheen liiketoimintaekosysteemin jasen, yksi avainorganisaatioista, jota ilman

tieto olisi hankittu muilla keinoilla.
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Haastatteluaineistosta on vaikeampi I0ytdd dominoivia yrityksia, jotka siis lansitin
ja Levienin (2004b, 8-9; 2004c, 72—76) maaritelmien mukaisesti pyrkivat oman
liketoimintansa kasvattamiseen, heikompien organisaatioiden elintilan kustannuk-
sella. Haastateltavilta kysyttdessa, liiketoimintaa ahtaalle ajavista yrityksista, hei-
dan on vaikea loytaa sellaisia: "Ei kylld oo yhtéan yritysté joka ajaas mun liiketoi-
mintoja ahtaalle (Case A).” Kaikki haastateltavat yritykset toimivat sellaisella toi-
mialalla, ettd dominoivia yrityksia ei varsinaisesti 16ydy. Mutta esimerkiksi paivit-
taistavarakaupan puolelta olisi mahdollista 16ytda suuria kauppaketjuja, jotka aja-

vat pienet kaupat ahtaalle.

Haastatteluaineistoista 10ytyy startup-vaiheeseen vaikuttaneita, muita isoja yrityk-
sid, esimerkiksi paikallisia toimijoita. Nailla kuitenkaan ei ole selkeda roolia liike-
toimintaekosysteemissa, mutta toisaalta niiden ei voida katsoa olevan dominoivia
yrityksia tai pienpelureitakaan. Usein isot yritykset, jotka ovat vaikuttaneet yrityk-
sen startup-vaiheen liikketoimintaekosysteemiin, ovat siis joko paikallisia kilpailijoita

tai esimerkiksi toimittaja tai tavarantuottajia.

Kolme neljasta haastateltavasta yrityksestd hyddyntda tai on hyddyntanyt jollain
tasolla pienpelureita, jotka siis lansitin ja Levienin (2004b, 9-10; 2004c, 76—78)
maadritelmien mukaisesti ovat niita yrityksia, joilla on jotain erikoisosaamista, jolla
yritykset pyrkivat parantamaan omaa asiantuntemustaan. Yrityksen liiketoiminnas-
ta riippuen, hyddynnettavat pienpelurit tdydentavat yritysten tuottamaa tuotetta tai
palvelua. Pienpelurit voivat myos tukea startup-vaiheessa olevia yrityksia. Esimer-
kiksi Case D on hyvin ymmartanyt sen, ettd eri alojen asiantuntijoiden hyddynté-

minen auttaa oman tuotteen eteenpain viemisessa.

"Lahienergialiitto, josta ma saan tietoa, et sieltd ma nyt saan niitten
keskusteluryhmien kautta alan muilta ihmisilta, niin ku tietoa, et jos on
ensimmaasendé julukaasemas sitd tietoa loppukayttajalle, nii sillalailla
pystyy ehka hetkellisesti joitaki kilpaaluetuja. Ja sit tietty autokorjaa-
mopuolella pystyy esim. erindisid ohjeaikoja saamaan monestakin
paikasta, tavarantoimittajilta, ohjelmistotuottajilta (Case A).”

"Kyl korjaamojen kans tulee tehtyé yhteistyé6ta, et muutamien kans on
niinku sopimus. Et me ohjataan ne, ne asiakkaiden vialliset autot sin-
ne ja ne ohjaa sit meille, et win-win. Ja asiakkaat on kyl ollu tyytyvaisii
(Case C).”
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"Siin heti alkuvaihees tuli sitte, ku meil ei ollu koodiosaamista, niin me
hankittiin sitte koodikumppani siihen.” ... ”...kaytettiin siina asiantunti-
jaa tai tallasta niin ku 1T-alan konsulttifirmaa” ... "Oikeeastaan, tos niin
ku yhdisty se et, siin oli niinku, et me ymmarrettiin se niin ku liiketoi-
mintasuhteen ja verkostojen dynamiikka teollises kontektissaan ja sit-
te taas ohjelmistotalo ymmarsi, et miten se tallanen, et jos on yrityk-
sensa keskipiste, niin miten sellanen voi tota, miten sellanen voidaan
niin ku tarjota ja toteuttaa, niin ku tietokannoissa ja nain poispain, ku
meil ei oo sitd osaamista (Case D).”

Kaikki yrittajat ovat liiketoimintaa perustettaessa hyddyntaneet eri alojen asiantun-
tijoita. Ulkoasun, verkkosivujen tai tuotteen desingissa on kaytetty apuna erikois-
osaamista. Vaikka nama pienpelurit eivat valttdmatta ole endd myéhemmin yritys-
ten liiketoimintaekosysteemissé, niin ne ovat vahvasti vaikuttaneet yrityksen liike-
toimintaekosysteemiin startup-vaiheessa. Nama mainostoimistot yms. ovat omalta

osaltaan tuottaneet arvoa haastateltavien yritysten liiketoimintaan.

Rahoittajat. Jokainen haastateltava nosti esiin, etta yrityksen kaynnistamisen
edellytyksena on ollut rahoituksen saaminen. Osa yrittgjista nakee, etta liiketoimin-
taa ei olisi valttamatta edes kaynnistetty, jos rahoitusta ei olisi saatu. Ainoastaan
Case D on hyddyntéanyt rahoitusta esimerkiksi tuotteen kehittdmiseen ja rajapinto-
jen maatrittelyyn. Jokaisen yrittgjan liiketoimintaidea on katsottu kannattavaksi ra-
hoittajien nadkokulmasta ja yrittajat ovat ottaneet rahoittajat osaksi liiketoiminta-
ekosysteemiaan. Kaikkiin yrityksiin rahoittajat vaikuttavat edelleen, liiketoimintaa
pyritddn kasvattamaan saadulla rahoituksella. Tassa kohtaa on huomioitava, etta
kaikki yrittajat ovat saaneet rahoituksen lilkketoiminnan tukemiseksi, ei varsinaisesti
yrittdjan tukemiseksi.

”...Ihan kaikkee ei oo pystyny omasta pussista laittaa. Finveran raho-
tuusta on tullu kaytettyd, varsinki ku autokorjaamoon tarvitti vaha
isompaa tavaraa, toki sitd otettiin myds verkkokaupan kehittamiseen
(Case A).”

“Tietenki koko perustamisen edellytyksené oli se, ettd me saahaan
siihen laina ja siel oli, sittehan nyt on niin ku oikeestaan, tatahan on,
ollaan kasvatettu silld rahalla mité on ollu olemassa (Case B).”

"Kiinteistdn rakentamisehen ne ei ottanu millédélailla osaa, mutta sitte
tahan katsastusfirman laite hankintoihin, niin se otti, sai niin ku hakia
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avustusta niihin, toki osittain on liisinki vehkeet, pankki on sit rahoot-
tanu muun (Case C).”

"Sitte totta kai ollaan kéytetty Tekesié, Tekesin yks tuotekehitysprojek-
ti” ... "Se mahdollisti kylla tosi tarkeit juttuja, niin ku tuotteen suojaami-
sen kannalta. (Case D).”

Omistajat, sijoittajat, yrittja itse. Kolmessa neljasta haastateltavasta yrityksesta
liketoiminnan omistaa yksi henkild tai aviopari yhdessa. Case D:n liiketoiminnan
omistaa useampi henkild. Case D:n hallitus koostuu osittain ulkopuolisista henki-
IGista, jotka ovat valikoituneet tarkasti. Heilla on selke& rooli yrityksen liiketoimin-
nan neuvonantajina. Sijoittajat tuovat oman osansa Case D:n liiketoimintaan ja
heidéan avullaan startup-vaihetta ja liiketoimintaa pystytddn viemaan eteenpain.
Kaikkien haastateltavien puheesta ei suoraan nouse itsensa jalustalle nostaminen,
suomalaisen mentaliteetin tapaisesti, vaan ennemmin ulkopuolisten kehumien.
Kaikkien haastateltavien puheesta kuitenkin huokuu se, ettd vaikka startup-
vaiheessa on kaytetty ulkopuolisia liiketoiminnan kaynnistamisessa ja kehittami-
sessa, niin kylla yrittajat itse ovat tehneet niitd parhaita liiketoiminnallisia paatok-
sid, jotka kantavat liiketoimintaa. Haastateltavilla on ollut selkea kuva siitd, miten

liketoiminta tulee toimimaan ja kuinka yritysta voidaan kehittaa ja kasvattaa.

"Ja minka moinen yritys on nyt talla hetkelld, siihen on varmasti vai-
kuttanut ehk& eniten just se, ettéd milla lailla niin ku, niin ku oma ajatus
siitd asiasta, kuinka se vois menna (Case A).”

"Nimenomaan teh& rohkeasti sitd mita, mista ite tykkaa ja mihi ite us-
koo, niin me ollahan tehty. Taysilla ollahan lahetty tekemaan heti
aluusta lahtien (Case B).”

Erityisesti Case C, joka pyorittad osittain liiketoimintaansa palkatulla henkilékun-
nalla, ei ehkd n&e omia vaikutuksiaan kovinkaan helposti. Han katsoo henkildkun-
nan olevan suurimmassa roolissa. Voidaan kuitenkin ajatella, etta yrittgja itse on
valinnut hyvéat tyontekijat, joten yrittdja on itse vahvasti vaikuttanut sithen millainen

yritys on.

"Et ehké& edellisella tydmaalla oli jonkimoista erimielisyytta kuinka asi-
oita pitaas hoitaa, et halus teha asiat niin ku paremmin. Vaikka tata
bisnesta saadellaan aika paljo, niin kyl sitd pystyy tiettyihin juttuihin
vaikuttaa, mut ehdottomasti se on noi tyontekijat (Case C).”
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Case D:ssé, jossa yrityksen perustajia on ollut useampi, haastateltava nostaa esil-

le, ettd ilman hyvaa tiimia, yritys ei olisi niin vahva kuin se nyt on.

“No ihan varmaan niin ku se ensimmadinen, niin ku se meijan kolmen
tiimi, mika& sillon l&hti aikanaan tekemaan, niin kyllahan se nyt, niin kun
sen tavat ja sen niin ku sitoutuminen on vaikuttanu siihen mimmaost
porukkaa taalla on niin ku ensinndkaan hankkiutunu. Et meill oli oi-
keestaan niin ku, niin ku jalkikateen mietittynd, niin meil oikeestaan
kolme sellast niin ku vahvaa tekijaa siind. Me oltiin, oltiin niin ku hyvin,
niin ku toistemme vahvuuksia tdydentavia (Case D).”

Riippuen siis yrityksen omistajuudesta ja yritysmuodosta, startup-vaiheen liiketoi-
mintaekosysteemiin vaikuttavat joko yrittgjat itse, omistajat tai sijoittajat tai kaikki

yhdessa.

Loppuasiakkaat, asiakkaiden asiakkaat. Haastateltavien puheesta ei jaa epa-
selvaksi se, etteivatko yrityksen loppuasiakkaat vaikuttaisi liiketoimintaan. Startup-
vaiheessa loppuasiakkaiden merkitys on osalla korostunut, se on muovannut hei-
dan liiketoimintaansa, joko palvelua tai tuotetta. Kun asiakkaiden maara ei ole vie-
l& vakiintunut, yksi haastateltavista toteaa, ettad etenkin uusia asiakkaita on palvel-

tava koska tahansa ja jopa vastoin omia periaatteitakin.

"Asiakkaat on, vaikuttaa enite yritykseen, talla hetkella kun, ei oo via,
varsinkaan ku ei 0o se vakiintunut asema, et osittain tuloo toimittua
niiren pillin mukaan. Vaikkei itte valttamatta aina haluaasikkaan, niin
joutuu silti palvelemaan erikoosina kellonaikoona, erikooseen hinta-
han, ja erikooseen, erikoisesti, vastoon joitaki omia periaatteitaki"
(Case A).”

"Toisaalta tds on niin ku, pari kakkua on nyt niin ku vakiintunu, just
sen takia, et ma joskus oon jattany pois, nii on tullu ikavia pettymyksii.
Et sitte ollaan opittu, et siin on tietty runko mikk& on aina samaa ja sii-
ta ollaan kylla tykatty kovastikki (Case B).”

Asiakkaiden asiakkaat ja heidan roolinsa startup-vaiheen ekosysteemissa nakyvat
ehk& enemman business—to—business puolella. Voimakkaimmin tdma nakyy Case
D:n liiketoiminnassa, mutta myds Case C:n liiketoiminnan kehittymisessa. Esimer-
kiksi pienpelureita hyodyntavd Case C on saanut paljon asiakkaiden asiakkaita

omaksi asiakkaakseen yhteistydsopimuksen kautta.
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"Muutamien kans on niinku sopimus, jotta ne kéy tads, alennettuhun
hintaan niitten asikkaaden autojen kans, se on kylla tuonu kivasti ja
jaa sitte niitten asiakkaiden papereihin, jotta tal on kayty vimmeeks
(Case C).”

Case D:n liikketoiminnan suurin arvoa luova elementti on tuotteen loppuasiakkaat ja
asiakkaiden asiakkaat. Asiakkaat voivat kutsua omia asiakkaitaan tuotteen kaytta-
jiksi ja loppuasiakkailla on suurin vaikutus mahdollisuus siihen, millainen lopputuo-

te on.

"Kaikki meijan sovellukset, niin tulee meijan asiakkaiden kautta (Case
D)'”

Toimittajat, toimittajien toimittajat, tuottajat, jakelukanavat. Tuotteiden toimit-
tajat, toimittajien toimittajat, tuottajat ja erilaiset jakelukanavat kuuluvat jokaisen
yrityksen startup-vaiheen liiketoimintaekosysteemiin. llman heité liiketoimintaa ei
olisi. Osan haasteltavien puheesta kay ilmi, etta startup-vaiheessa saattaa joutua
kokeilemaan useampaa eri tavaran- tai palveluntoimittajaa, jos ensimmaisella ker-

ralla yhteisty0 jostain syysta epaonnistuu.

"Kylla se on tavallaansa hidasteena, jos siind on tai, alkuhun joutuu
tietysti valittemahan jonku yhteistydkumppanin minka vain saa, niin se
voi olla huono, se verkosto, niin sehan hidastaa sitéa alkua ja voi jopa
lopettaa koko liiketoiminnan (Case A)."

”...se on kyllda meille semmonen niin ku tosi tarkeé, et se tuo paljon
asiakkaita. Niiden vaatimus oli, et pitaa olla kivijalka (Case B).”

Yksi startup-vaiheessa olevista haastateltavista yrityksista kokee erityisesti tava-
ran tai tuotteiden toimittajilla olevan tietynlaista valtaa, kun yritykset ovat viela pie-
nid. Yhden haastateltavan liiketoimintaan tavarantoimittajat vaikuttavat niin, etta
heilla on oikeus sanella, mitd millakin alueella myydaan ja mihin hintaan. Esimer-
kiksi hyvilla tarjouksilla, uusien asiakkaiden houkutteleminen ei ole aina mahdollis-

ta.

"Kylléd ku tés on aika pieni toimija, niin huomaa, et tavarantoimittajat
toimii jotenki toisin pienta yritysta kohtaan, et saa kylla taistella, et saa
samaan hintaan ku isoommatki yritykset (Case A).”
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"Sittehan niillé saattaa olla rajootuksia tai tallasia, tietyissa hinnoitte-
lussa ja muissa, et ei saisi poiketa linjasta. Ja jos jollain alueella on jo-
ku joka myy niin, tuetaan sen toimintaa, eika lahdeté joka paikkaan
(Case B).”

Tuotteet paatyvat asiakkaille erilaisten jakelukanavien kautta. Kaksi neljasta haas-

teltavasta huomauttaa, kuinka tarkeaa noiden jakelukanavien toimivuus.

"Onhan se aina ikavaa, jos posti kolhii jotain. Ja sit ku saattaa olla
niin, etta tuote tulee seuraavan kerran kuukauren paasta, niin ikavii ti-
lanteisiin ollaan jouruttu (Case B).”

Yksi haastateltavista korostaa jakelukanavan tarkeyttd ja sitd, kuinka se auttaa

yrityksen laajenemisessa.

“Suurin osa tulee, niin meijan palvelusta, se kayttava asiakas kutsuu
ja siel on paikka mistd se pystyy kutsumaan toisen yrityksen kaytta-
jaks. Se on se meijan tarkein jakelukanava. Et silla se niin ku laajenee
ulkomaille kyllg (Case D).”

Kilpailijat. Jokainen haastateltava yritys nakee kilpailijansa eri tavoin ja hyddyntaa
heité eri tavoin, mutta sita ei voida kiistaa, etteiko jokaisen startup-vaiheen ekosys-
teemiin kuuluisi kilpailija ja etteikd se vaikuttaisi yritykseen jollain tasolla. Osa yrit-
tajista pystyy hyétymaan kilpailijoiden korkeista hinnoista. Osa yrittgjista tekee yh-
teistyota kilpailijoiden kanssa. Yksi yrittdja kokee saavansa hyotya kilpailijan huo-

nosta maineesta.

"Kylldaha meilléd on periaatees samoja asiakkaita, ja on se niin ku mun
kilpaalija, mut yhteistydssa me toimitaan, et niilta tulee ostettua tava-
raa (Case A).”

“Yleensa se on jaény tappiolle, aiva sen takia, etta ku niilla on se van-
ha huono maine (Case C).”

"Meijén palvelu on etulybntiasemassa, kun siihen ei tarvi investoida
(Case D).”

Haastateltavien puheesta voidaan tehda johtopaatos siita, ettd kilpailijat ovat osa
startup-vaiheen liiketoimintaekosysteemia. Jos on uusi yrittdja alalla, pitda pystya

tekemaan jotain paremmin kuin kilpailija, jotta yritys voi menestya. Kilpailijat voivat



70

joko haitata tai parantaa yrityksen toimintaa. Kilpailijat voivat osallistua startup-
vaiheen liiketoimintaekosysteemiin siten, ettd heiddn avoimen ja nékyvana oleva

tieto monistuu alkaviin yrityksiin.

“Toki on niinki, ettd paljo tulee kaytettya, justihin ettd kopioo niita hyvia
hommia toisilta, varsinki, varsinki aluuksi (Case A)."

*Jos kilpaalija tek66 jonku asian niinku vahéa niinku alta riman, niin sit-
te oletetahan, ettd meidanki pitdas tehré vaéarin (Case C).”

"Kylléd ku kilpaalija toimii huonosti, niin ohan se sit etu meille (Case
C). »”

Tutkimusorganisaatiot. Ainoastaan yksi haastateltava tuo esiin, etta heidan ny-
kyiseen yritystoimintaansa ja tuotteeseen on vaikuttanut eras tutkimusorganisaa-
tio. Se, ettd muiden haastateltavien puheesta ei I0ydy tutkimusorganisaatioita, voi-
daan katsoa johtuvan siitd, etta muilla haastateltavilla ei ole ollut tarvetta kayttaa
tuotteen tai palvelun kehittamiseen tutkimusorganisaatioita. Haastateltava joka
mainitsee yhteistyosta tutkimusorganisaation kanssa, kertoo, ettd ensimmaisen
version epaonnistuttua, tutkimusorganisaatiolta haettiin apua, jotta tuotetta voitiin
kehittdd. Voidaan siis todeta, etta riippuen yrityksen toimialasta, tutkimusorgani-

saatioiden rooli vaihtelee.

"Mut varmaan meijén piti ajaa seindén, et me niin ku ymmarrettiin, et
se ei voi ndin menna. Sitte me putsattiin taas poyta kokonaan, muis-
tan se oli 2011 kevaalla, niin ettéd tapettiin se meijan demo ja kesalla
me tehtiin sit sellanen tota uus stadi siihen. 2011 kesalla, et mita talle
vois tehda, kaytettiin siind asijantuntijaa tai tallasta niin ku IT-alan
konsulttifirmaa. Ja niitten raportist oli kyl hyétyéd (Case D).”

Ideat, keksinn6t. Kolme haastateltavaa kertoo omien seké asiakkaiden ideoiden
vaikuttaneen siihen, millainen yrityksen liikketoiminta on nyt. Yksi haastateltava ker-
too halunneensa muista, alalla toimivista yrityksista, poikkeavan ulkonaon ja tote-
aa sen olevan oman ideoinnin tulosta. Toisaalta ideat ja keksinnot ujuttautuvat
liketoimintaekosysteemiin ja toisaalta yrittajan ekosysteemiin. Voidaan kuitenkin
ajatella, etté liiketoiminta ei olisi tietynlainen ilman noita ideoita tai keksint6ja. Voi-
makkaammin niiden voidaan katsoa vaikuttavan liiketoimintaekosysteemiin kuin

yrittdjan ekosysteemiin.
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"Kyllé sité on ideoitu iteksensa ja muiden kans, millanen yritys ja liike-
toiminta pitdé olla (Case A).”

"Oikiastansa téé sisustus ynnd muu on omaa ké&sialaa ja se on kylla
ollu hyva juttu, olla niin ku vahéa erilaanen (Case C).”

Mentorit, ohjaajat. Ainoastaan yksi haastateltavista kertoo ohjaajilla olleen vaiku-
tusta yrityksen liiketoimintaan. Nama ohjaajat ovat yrityksen sijoittajia, mutta anta-
vat vahvaa nakemysta siihen, mihin suuntaan yritys voi kehittya ja kuinka yritys voi
globalisoitua. Tietynlaista ohjausta yrityksen liiketoiminnalle antaa myds hallituk-

sen jasenet.

"Ja tota, nyt ku sitte oltiin kolme vuotta oltu tai palveltu asiakkaita, niin
nyt haluttiin sitte saada niin ku kansainvalisia, kansainvalista niin ku
osaamista, globaalin liiketoiminnan kehittamista. Niin nyt ollaan sitte
otettu tahan kaks enkelia mukaan — lahti kuukaus takaperin advisorik-
Si ja hallituksen jéseneksi (Case D).”

Tydmarkkinajarjestdt. Kukaan haastateltavista ei nosta esiin, etta teoreettisessa
viitekehyksessa esiin noussut, tyémarkkinajarjestot, vaikuttaisi heidan liiketoimin-
taekosysteemiinsd. Haastateltavat yritykset, joilla on palkattua henkilékuntaa, oli-
sivat voineet asian nostaa esiin, mutta kumpikaan haastateltavista ei nde tydmark-
kinajarjestdilla olevan vaikutusta heidan startup-vaiheen liiketoimintaekosystee-
miin. Voidaan ajatella, ettd tyomarkkinajarjestot vaikuttavat jollain tapaa kuitenkin
sellaisen yrityksen liiketoimintaekosysteemin, joka toimii tydnantajana ja jolla on
tyontekijoita palkattuna, mutta tdmén opinnaytetydn tutkimusongelman kannalta

sitd ei ole olennaista nostaa esiin.

Tyodntekijat. Kahdella haastateltavalla yrityksella on palkattua henkilokuntaa ja
haastateltavien puheesta saa selkean kasityksen siitd, ettéa tyontekijoilla on suuri
vaikutus startup-vaiheen liiketoimintaekosysteemissa. He kokevat, ettd ilman oike-

anlaista henkil6kuntaa yritys ei olisi sellainen, kun se nyt on.

*Siihen mun mielesta ei vaikuta mikdd muu, ku sen tyontekijat, loppu-
jen lopuuksi kumminki ne tydntekijat, jotta kyll& se on niin ku, siihen pi-
taa investoida. Ja sitd kautta, jos on hyvéat, hyvat miehet, niin kylla mé
nyt uskon, et se on suurin syy minka takia kaikki taalla, vakia kay (Ca-
se C).”
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"No ihan varmaan, niin ku se ensimmainen, niin ku se meijan kolmen
tiimi, mika sillon lahti aikanaan tekemaan, niin kyllahan se nyt, niin kun
sen tavat ja sen niin ku sitoutuminen on vaikuttanu siihen mimmost
porukkaa tdéla on niin ku ensinndkaan hankkiutunu.” "Et kyl se ihan
varmasti nakyy kaikilla firmassa ja liiketoiminnan onnistumises (Case
D).”

Epéaviralliset tietokanavat. Lahes kaikkien haastateltavien puheesta nousee liike-
toimintaan vaikuttava, epéavirallinen tiedotuskanava: puskaradio. Toisaalta tAman
voidaan katsoa olevan liiketoimintaekosysteemissa osa asiakkaita ja heidan vaiku-
tusta liiketoimintaan. Ajatellaan siis niin, etta yrityksen asiakas on kertonut hyvasta
palvelusta tai tuotteesta muille ja sitd kautta vaikuttaa yrityksen liiketoiminta-
ekosysteemiin. Osa yrittgjista kuitenkin ndkee puskaradion olevan jopa tarkeampi
yrityksen menestyksen kannalta, kuin mikaan muu tiedotuskanava. Startup-
vaiheessa yrittajat kokevat saavansa puskaradion kautta hyvaa huomiota ja koke-
vat, ettd puskaradio on ehdottomasti yksi lisdasiakkaita tuova keino. Tasta syysta

tama on haluttu eritella tassa tyossa erillisena elementtina.

"Eip& oo hirveesti tarttenu mainostaa, ku on tullu asiakkaita kuulopu-
heiden perusteella (Case A).”

"Puskaradiohan on niinku yks tarkeimmista, térkein, kylléd se on miké
on tuonu eniten asiakkaita (Case B).”

"Aivan riittdvan usein, etta tuloo, ettd on kuullu pelkéda hyvéaa siella ja
taalla ja tuolla, ja niin poispéin (Case C).”

Yksi haastateltava nostaa myds esiin sen, ettd epavirallisessa tiedotuskanavassa
saattaa olla myds niita vaikuttajia, jotka vaikuttavat ei-toivotulla tavalla yrityksen
liketoimintaan. Yrittdja kokee, ettéd asiakkaiden tuttavilla saattaa olla vaikutuksia

nyKkyisiin tai potentiaalisiin asiakkaisiin.

"Asiakkaiden kaverit voi vaikka sanoa niille, ettd ma tiedan paremman
autokorjaamon tai ettd ma oon ostanu vield paremman tuotteen tai ol-
lu tyytyvddnen johonki toiseen yritykseen ja esimerkiks jonku kaveri
voi olla, et on ollu tyytvainen johonki toisee verkkokauppan, niin sit voi
munki tyytyvéaine asiakas siirtya siihen toiseen verkkokauppaan ja voi
sit teh& ostoksen kaverinsa suosituksesta ostoksen toisesta verkko-
kaupasta (Case A)."
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Markkinat. Kaikki haastateltavat mainitsevat sen, ettd esimerkiksi alueellinen
markkinatilanne on vaikuttanut siihen, etta he ovat lahteneet perustamaan yrityk-
sen. Case B ei suoranaisesti sano markkinatilanteen vaikuttaneen liiketoiminnan
aloittamiseen, mutta heidan puheestaan voi tulkita, etta he halusivat tuoda pienelle
paikkakunnalle lisaa tarjontaa ja jotain sellaista, mitd paikkakunnalta ei viela I6yty-
nyt. Case D:n tapauksessa markkinoilta puuttui kokonaan tuote, jollaista he lahti-

vat kehittaméaan.

“Et silloon ku tota verkkokauppaa lahti pydrittaa, nii oli hyva markkina-
tilanne. Oli nii kovat hinnat, et oli helppo lahtee. Korjaamoolla tuntuu
aina olevan toita, et miks ei sit yks mahtunu sit joukkoon (Case A).”

"Et olihan tds ny, niin ku kartaltaki kattottuna aika, aika hyva paikka
sindnsa ja mita ku yks huonomaineenen kilpaalija oli vaan tas kylalla
(Case C).”

"Me sit ruvettiin selvitteleméaén, et mitéa sille (asiakkaiden toiveelle)
vois tehda ja sit huomattiin aika &kkia, et siel on, et sellast ei 0o niin
ku tarjolla, tarjolla sellast, niin ku avointa paikkaa (Case D).”

Yleinen taloustilanne. Kaikki haastateltavat ovat huomanneet, ettd yleinen ta-
loustilanne, jonka siis katsotaan olevan talla hetkella huono, vaikuttaneen yrityk-
sen liiketoimintaan, joko negatiivisesti tai positiivisesti. Varsinkin yrittgjat, jotka ko-
kevat yleisen taloustilanteen vaikuttavan liiketoimintaan negatiivisesti, kokevat,
ettd alkavan yrityksen on tydskenneltavd kovemmin, jotta asema markkinoilla on

saavutettavissa.

"Kylla se vaan vaikuttaa, varsinki ku on viela markkinarakoa saavut-
tamatta, nii pitda kilpaalla asiakkaista kovemmin (Case A).”

"Vaikka katsastus onki pakollista, niin kyl ne asiakkaat valittoo helposti
halvemman ja jos ei oo halvin, niin taytyy teha kovasti toita, ettd saa
ne asiakkaat ittelle (Case C).”

Case B kokee taloustilanteen vaikuttavan sek& negatiivisesti etta positiivisesti.

"Toki silldlailla niin ku, et taloudellinen tilanne, et ku on huono talou-
dellinen tilanne ihmisill&, niin kylla ehdottomasti vaikuttaa. Et, se on
just se sisustustavara, mistd ensimmaisena pihistetaan, et se jatetaan
ostamatta. Mut, sitte taas niin ku vastaavasti kahvila, sitte niin ku li-
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saantyy, et sitte tullaan herkuttelemaan, ja istumaan sitte ystavien
kans sitte (Case B).”

Case D kokee huonon taloudellisen tilanteen olevan jopa positiivinen vaikuttaja
heidan liiketoiminnalleen, se on lisdnnyt jopa yrityksen tarjoaman tuotteen kysyn-
taa.
"Pelkastaan positiivisesti. Meijégn palvelu on sellanen, et siihen ei,
koska meijan ratkasu on painvastanen perinteisesta IT-palvelusta,
jossa joudutaan tekee valtavat investoinnit ensin ja kustannukset on
isot. Etta painvastoin, etta taa tilanne niin kun, et jotkut firmat on jopa

investointikiellossa, niin sillonhan meijan palvelu on etulyéntiasemas-
sa, kun siihen ei tarvi investoida (Case D).”

Trendit. Haastateltavat yritykset, jotka toimivat ainoastaan Suomen markkinoilla,
kokevat, ettéd tamén paivan trendi kotimaisen ja lahella tuotetun suosimisesta, on
vaikuttanut positiivisesti heidan liikketoimintaansa. Haastateltavat kokevat, etta
markkinoille on ollut helpompi tulla, kun ihmiset ovat oppineet arvostamaan oman
alueen yrittdjia ja lahella tuotettuja tuotteita. Vaikka esimerkiksi Case A:n ja Case
B:n tuotevalikoimista I0ytyy ulkomailla tuotettua tavaraa, he katsovat, etta asiak-

kaat tuovat rahansa mieluimmin pieneen yritykseen kuin suuriin ketjuihin.

“On se ollu mahtava kuulla asiakkailta, et ne haluaa tukea oman alu-
eensa yrittéjié (Case A).”

"Kylla lahellé tuotetun arvostus on nédkyny meilla, kylla joo ehdotto-
masti. Et tulee just kommenttia, et ihanaa ku ei maistu niin teolliselta
tai et kyla tallasest itetehrysté viittii maksaakki (Case B).”

"Kyllédhén se nyt aika hyvin tieretéén, etté kilpailijalla, et siella paaomat
karkaa ulkomaille, niin kyll& ny mieluusti kannatetaan sitte kotimaasta,
et jokku tuo sen aika hyvinki julki. Mut se on ollu vaan positiivista se.”
(Case C).”

Media, sosiaalinen media, ansaittu media. Puhuttaessa median vaikutuksista,
kaksi haastateltavaa kertoo medialla olevan yrityksen liiketoimintaan jonkinlaisia
vaikutuksia. Erityisesti Case A:n toiseen liiketoimintaan on vaikuttanut positiivisesti

uusiutuvan energian esilla oleminen mediassa.
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"Verkkokauppahan media vaikuttaa ainaki paljo, paljo, ehka autokor-
jaamoon toimintaan ei niinkd&, no ehka rengas, kausiasioihin, mutta ei
ny muute varmaa siihen autokorjaamotoimintaa. Mutta siihe verkko-
kauppahan vaikuttaa kylla, niin ku positiivises mieles. Nyt on ollu niin
paljo juttua aurinkopaneeleista ynn& muuta, et kyl oon huomannu, et
ihmiset on paremmin liikkeella niitten asiootten kans (Case A).”

Kaikki haastateltavat kokevat sosiaalisen median hyddyntdmisen olevan tarkea
osa liiketoimintaa. Aineistosta nousee esiin selkeasti se, ettd sosiaalisen median
olemassa olo ja etenkin siella oleminen, on auttanut viemaan yritysta eteenpain.
Kaikki haastateltavat kokevat, etta alkavan yrityksen on ehdottoman tarkeaa olla

esilla sosiaalisessa mediassa ja hytdynnettdva sen tuomia mahdollisuuksia.

"Kylléh&n se on, jos ei sosiaalises medias oo millaan tavalla nékyvis,
niin se on ku ampuus ittidnséa jalkahan (Case A).”

"Facebookin kéyttdmiseen, et se et sinne pitéé laittaa kuvia ja monilla
on just se, et ne alottaa sen ja sit se lopahtaa kuvien laitos ja et siel pi-
taa olla koko ajan niin ku asialla, et sitte se niin ku vetaa ihmisia, et
sun pitédé koko ajan laitaa sinne kuvia (Case B).”

"Kyl tuo Face on antanu hyvin nékyvyyttd meille, et ihmiset on hok-
sannu, et tallanen ja tallanen yritys on. Ja onhan se ollu niin ku sillai
tosi hyva, ku siel voi olla ilmaaseks, niin alottaneelle tosi kateva ja
edullinen (Case C).”

"Noi omat sosilaalisen median kanavat, niin niitten maksimaalinen
hyédyntaminen, on niin ku helpottanu. Et sita kautta pystytaan raken-
taa sita huomioo, et télldnen on olemassa (Case D).”

Kolme neljdsta haastateltavasta yrittajasta nostaa esiin ansaitun median vaikutuk-
set. Ansaittu media tarkoittaa siis jonkun riippumattoman, kolmannen osapuolen
kirjoittamaa lehtijuttua, artikkelia tai yleisénosastokirjoitusta (ks. esim. Oksanen,
2015). Kaikki kolme haastateltavaa kokee ansaitun media olleen erittain hyodylli-
nen siihen, etté yritys on saanut nakyvyytta ja uusi yritys on tullut tunnetuksi. Voi-
daankin katsoa, etta startup-vaiheen liiketoimintaekosysteemissa erityisesti ansait-

tu media vaikuttaa yritykseen positiivisesti.

“Mehén ei olla niin ku maksettuja mainoksia kaytetty missaan. Oikees-
taan koko olemassaolo aikana on ollu vissiin kolme maksettua mai-
nosta, kaks tai kolme. Mehéan kuitenki useammassa sisustuslehdesséa
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ollaan oltu, sisustusalan kirjoissa, ollaan oltu niin ku kuvien kanssa,
niin ku lahinna kotikuvien kanssa, mut n&& on kuitenki kaikki, et ollaan
nakyvilla jossain, tai on jotain lehtijuttuja jossain tai muita, niin ne on
kaikki sitd mainosta mista ei tarvi maksaa ja ne on vaikuttanu kylla tosi
positiivisesti (Case B).”

"Kylld meille on tullu porukkaa, ihan silléd et miest on tehty juttuja pai-
kallisiin lehtiin. Ja se on ollu ihan kiva, et naama ja yritys tuloo heti al-
kuunsa tutuksi (Case C).”

"Media on meille erittéin tarkeé sidosryhma, et ku meilld kuitenki pu-
hutaan massatuotteesta, etta kylla ansaittu media on meille tosi tarkee
siind mieles. Et tallaseen firmaan, niin mediaan me ei olla budjetoitu
oikeestaan yhtéén rahaa (Case D).”

4.2 Yrittagjan ekosysteemi startup-vaiheessa haastateltavien nakokulmasta

Yrittdjan ekosysteemin elementtien I6ytaminen haastateltavien puheesta suoraan
oli haasteellisempaa kuin liiketoimintaekosysteemin elementtien. Tama johtui oi-
keastaan siitd, etta haastateltavat kokivat kuitenkin kaiken itseen vaikuttavan ja
yrittdjasta itsestdén lahtevat asiat vaikuttavan suoraan liiketoimintaan. Taustalla
taytyy kuitenkin muistaa teoreettisessa viitekehyksessa esitellyt ajatukset siita, etta
yrittaja ja liiketoiminta eriytyvét. Liiketoimintaan vaikuttavat erilaiset verkostot ja
toimijat kuin yrittajaan. Edelleen on hyva muistaa, ettd myos yrittajan ekosysteemi
hakee mallia luonnon ekosysteemeista — yrittaja on riippuvainen ymparistéstaan,
toisista yrittdjista, ja heidan kayttaytymisestaan ja toiminnoista. Ja kuten haastatel-
tavista kay ilmi, yrittdja voi omistaa useamman liiketoiminnan, mutta aineiston ana-
lyysin pohjalta nayttaa silta, etta hyvin samat seikat vaikuttavat yrittdjaan startup-
vaiheessa, oli liiketoiminta millaista tahansa. Haastateltavien puheesta ei selkeéasti
noussut esiin, ettd liiketoiminta olisi kovinkaan erilladn heista itsestaan: "Siis
enempihan taa yrittdjyys on niin ku elamantapa, kaikki vaikuttaa kaikkehen (Case
B).” Teoreettista viitekehystad apuna kayttaen, aineistosta pystyttiin kuitenkin ana-
lysoimaan niitd elementtejd, jotka vaikuttavat enemman yrittdjadn kuin lilkketoimin-
taan. Taustalla taytyy myods muistaa, ettd usein yrittajan tekemat paatokset ja va-

linnat oman ekosysteemin jasenista vaikuttavat liiketoimintaan.
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Alla olevasta taulukosta (ks. taulukko 4) voidaan havaita, etta yrittajan startup-
vaiheen ekosysteemin elementit ovat enemman erilaisia jokaisella yrittajalla, kuin
liketoimintaekosysteemin elementit. Tama puoltaa teoreettisessa viitekehykses-
sakin esiin noussutta asiaa — jokaisen yrittdjdn ekosysteemi on ainutlaatuinen
(Isenberg 2011, 6). Haastateltavien puheesta kuitenkin nousi yllattavan paljon yh-
talaisyyksia ja naita elementteja voidaan jo pitdad yleispatevind. Suurin osa haas-
tatteluista nousseista elementeista voidaan kuitenkin 16ytaa, joko kaikilta haasta-

teltavilta tai vahintdan kolmelta.

Taulukko 4. Yrittajan ekosysteemin elementit startup-vaiheessa haastateltavien
nakokulmasta.

Yrittdjan ja startup-vaiheen
ekosysteemin elementit teoreetti- Case A Case B Case C Case D
sessa viitekehyksesséa
Valtio, hallitus, lainsaatajat X X X X
Tyomarkkinajarjestot
Normit X X
Infrastruktuuri
Tybvoima X X
Koulutus X X X
Varhaiset asiakkaat, asiakkaat X X X X
Rahoittajat, raha X X
Verkostot X
Ammatilliset tuet, palvelut X X X X
Toiset yrittdjat X X X X
Aika X X X X
Taidot, asenne X X X X
Haastateltavien puheesta nous-
seet, muut yrittdjan ekosysteemin
elementit
Perhe X X X

Valtio, hallitus, lainsdatdjat. Kaikki haastateltavat eivat nosta esiin, etta startup-
vaiheessa, teoreettisessa viitekehyksessa (ks. luku 2.4 ja kuvio 7) esiin nousseet

valtio, hallitus tai lainsdatajat vaikuttaisivat heihin yrittgjin&. Olisi kuitenkin jarjeton-
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ta vaittaa, ettei kaikkiin yrittajiin vaikuttaisi Suomen valtio. Esimerkiksi Suomen
yrittdjien (2013) nettisivuilta 16ytyy lista, mita kaikkia yrittdjan tulee hoitaa ennen
kuin yritysta voi perustaa ja esimerkiksi yrittajan elékelain (L 22.12.2006/1272)
mukaan, jokaisen yrittajan on otettava yrittajan elakevakuutus. Yksi haastateltavis-
ta mainitsee yrittajan korkeat sivukulut ja toteaa itselle palkan nostamisen olevan
startup-vaiheessa melkein mahdotonta. Voidaan siis katsoa, etta jokaiseen yritta-

jaéan valtio, hallitus ja lainsaatajat ovat vaikuttaneet yrityksen startup-vaiheessa.

"Et jos nyt viela sitéd ajatellaan, niin onhan néé yrittdjaa kohti aikamoi-
set naa sivukulut, mita niinku siin& yrityksen pyorittdmisessa on, et sii-
ta ei pddse mihinkaéan, ja kylla ne alkuun tuntuu hurjalta (Case B).”

Yksi haastateltavista on hakenut kaynnistysvaiheessa itselleen starttirahaa. Voi-
daan katsoa, ettd valtion tarjoamat tuet, ovat joillekin yrittdjille elinehto. Loput

haastateltavat eivéat ole syysta tai toisesta hakeneet tai saaneet starttirahaa.

"Hain starttirahaa, jotta pysty ittekki eldaméaéan (Case C).”

Tydmarkkinajarjestdt. Teoreettisessa viitekehyksessa esiin noussut, tydomarkki-
najarjestot, ei tule ilmi kenenkdén haastateltavan puheesta. Ja kuten edellisessa
luvussa (ks. luku 4.1) todettiin tydmarkkinajarjeston olevan yrityksen startup-
vaiheen liiketoimintaekosysteemin ulkopuolella, myo6sk&an yrittdjan startup-

vaiheen elementtiin ei kuulu tyémarkkinajarjestot.

Normit. Teoreettisessa viitekehyksessa yrittdjan ekosysteemiin kuuluu Isenbergin
(2011, 7) nakemysten mukaan normit. Nailla han tarkoittaa yhteiskunnan suvaitse-
vuutta riskid ja virheité kohtaan, yrittajan sosiaalisen aseman tukemista ja yrittajan
mahdollisuutta vaurastua. Kahden haastateltavan kanssa keskusteltiin yritta-
jamyonteisista asenteista alueellisesti ja koko yhteiskunnallisesti. Molemmat koke-
vat oman alueensa kuntien vaikuttavan positiivisesti yrittdjaan. Molemmat haasta-
teltavat kokevat, ettd kunnat tukevat uusia yrittgjia. Samalla yrittajat nakevat, etta
alkaville yrittgjille on tarjolla todella paljon seka ilmaisia ettd maksullisia palveluita,
jotka yhteiskunta tarjoaa. Haastateltavat katsovat yhteiskunnallisten normien edis-
tavan ja rohkaisevan yrittajaksi alkavia. Ainoastaan yksi haastateltava sanoi, ettei

heidan yritykselle tai yrittgjille ole alueellista merkitysté, missa he toimivat. Voidaan
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kuitenkin katsoa, ettd normit ovat jonkinlaisessa osassa startup-vaiheen ekosys-
teemia haastateltavien nakdkulmasta.

"Kylla ma tiedan, etta kaikennakoosta palvelua olis tarjolla alakavalle
yrittajalle, verkostoitumispalveluita, tapaamisia, ja kaikennakoosta
kuntoutushommaa, kaikkia, niinku mita tahansa. Ja kyl must tuntuu, et
ainaki se madaltaa yrittajaksi lahtemisen kynnysta (Case A)."

“On kyl ollu mahtava, ettd kaupunki tukoo alkavaa yrittdjaa. Ja onhan
noita palveluita tarjolla, kunhan ehtiis (Case C).”

Infrastruktuuri. Infrastruktuurilla Isenberg (2011, 7) tarkoittaa yrittdjille saatavia
tukia, kuten televiestintad, kuljetusta, logistiikkaa, energiaa, alueita ja klustereita.
Haastateltavien puheesta ei selkedsti nouse esiin mitdan sellaista, minka voitaisiin
katsoa olevan osa infrastruktuuria ja sita kautta tarked osa yrittajan startup-
vaiheen ekosysteemid. Taytyy muistaa, ettd Suomessa esimerkiksi televiestinnéan
tai logistiikan toimivuus on itsestaan selvaa kaikilla alueilla, joten harvemmin ku-

kaan kokee sita esimerkiksi haasteelliseksi.

Tydvoima. Kaksi neljasta haastateltavasta kehuu vuolaasti yrityksen tyontekijoita
ja heidan osuuttaan yrityksen liiketoiminnan menestymiseen. Toinen haastatelta-
vasta nostaa esiin sen, etta yrittaja itse on paassyt huomattavan paljon vahemmal-
|& paanvaivalla, kun hanen ei ole tarvinnut miettia henkildkunnan osaamista tai
sitoutumista. Vaikka tyontekijoiden péaasiallinen vaikutus on haastateltavien na-
kokulmasta liiketoimintaekosysteemissa, voidaan haastateltavien puheesta kuiten-

kin ymmartaa, etta tyontekijat vaikuttavat yrittdjaan myos henkilokohtaisesti.

"Tietysti ny véhemmélléki murheella ja ressillé ihiminen vois viikkonsa
viettad, mutta silti en nyt ehkd entiseen palaasi kumminkaan. Ja on-
neks on tullu, tai on saanu tanne niin hyva porukka, ettei niita oo tar-
vinnu ressata (Case C).”

Koulutus. Kolme neljastd haastateltavasta nostaa esiin oman koulutustaustansa
ja sen vaikutukset liiketoimintaan. Kaksi haastateltavaa nostaa selkeasti esiin sen,
ettd oikeastaan koulutuksen puute, on ollut hiukan hidasteena yritysta kaynnistet-
taessa. Liiketoiminnan kannalta, ndméa kaksi haastateltavaa ovat oman alansa
ammattilaisia, mutta kokevat, ettd yrittdjyydestd on opittu paljon, mutta opittavaa

on viela paljon. Yrittajan startup-vaiheen ekosysteemiin vaikuttaa yrittdjan koulu-
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tus, kokemus tai kokemattomuus. Tietysti my0s yrityksen harjoittama lilketoiminta
voi vaikuttaa siihen, onko uuden yrittdjan koulutustaustalla merkitysta tai hyotya
liketoiminnan kannalta. Mutta kaiken kaikkiaan haastateltavat kokevat, etta yritta-
jyys on oma toimialansa opeteltavaksi ja vuosien varrella kerrytetty kokemus kan-
taa loppuelaman, vaikka liiketoiminta vaihtuisi tai sita ei enda olisikaan. Yksi haas-
tateltavista kokee, etté olisi paassyt hiukan nopeammin eteenpain, jos hanella olisi

ollut kokemusta yrittdjyydesta.

"Itte korjaamopuolehen oli koulutus jo valamiina, mutta sitte yrittéjaksi,
niin silhen on paras koulutus vaan kasvaa. Toki, jos olis joku yrittaja-
puolen koulutus, nii ei siitdkaa haittaa olis, olis jotaki asioita osannu
ehké tehrd helpommallaki (Case A).”

“Itte homman tekeminen on heleppua, mutta sitte kaikki muu niin, teo-
riapuoli mitd tuloo, niin, niin ku taméan alan yrittamises kautta sitte
muuten niin ku tietysti yrityspuoles, se on kaikki uutta, mutta kylla se
on pikku hiljaa, en ma tieda oppiiko, mut tajuaa mité kaikkia siina on.
Olishan se nopeuttanu alkusysteemeja, ku olis monen homman tienny
ennalta (Case C).”

Varhaiset asiakkaat, asiakkaat. Mielenkiintoista kylla, mutta kaikkiin haastatelta-
viin yrittdjiin on vaikuttanut vahvasti varhaiset asiakkaat. Jokaisesta haastatteluai-
neistosta nousee selkeasti samoja piirteita siitd, mika on ollut yksi syy siihen, miksi
haastateltavat ovat lahteneet viemaan liiketoimintaa eteenpain. Tuo piirre on sel-
keasti varhaiset "asiakkaat”. Asiakkaat lainausmerkeissa, koska kaikki eivat ole
olleet maksavia asiakkaita tai varsinaisesti tuotteen tai palvelun testaajia. Nuo var-
haiset "asiakkaat” ovat liittyneet jokaisen haastateltavan yrittdjan ekosysteemiin
niin, etta he ovat antaneet sysayksen liiketoiminnan kaynnistdmiseen ja yrittajaksi
lahtemiselle. Yksi haastateltava yrittdja kertoo uskaltaneensa lahtea liiketoiminnan
laajentamiseen, verkkokaupasta kivijalkamyymaléksi ja kahvilaksi, juuri varhaisten

asiakkaiden toiveesta ja rohkaisusta.

"Se oli se kysynté, et ku tosiaan se ensimmaéinen vuosi oli se, et sy6-
tiin niitd& cupcakeja, niin sit, joku tuota niin, sit mé jotenki huomasin et
ne alko, et tds alko muutkin istumaan tas kahavilan nurkas, ku vaan
ne ystavat ja, ja sit vaan joku vaan varmaan lohkas ettd, et saakohan
taalta ikdan mitddn muuta ku cupcakeja, sit ma uskallsin lahtee yrittda
sitd hommaa (Case B).”
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"Asiakkaat sano, et tilldnen ja télldnen paikka tarvittais, missé yhtei-
nen tieto jaetaan ja, ja se tuli aika monesta tuutista ja se anto sysak-
sen télle yritykselle (Case D).”

Osa haastateltavista yrittajistd tunnustaa nykyisten asiakkaiden vaikuttavan yritta-
jan kayttaytymiseen, siihen kuinka ja koska asiakasta palvellaan, etenkin, kun yri-

tys on viela alkutaipaleella.

“Jos mull ois vakiintunu asema ja ikdan kuin arvostettu asema asiak-
kaiden nakodkulmasta, niin mulla olis varaa tavallansa, ikaan kuin tint-
tailla vahan, ny téytyy olla hyvin néyréé (Case A).”

“(Naurua) Kyl tds on ollu tai on joutunu véhéa néyristellé ja totta kai pi-
taa palvella asiakkaat satakymmen rosenttisesti aina, mut kylla sita ku
alkuun kilpaalee asiakkaista, nii joutuu teha vahenemman toéita ja
kayttéaytya tietyllé tapaa (Case C).”

Rahoittajat, raha. Kaytanndssa kaikki nelja haastateltavaa puhuvat rahoittajien
vaikutuksista liiketoimintaan, mutta kaksi haastateltavaa yrittdjaa kokee erityisesti

rahoituksen saannin vaikuttavaan myads yrittdjaan itseensa.

"Ja totta kai ne vaikuttaa, jos ei oo rahaa, niin sitte yrittdjan ideat jaa
toteuttamatta, ja sitte tietysti se rahootus aiheuttaa niille, sille yrittajalle
stressia ja samoon sille liiketoiminnalle stressia (Case A)."

"Rahootuksen saanti oli tarkiaa, ette olisi niin ku kovin korkea kynnys
aloottaa. Ja kylla starttiraha helpotti pirusti, oli vihemman ittella ressia
(Case C).”

Verkostot. Yksi haastateltavista tuo esiin, ettd han on hyddyntényt omia, jo ole-
massa olevia verkostoja yritystd perustettaessa. Haastateltava kertoo hyoddynta-
neensa esimerkiksi omia kaverisuhteita, ettd on saanut mahdollisimman hyvié toi-
mittajasuhteita. Samoin haastateltava kertoo kyselleensa tuttavilta ja kavereiltaan
mielipiteitd esimerkiksi rengasvalikoimasta. Muut haastateltavat kokevat verkosto-

jen loytyneen yrityksen myoté ja vaikuttavan enemman suoraan liikketoimintaan.

"Sellaanen mitd ma oon hyddyntany ja mita on ollu mulle yrittdjana
hyva, hyvéksi ja sita kautta on tietysti liiketoiminnallekkin, nii omat
verkostot, ettei oo tarvinnu sita printtimediaa tai muuta, kaytannéssa
ollenkaa, etté se on siita huolimatta tuloo uusia asiakkaita ja ja asiak-
kaita ny yleensakki (Case A)."
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Ammatilliset tuet, palvelut. Kaksi haastateltavasta yrittdjasta sanoo yrittgjien
neuvontapalveluista olleen heille itselleen hyotya siind mielessa, etta ovat uskalta-
neet ryhtya yrittajiksi. He kokivat saaneensa tukea ja kannustusta oman yrityksen
perustamiseen. Molemmat yrittdjat kokivat ammattilaisten neuvontapalvelut kui-
tenkin muuten lahes hyodyttomiksi, koska eivat kokeneet saavansa sieltd muuta
kuin nipun esitteita, eika riittdvan henkilokohtaista palvelua. Kirjanpitajat ovat olleet
jokaisen haastateltavana yrittajan tukena yrityksen perustamishetkesta lahtien ja
haastateltavat kokevat, etta kirjanpitdjan palkkaaminen on ollut ehdottoman tarke-
aa. Osa haastateltavista korostaa kirjanpitajan tarkeyttd enemman kuin toiset,
mutta tama saattaa johtua haastateltavien aiemmasta kokemuksesta tai kiinnos-

tuksesta.

"En mé oikeen tied4, et oliko niistd neuvontajutuista hyotya, ehkéa, eh-
k& silleen, et sai vahvistusta omille ajatuksille, tavallansa vihreeta va-
loo, et pysty ldhtee (Case A).”

"Ne naytti vihridd valoa, jotta kylla tama nayttaa ookoo jutulta ja jotta
miehelld on jarki paas, et ei tad ny mitaa pilivilinnoja oo rakentamas ja
niin poispain ja ja, ne osas sitte neuvoa, mihink& niin ku menna sitte.
Ja toki, kirjanpitaja on palkattu, et se osaa neuvoa ja hoitaa sita puol-
ta, ei itte olis ymmaéartény kylla yhtéén (Case C).”

Yksi haastateltavista yrittdjistd on kokenut yrittdjien neuvontapalvelujen vaikutta-

neen yrityksen alkuvaiheen liiketoiminnan muotoon negatiivisesti.

"Meidat tyrmattiin ihan taysin, ihan taysin sielld. Se vaikutti muhun sen
verran, et ma en sit kumminkaan uskaltanu, et sit ma painotin tata si-
sustus, sen takia tééa oli sisustusliike niin ku ensin. Ne vahan saikaytti
(Case B).”

Toiset yrittajat. Kaikki haastateltavat yrittgjat tuovat haastattelussa esiin, etta he
ovat kyselleet kokemuksia ja vinkkeja toisilta yrittgjiltd. Kaksi haastateltavista kat-
S00, etta toisista yrittgjista ja heidan mielipiteistadn on ollut haittaa, kun yritysta on
perustettu. Vaikka toisten yrittdjien mielipiteet eivat ole vaikuttaneet siihen, etta
yritysta ei olisi perustettu, haastateltavat kokevat, ettd mielipiteet ovat saaneet yrit-
tdjan pohtimaan ja epailemaan yrityksen kannattavuutta. Yksi haastateltava sanoo

toisten yrittdjien aiheuttaneen paineita yrityksen aukioloihin. Vaikka kolmepaivéi-
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sestd aukiolosta paatettiin yrittdjien kesken, he kokevat, ettda muiden yrittdjien na-
kemykset ovat saaneet heidatkin epailemaan aukioloaikojen toimivuutta.

"Ykski kilpaaleva yrittdja toivotti tervetulleeks kuolleeseen kylaan yrit-
tajaks, niin kylla se aina pistaa miettimaan, et onko taa kannattavaa sit
kuitenkaan (Case A).”

“Jokku on niin ku sitd mielta, ett ei misséén tapaukses riitd kolme péi-
vaa viikos, et ei tdd oo taloudellisesti kannattavaa millaan, et paineet
on tavallaan niin ku, muualta péin (Case B).”

"Joku vanhempi yrittédja, joskus sanoo, jotta jos s& meinaat jonku yri-
tyksen perustaa, ja jos sa tavallaan ajattelet, ettd paikalliset olis asiak-
kahia, ja niin poispdin, niin ei tuu toimimahana. Nii kyl sita tietty miettii,
onko siiné peraé (Case C).”

Yksi haastettavista kertoo yrityksen toimivan samassa tydyhteiséssa toisten yritys-
ten kanssa. Vaikka yritykset eivat varsinaisesti tee yhteistyota keskenéan, on tyo-

yhteisolla suuri merkitys kaikkiin sen sisalla toimiviin yrityksiin.

"Téll on tietysti aika iso merkitys, télldsella tybyhteisélla, et on useam-
paa eri paloa ja nédkdkulmaa ja pysyy niin ku aika virkeena tas. Me
tehdaan toita taadl yhdessa, jokainen tekee omaa juttua, tda on vaan
niin ku tydyhteisd. Ja kylla siita, sit niin ku, koituu erilaista tyossa jak-
samiseen ja ty6ssa viihtymiseen ja oppimiseen liittyvid juttuja (Case
D).”

Aika. Kaikissa haastatteluissa nousee voimakkaasti esiin aika. Jokaista yritysta on
perustettu yrittdjien kaytettavissa olevalla ajalla ja sen kanssa. Haastateltavista
kukaan ei ole lahtenyt suin pain perustamaan yritysta, vaan ovat ajan kanssa
suunnitelleet, tehneet paatoksid, hahmotelmia ja hankkineet tarvittavaa tietoa.
Esimerkiksi Case B:n ensiaskeleet on otettu jo 2009, mutta yritys on perustettu
vasta vuonna 2012. Osittain aika liittyy ennen yritysta perustettavaan vaiheeseen,
mutta osittain sen voidaan katsoa liittyvan vahvasti startup-vaiheeseen. liman hy-

vaa suunnittelua, yritykset eivat olisi sellaisia kuin ne nyt ovat.

"Ku péétoimiseks yrittdjéks lahin, niin kylla sitad tuli mietittyd vuoden
paivét ja sit yritystd korjaamoa rakennettiin puol vuotta, et tdhan pis-
teeseen paastiin (Case A).”
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"Varmaan vuosi on asiaa haudottu ja reilu puol vuotta meni siihen, et
yritys saatiin talldseks ku se nyt on (Case C).”

"Yritys on 2012 perustettu, niin me ollaan sité ideaa, ollaan ldhdetty
viemaan eteenpdain jo 2009 elokuussa. Ja tosi kurinalasesti paatettiin
tehraan kymmenen tuhat tuntii t6ita ja sit katotaa et mis ollaan (Case
D)'”

Muutama haastateltava kertoo my6s ajan puutteen haittaavan yrityksen kehitty-

mista. ldeoita ja kehittamissuunnitelmia olisi paljon, mutta nykytilanteessa aika ei

tahdo riittda siihen.

“Ideoita olis kylla ja kehittdmissuunnitelmia, mutta aikaa niihin vain ei
00. Jotaki kehittamispalveluutaki oon harkinnu, mut tuntuu kylla, et
kaiken ajan vie tda nykynen toiminta (Case A)."

"Ideoita uusien asiakkaiden hankkimiseks olis, mutta sitte ku tas péai-
van mittaan on tekemista ollu, niin se on kaikki unohtunu ja ei oikeen
00 aikaakaan suunnitella sellaasia (Case C).”

Taidot, asenne. Yrittajan taidot, asenne ja luonne nousee esiin kaikista haastatte-

luista. Taidoilla ei tdssa kohtaa tarkoiteta yrittdjan kolutusta tai osaamista, vaan

taitoja toimia yrittdjand. Haastatteluista nousee yrittdjien uskallus tehdéd omaa jut-

tuaan ja omalla tavalla. Kaikista aineistoista paallimmaisena huokuu yrittajien vah-

va halu ja asenne olla yrittajia, joka osaltaan on vaikuttanut siihen, millainen yritys

on nyt.

"Oma yrittaja luonne, ja sitten tuota halu olla itsensa herra ja vapaa
paattamaan asioista. Ja minka moinen yritys on nyt talla hetkella, sii-
hen on varmasti vaikuttanut ehka eniten just se, etta millalailla niin ku,
niin ku oma ajatus siitd asiasta, kuinka se vois menné (Case A).”

“Se oma paa pitda pitda siind ettd mitd myy ja nimenomaan teha roh-
keasti sitd mitd, mista ite tykkaa ja mihi ite uskoo (Case B).”

Yhdesta haastattelusta nousee voimakkaasti yrittdjien kurinalainen tyoskentely,

kunnioitus ja ihailu toisia ja tydtd kohtaan, epaonnistumisista oppiminen ja siita

ylésnouseminen.
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"Meil oli kaikilla niin ku valtava kurinalasuus ja kunnioitus ty6té koh-
taan ja sitte se, et se kunnioitus sita tyotd kohtaan on niin ku, teki nyt
mit& tahansa, niin se tehdaan aina niin ku viimesen paalle. Ja sitte to-
ta, kolmas oli semmonen varaukseton, niin ku ihailu ja kuunioitus toisii
kohtaan, et se oli niin ku ja kyl m& uskon, etté se niin ku kantaa tdhan
paivaan asti (Case D).”

Perhe. Vaikka perhe voisi lukeutua yrittajan omiin verkostoihin, haluttiin se tuoda
esiin omana erillisend elementtindan, koska se nousi voimakkaasti esiin kolmen
haasteltavan puheesta. Haastateltavat kokevat, etta erityisesti yrityksen alkuvai-
heessa perheen rooli ja tuki, on ollut erittéain merkityksellinen. Yhdessa haastatte-
lussa nousee esiin, ettd perhe on jopa ollut toppuuttelemassa yrityksen laajenta-
mista. Yhdesséa haastattelussa yrittaja kertoo, ettd perhe on ollut muistuttelemassa
yrittajyyden kédantdpuolista ja raskaudesta. Kaikki haastateltavat kuitenkin korosta-
vat, ettd perheeltd on saanut korvaamatonta tukea yrityksen startup-vaiheessa,

kun monia asia on viela hyvin epdvarmaa ja jopa sekasortoista.

"Kylldhén se pitdéd se kotitouhu pyoria ja jos se olis ollu mun harteilla,
et kyllahan sen pyoériminen olis aika hidasta ollu, et kyllahan se on tie-
tysti vaatinu, varsinki rakennusvaihees, et taal on oltu aamusta iltaan,
yritetty rakentaa, niin korvaamaton apu on ollu perheesté (Case C).”

4.3 Mallinnus startup-vaiheesta

Taman alaluvun tarkoitus on muodostaa kuvion (ks. kuvio 11) avulla kasitys siita,
millainen on startup-vaiheen ekosysteemi haastateltavien ja aineiston analyysin
perusteella. Kuviossa 11, on koottu kaikki aineistosta nousseet startup-vaiheen
elementit, seka liiketoimintaekosysteemin ettd yrittajan ekosysteemin. Lihavoidut
ja kursivoidut elementit ovat niitd elementteja, jotka ovat nousseet haastateltavien
puheesta ja jotka eivat ole olleet teoreettisessa viitekehyksessa esilla. Nain voi-

daan helposti ndhda, kuinka paljon tutkimustulokset poikkeavat teoriasta.
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STARTUP-VAIHEEN EKOSYSTEEMI
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Kuvio 11. Startup-vaiheen ekosysteemi.

Kuviossa yrittdja on kaiken keskitssa, koska tutkimustulosten perusteella voidaan
ajatella, etta yrittaja vaikuttaa eniten siihen, millainen on startup-vaiheen ekosys-
teemi. Toki taytyy muistaa, ettd liiketoimintaekosysteemiin ja yrittajan ekosystee-
miin kuuluu paljon sellaisia tekijoita, jotka eivat ole yrittdjan valinnoista kiinni. Vaik-
ka luvussa 2.1 esitetdén, etta yrittajyydessa liiketoiminta ja yrittaja eriytyvat, ei ole
korrektia esittdd tamén tutkimuksen aineiston pohjalta, etta liiketoiminta olisi kovin
kaukana yrittajasta.

Kuviosta 11 voidaan nahda, ettd erityisesti liiketoimintaekosysteemin elementit
ovat startup-vaiheessa oikeassa yritysmaailmassa hyvin samankaltaisia kuin mil-
laisena sen nadhdaan olevan kirjallisuudessa. Teoriassa startup-vaiheen ekosys-
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teemi esitetdan varsin erilaisena (ks. luku 2.5 ja kuvio 8) kuin taméan tyon tutkimus-
tulokset osoittavat. TAman voidaan kuitenkin osittain katsoa johtuvan siita, etta
StartupCommonsin (2015b) luoman kuvion taustalla ei ole ajattelua siita, etta liike-
toiminta ja yrittaja olisivat erillisia. Osittainen eroavaisuus, teoriassa esiteltyihin
kuvioihin, johtuu myo6s siitd, ettd ndma kuviot eivat ole suomalaisten tutkijoiden
nakemyksid. Kaiken kaikkiaan teoriassa esitetyt kuviot ovat kuitenkin luoneet hy-
van pohjan kaytannélle. Tutkimuksen varsinaiset johtopaatdkset on kaytyna luvus-
sa 5.1.
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5 JOHTOPAATOKSET JA JATKOTUTKIMUSEHDOTUKSET

Taman luvun tarkoitus on tehda tutkimustulosten avulla johtopaatokset ja yhteen-
veto siitd, millainen on startup-vaiheen ekosysteemi? Luvussa 5.1 kasitellaan joh-
topaatoksia yrittdjyydesta ja startup-vaiheesta, kayttden apuna teoreettista viiteke-
hysta ja tutkimustuloksia. Luvussa luodaan yleinen kuva siita, kuinka hyvin teoria
ja kaytanto kohtaavat, taman tyon tulosten pohjalta. Luku 5.1 on jaettu alalukuihin
(luku 5.1.1 ja 5.1.2) alaongelmien mukaan. Luvussa 5.1.1 kasitellaén syvallisem-
min startup-vaiheen liiketoimintaekosysteemia ja luvussa 5.1.2 kasitell&a&n yrittajan
ekosysteemia. Molemmissa luvuissa teoria ja tutkimustulokset kayvat vuoropuhe-
lua. Luvussa 5.2 tehdaan vield yhteenveto tutkimuksesta ja kerrotaan nakemyksia
siihen kuinka tdman tyon tuloksia voisi kayttaa ja soveltaa. Luvussa 5.3 pohditaan

mahdollisia jatkotutkimusaihioita.

5.1 Startup-vaiheen ekosysteemi

Taman tyon keskeisend motivaatiotekijana oli ymmartaa yritysten alkutaipaleen
toimintaymparistéa, kayttden apuna alalla uutta ja nousevaa, ekosysteemi-
ajattelua. Useiden tutkimusten (mm. Audretsch 2012; Bruderl & Preisendofer
1998; Littunen & Tohmo 2003; Matalamé&ki ym. 2015) perusteella yritysten erilaiset
verkostot ovat merkittavassa roolissa. Myds taman opinnaytetydn perusteella voi-
daan todeta, etta aloittaneet yritykset tarvitsevat ymparilleen hyvin monimuotoisen
verkoston, ekosysteemin, jonka avulla yritykset ja yrittjat voivat kehittyd, kasvaa
ja saavuttaa kilpailuetuja. Seka liiketoimintaekosysteemin etta yrittajan ekosys-

teemin hyddyntaminen tuottavat korvaamatonta etua alkavalle yritykselle.

Se, miksi kirjoittaja kasitteli tydssa liiketoimintaa ja yrittajaa erillisina, pohjautui pit-
kalle Tallin ym. (2013) nékemyksiin siitd, mika yrittdjyydessa muuttuu. Vaikka
opinnaytetyon tutkimusongelman kannalta ei ollut tarkeinta tutkia, ovatko Tallin
ym. (mt.) ndkemykset liiketoiminnan, yrittdjan ja yrittajyyden eriytymisesta paik-
kaansa pitavia, voidaan tahan ottaa kantaa tutkimustulosten perusteella. Haasta-
teltavat yrittgjat nkevat liiketoiminnan ja yrittjan liittyvan vahvasti toisiinsa. Erityi-

sesti yksin toimivat yrittajat nakevat kaikkien yrittdjaan vaikuttavien tekijéiden vai-
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kuttavan suoraan liiketoimintaan. Tasta syysta kirjoittajan tekem& mallinnus star-
tup-vaiheesta (ks. kuvio 11) luotiin niin, etta yrittajan ekosysteemi on kaiken keski-
0ssa, joka laajentuu liiketoimintaekosysteemiin. Haastatteluista 16ytyneiden tulos-
ten perusteella voidaan kuitenkin tukea Tallin ym. (mt.) ndkemyksia. Liiketoimin-
taan vaikuttavat erilaiset asiat kuin yrittagjaan. Esimerkiksi alkavaan yrittdjaan voi
vahvasti vaikuttaa perheen tuki ja mielipiteet. Hiukan yleistden voidaan ajatella,
ettd perhe ei valttamatta vaikuta suoranaisesti liiketoimintaan. Tama puoltaa aja-
tusta siita, etta yrittdja ja liiketoiminta eriytyvat. Kuitenkin syy-seuraussuhteen
kautta, perhe voi tietylla tapaa vaikuttaa yrittdjan liikketoiminnallisiin paatoksiin ja
sitd kautta liiketoimintaan. llman liiketoiminnan ja yrittdjan eriyttdmista, tutkimustu-
lokset olisivat saattaneet jaada loyhiksi. Pelkkdaan startup-vaiheen liiketoiminta-
ekosysteemiin keskittyminen olisi antanut virheellista kuvaa siitd, millainen koko-

naisuus startup-vaiheen ekosysteemi on.

Tutkimuksen rajauksissa kerrottiin, etta opinnaytetydssa ei oteta kantaa haastatel-
tavien yritysten kasvun maaraén, mutta mainittakoon, etta jokaisen yrityksen kas-
vu on ollut positiivista ja edelleen menossa positiiviseen suuntaan, kysynnan kas-
vaessa. Kaikki haastateltavat yrittajat kokivat yrityksen elinkaarivaiheen hiukan eri
tavalla. Voidaan ajatella, ettéa tdma riippuu siita, mitka ovat yrittajdn omat tavoitteet
ja millaiseen kasvuun yrittgja itse on tyytyvainen. Toiset haastateltavat yrittajat ko-
kivat yrityksen olevan viela kehitysvaiheessa, kun taas toiset nakivét, etta yritys on
jo saavuttanut tietynlaisen pisteen, johon on pyritty. Kaikki haastateltavat kuitenkin
nakevat, ettd tulevaisuudessa yrityksella on mahdollisuuksia kasvaa ja laajentua.
Kukaan yrittgjista ei koe, etta yritys olisi ainakaan viela kokenut nk. kuolemanlaak-
sovaihetta, jossa yritys olisi joutunut tietynlaiseen taantumaan ja se olisi uhannut
yrityksen olemassaoloa. Ainoastaan yksi haastateltavista kertoo yrityksen laajen-
tuneen ja laajentuvan kansainvalisille markkinoille. Taman voidaan osittain katsoa
johtuvan siita, etta talla yrityksella on palvelu, jolla on mahdollisuudet laajentua
globaalisti. Lopuilla haastateltavilla yrityksilla mahdollisuudet globaaliin laajentumi-
seen vaatisi yrityksen konseptin monistamista ja sellaisten palvelujen tai tuotteiden

tuottamista, jotka antaisivat mahdollisuuden kansainvélisille markkinoille.
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5.1.1 Startup-vaiheen liiketoimintaekosysteemi

Moore (1993; 1996) seké lansiti ja Levien (2004b; 2004c) méaarittelevat lilketoimin-
taekosysteemin taloudelliseksi yhteisoksi, jonka tarkoituksena on tuottaa palveluita
ja tuotteita asiakkaille. Mallia tuon yhteisbn kayttaytymiseen kirjoittajat hakevat
luonnon ekosysteemista, jossa lajit ovat riippuvaisia toisistaan, ymparistostaan ja
hyodyntavét toinen toistaan. Tuo ajattelu pidettiin toisena punaisena lankana tut-
kimusongelman liséksi, tutkimustuloksia analysoitaessa. Haastatteluista pyrittiin
l6ytamaan yritykseen startup-vaiheessa kriittisimmin vaikuttaneet tekijat, ne tekijat,

joita ilman yritys ei olisi sellainen kuin se nyt on.

Haastatteluissa nousi esiin Mooren (1996, 28) ajatusten tueksi se, etta liiketoimin-
taekosysteemi ei kunnioita perinteisia toimialan rajoja, vaan se ylittdd nuo rajat.
Jokaisen haastateltavan startup-vaiheen liiketoimintaekosysteemi siséltda paljon
sellaisia yritykselle kriittisid toimijoita, jotka eivat kuulu haastateltavan yrityksen
toimialaan. Esimerkiksi mainostoimistojen hyvéaksikayttaminen, on ollut muutamal-
le haastateltavalle yritykselle kriittinen yhteistydkumppani, jotta yrityksen ulkoinen
ilme on saavutettu. Myos erilaiset palvelujen tuottajat ja tuotteiden toimittajat, jotka
ylittavat toimialarajat, ovat olleet haastateltaville yrityksille kriittisi&, jotta yrityksen
asiakkaille voitaisiin tuottaa mahdollisimman suurta arvoa. Erityistda huomiota tulisi
Kiinnittaa siihen, ettd huonot yhteistydkuviot saattavat hidastaa yrityksen kehitty-
mista ja kasvamista. Startup-vaiheessa yhteistyokumppaneiden valinta kannattaa

tehda huolella, liketoimintaa on helpompi pyo¢rittda ja vieda eteenpain.

Liiketoimintaekosysteemi -ajattelun pioneerit, Moore (1993; 1996) ja erityisesti
lansiti ja Levien (2004b; 2004c) nékevat liiketoimintaekosysteemin jasenten olevan
riippuvaisia avainorganisaation kayttadytymisesta, niiden jakamasta tiedosta ja
avoimista alustoista, joista jasenet voivat hyddyntdd ja parantaa omaa osaamis-
taan. Tassa tydssa tutkimustuloksista nousi esiin, ettd avainorganisaatioiden hah-
mottaminen yritysten startup-vaiheen liiketoimintaekosysteemeista ei ole kovin
helppoa. Osan haastateltavien liiketoimintaan vaikuttaa vahvasti tietty avainor-
ganisaatio, joka sdatelee koko liiketoimintaekosysteemid, mutta toisissa yrityksissa
avainorganisaatiota tai sen merkitysta ei pystytty selkeasti todentamaan. Toisaal-
ta, ylipaataan erilaisten roolien hahmottamien ei ollut taman tyén kannalta tarkeaa.

Tarkedmpaé oli ymmartaa, ettd startup-vaiheen liiketoimintaekosysteemiin vaikut-
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tavat eri rooleissa ja erikokoiset yritykset. Mainittava on kuitenkin, etta yhden
haastateltavan yrityksen voidaan katsoa olevan avainorganisaatio. On siis taysin
mahdollista luoda yritys, joka luo muille yrityksille arvoa ja toimia itse avainorgani-

saationa.

Haastattelujen perusteella nayttaisi silta, ettd jokaisella yrityksella on osittain mah-
dollisuus muodostaa oma startup-vaiheen liiketoimintaekosysteemi. Toki jokaisen
haastateltavan ekosysteemista 16ytyy sellaisia jasenid, joiden olemassa oloon on
lahes mahdotonta vaikuttaa, kuten valtio. Tutkimustulosten perusteella voidaan
tukea Jarven (2013) vaitteita siita, ettd jokaisella yrityksella on mahdollisuus osit-
tain luoda liiketoimintaekosysteemi itse. Kaikki haastateltavat yrittdjat ovat pysty-
neet vaikuttamaan esimerkiksi siihen, millaisia yhteistydkumppaneita yrityksen
liketoiminta hyddyntaa. Olisi ehka jopa vaarin vaittaa, ettei yrityksella tai yrittajalla
ole mahdollisuutta vaikuttaa liiketoimintaekosysteemiin. Kaikkiin ekosysteemin
jaseniin yritys ei voi vaikuttaa, mutta yritykseen Kriittisimmin vaikuttaviin jaseniin

kylla.

Kriittisia startup-vaiheen liiketoimintaekosysteemin jasenia vaikuttaisi olevan erilai-
set palvelua tai tuotetta tukevat toimijat, kilpailijat, rahoittajat, valtio, asiakkaat, yrit-
taja itse, omistajat, tyontekijat, sosiaalinen ja ansaittu media. Tutkimustuloksissa
korostuu tyontekijoiden, asiakkaiden, yrittajan/omistajien, rahoituksen saannin ja
ansaitun median roolit. Nama elementit nousevat esiin hyvin vahvasti lahes jokai-
sesta haastattelusta. Naiden elementtien voidaan siis katsoa olevan merkittavassa
roolissa startup-vaiheen liiketoimintaekosysteemissad. Taméa osittain kumoaa esi-
merkiksi Deschryveren ym. (2015, 1) nakemykset siitda, ettd suomalaisyritysten
startup-vaiheen ekosysteemin tarkein sisaltd koostuisi yliopistoista, tutkimuslaitok-
sista, rahoittajista, yhteisollisista ryhmista, standardointiorganisaatioista ja ammat-
tijarjestoista. Yliopistojen roolia olisi etelapohjanmaan alueella mahdotonta toden-
taa, silla taalla haastateltavien yritysten |laheisyydessa ei sijaitse yliopistoja. Am-
mattikorkeakoulujen tai ylipaata&n koulujen roolia ei kukaan haastateltava korosta,
joten naiden roolia startup-vaiheen ekosysteemissa voidaan pitaa tdman tyon tut-
kimustulosten perusteella mitattémana. Tama puoltaa Feldin (2012, 52) ajatuksia

Siitd, etta yritykset eivat ole riippuvaisia kouluista.
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Erityista huomiota, etenkin liiketoiminnan kasvaessa, tulisi kiinnittdd yrityksen
omistajuuteen ja hallitukseen. Vaikka vain yhdessa haastateltavassa yrityksessa
on useampi henkilé hallituksen jdsenena, ei niiden merkitysta voida vahatella. Tut-
kimustuloksista on hyva nostaa esiin, ettd hallituksen jasenet tulee valita tarkoin.
Mahdollisuuksien mukaan, hallitukseen olisi hyva valita ulkopuolisia jasenia, jotka

pystyvat omalla osaamisella viemaan yritysta eteenpain.

Kappaleessa 2.3.3 kasiteltiin liketoimintaekosysteemin lahikasitteita taulukossa 1.
Tama taulukko luotiin Apilon, Valkokarin ja Vesalaisen (2014, 38) seka Peltonie-
men (2005a, 62) nakemysten pohjalta. Taulukosta erityisesti julkisten toimijoiden
rooli tdytyy nostaa esiin taman opinnaytetyon tutkimusten perusteella. Taulukossa
julkisten toimijoiden roolia liiketoimintaekosysteemissa vahatellaan. Varmaksi ei
VOi sanoa, johtuuko tama siita, ettd yhdysvaltalaistutkijat Moore, lansiti ja Levien
eivat korosta julkisten toimijoiden roolia niin voimakkaasti. Kuitenkin yhdysvaltalai-
set Hechavarria ja Ingram (2014) esittavat, etta yrittdjan ekosysteemiin ja sita
kautta liiketoimintaekosysteemiin, julkinen valtiovalta vaikuttavat eniten. Myo6s
Suomessa julkisten toimijoiden rooli on hyvin vaikuttavassa asemassa, erityisesti
jos ajatellaan startup-vaiheen ekosysteemid. Taman tyon tutkimustulokset osoitta-
vat, etta seka yrittdja etta liikketoiminta, joko hyoédyntavat tai joutuvat tekemisiin jul-
kisten toimijoiden kanssa. Erilaiset lait ja saanndkset ohjailevat liiketoimintaa ja
sanelevat sdannot, joiden puitteissa liiketoimintaa voidaan harjoittaa. Haastatelta-
vat kuitenkin itse hiukan vaheksyvat julkisten toimijoiden roolia, johtuen osittain
siita, etta tiettyihin sddnnoksiin on jo totuttu. Osittain tAma johtuu siita, ettéd haasta-
teltavat nakevat, ettd julkisiin toimijoihin yrittdjan on mahdoton vaikuttaa. Olisi kui-
tenkin vaarin vaittaa, etteivat julkiset toimijat ottaisi osaa yrityksen startup-vaiheen
liketoimintaekosysteemiin. Kuten edella todettiin, liiketoimintaa s&antelevat lait
yms., tarjolla on myos valtion tarjoamia erilaisia tukia. Osa haastateltavista kertoo-
kin kayttdneensa julkisten toimijoiden rahoitusta tai muuta vastaava, kehittaakseen
liketoimintaa. Osa haastateltavista ndkee, etté ilman noita tukia lilketoimintaa olisi

ollut mahdotonta vieda eteenpain.

Vaikka jokainen haastateltava koki yritykseen vaikuttaneet tekijat hyvin eri tavoin,
l6ytyi kaikista aineistoista yhtenevia piirteitd. Haastatteluaineisto alkoi kylladntya

voimakkaasti jo kolmannen haastattelun kohdalla. Viides tai kuudes haastattelu ei
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olisi todennakoéisesti tuottanut uusia tuloksia. Yhtenevid piirteitd 16ytyi myos teo-
reettisen viitekehyksen kanssa. Yhta elementtia lukuun ottamatta, kaikki teoriassa
esiintyvat liiketoimintaekosysteemin elementit nousivat esiin kaikista neljasta haas-
tattelusta. Voidaan siis todeta, ettéa liiketoimintaekosysteemin teoreettinen nako-
kulma ei poikkea kovinkaan paljoa todellisuudesta. Haastatteluista nousi startup-
vaiheen liiketoimintaekosysteemiin kahdeksan uutta elementtia. Taytyy kuitenkin
muistaa, kuten kappaleessa 2.3.2 on todettuna, etta liiketoimintaekosysteemi -
ajattelun pioneerit, Moore (1993; 1996) seka lansiti ja Levien (2004b; 2004b) eivat
ota varsinaisesti kantaa siihen, mitka toimijat eivat kuuluisi liiketoimintaekosystee-
miin. Naiden kahdeksan "uuden” elementin nouseminen tutkimustuloksista ei siis
kumoa teoriaa vaan se taydentaa sitd. Taydennyksen voidaan ajatella johtuvan
osittain siita, ettd tama tyo tutki yrityksen tiettya elinkaarivaihetta, myéhemmassa
vaiheessa liiketoimintaekosysteemi saattaisi olla erilainen. Osittain tAman tayden-
nyksen voidaan katsoa myds johtuvan siitd, etta lilkketoimintaekosysteemi —

ajattelun taustalla ovat yhdysvaltalaiset eikd suomalaiset tutkijat.

Haastatteluaineistosta nousseet, "uudet’ elementit vaikuttaisivat olevan, osa erit-
tain kriittisia ja osa vahemman kriittisia, startup-vaiheen liiketoimintaekosysteemin
osia. Namé kahdeksan haastatteluista noussutta elementtia olivat trendit, yleinen
taloustilanne, media, sosiaalinen media, ansaittu media, markkinat, tyontekijat ja
epaviralliset tietokanavat. Lahes kaikki elementit nousivat kaikista haastatteluista,
joten naiden voidaan katsoa olevan osa startup-vaiheen liiketoimintaekosystee-
mid. Erityisesti tyontekijdiden ja ansaitun median roolit korostuvat l&hes kaikissa
haastatteluissa. Naiden kahden tekijan mahdollisuudet ja hyodyntaminen tulisi
huomioida erityisen hyvin startup-vaiheessa. Esimerkiksi ansaitun median avulla
haastateltavat kokivat saaneensa korvaamatonta ja positiivista nakyvyytta yrityk-
sen alkutaipaleella. Tutkimustuloksista kay ilmi myos sosiaalisen median maksi-
maalinen hyddyntadminen. Kaikki haastateltavat korostivat sosiaalisessa mediassa
nakyvyyden tarkeytta ja hyotyjad. Ne haastateltavat, jotka korostivat ty6tekijoiden
roolia, pitivat ehdottoman tarkeédna loytda ja kunnioittaa hyvia tyontekijoitd. Yksi
startup-vaiheen yrityksia hyoddyttava tieto on, ettd yleiset trendit ovat hytdyttaneet
alkavia yrittgjia. Esimerkiksi suomalaisuuden tai lahella tuotetun esille tuominen

voi nousta yrityksen yhdeksi kilpailuvaltiksi.
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Kuten taman tyon johdannossa on todettu, l&hes kaikki yritykset kohtaavat Euroo-
pan talouskriisista joutuen suuria haasteita. Myds taméan tyon tutkimustulokset
osoittavat, etta yleinen taloustilanne vaikuttaa startup-vaiheen yrityksiin ja liiketoi-
mintoihin. Osalla se voi vaikuttaa jopa positiivisesti, riippuen yrityksen tarjoamasta
palvelusta tai tuotteesta. Yleinen kuva on kuitenkin se, etta yritykset joutuvat te-
kemé&an yleisen ja huonon taloustilanteen vuoksi enemman toitd. Tama vaatii yri-
tyksiltéa kykya uudistua tai kykyd hahmottaa tarjolla olevat hyédyntdmisen mahdol-
lisuudet. Tyon tutkimustuloksista nousi esiin, yhtena kilpailukyvyn mahdollistajana
yhteisty6 kilpailijoiden kanssa. Varsinaista Mooren (1996, 12) maarittelemaa yh-
teisevoluutiota (co-evolve) ei esiintynyt tutkimustuloksissa, mutta yhteistyd voitiin
niista todeta. Yhteistyon kautta yritykset pystyvat hydtymaan toisistaan tietojen ja
taitojen avulla. Osittain jopa niin, etta lopettavien kilpailijoiden varastot ostetaan
kaypaan kauppahintaan pois. Toisaalta kilpailijoiden maantieteellinen sijainti néh-
daan olevan hyodyllinen startup-vaiheen yrityksille, nain voidaan houkutella kilpai-
ljan asiakkaat oman yrityksen asiakkaiksi, tekemalla asiat paremmin. Kilpailijoita
ei kannata arastella tai kilpailijoiden kanssa yhteistyon tekemista ei kannata kart-
taa, vaan ottaa niista kaikki hyoty irti ja ymmartaa sen tuomat mahdollisuudet. Yh-
dessa haastattelussa kilpailijoiden kanssa tekeméa yhteisty6 tuottaa yrittdjan na-
kemyksien ja kokemuksien mukaan asiakkaille suurempaa arvoa, kuin etta yhteis-
tyota ei tehtaisi. Samalla kilpailija hyotyy yhteistyosta niin, ettd haastateltavan yri-
tyksen asiakkaat eivat kayta kilpailijan omaa kilpailijaa. Kilpailijoiden kanssa yh-

teistyon tekeminen pidemmalle vietyna, voisi synnyttdé uusia innovaatioita.

Mooren (1993, 76) lanseeraama liiketoimintaekosysteemi -késite ja sen ajattelun
tausta, antoi talle tutkimukselle vahvan pohjan ajatella kokonaisvaltaisesti liiketoi-
mintaan vaikuttavia tekijoitd ja kuinka startup-vaiheen liiketoiminnat hyodyntavat
toisia toimijoita, selviytyakseen, kehittyakseen ja menestyakseen. Mooren (1993;
1996) ja myos lansitin ja Levienin (2004b; 2004c) ndkemykset liikketoimintaekosys-
teemeista ovat varsin kayttokelpoisia, kaytantod ajatellen. Se, miten liiketoiminta
jokaisen aloittavan yrityksen kohdalla sitten muodostuu, riippuu osittain yrittajan
tekemisté valinnoista. Muodostumiseen voi vaikuttaa myos esimerkiksi liketoimin-
nan harjoittama toimiala, maantieteellinen sijainti ja sen hetkinen lainsdadanto.
Tutkimustulosten perusteella vaikuttaisi kuitenkin siltd, etta toimialasta rippumatta,

startup-vaiheen liiketoimintaekosysteemiin kuuluu hyvin samanlaisia elementteja.
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Tama voidaan perustella silla, ettd tutkimus tehtiin hyvin erilaisille toimialoille ja
siitéd huolimatta aineisto alkoi toistaa itseddn jo hyvin varhaisessa vaiheessa.

5.1.2 Startup-vaiheen yrittajan ekosysteemi

Isenbergin (2011; 2013) nakemykset yrittajan ekosysteemista toimivat tamén star-
tup-vaiheen yrittdjan ekosysteemin tutkimisen pohjana. Haastattelujen ja tutkimus-
tulosten perusteella yrittajat kokevat oman ekosysteeminsa hiukan eritavalla kuin
Isenberg (mt.). Taytyy kuitenkin muistaa, etta Isenbergin (2011, 7) nakemysten
tarkoitus on enemmankin heréttaa julkinen valta nakemaan yrittajan ekosysteemin
jasenet kuin todentaa yrittdjien nakemyksia. Tutkimustulokset eivat kuitenkaan
poikkea niin vahvasti teoreettisesta viitekehyksesta, ettd teoriaa voitaisiin pitaa
virheellisend. Taman tyon tutkimustulokset puoltavat Isenbergin (mt.) ajatuksia
siitd, etta jokaisen yrittdjan ekosysteemi on ainutlaatuinen. Vaikka haastatteluista
nousee Yyleistettavia elementteja, niiden vaikutusten painotukset ovat hyvin erilai-
sia. Toiset yrittajat kokevat esimerkiksi perheen tai rahan vaikuttavan yrittajaan
enemman kuin toiset. Mutta yhta kaikki, startup-vaiheen yrittajan ekosysteemin
elementit nayttavat toistuvan lahes jokaisen haastateltavan yrittajan startup-

vaiheessa.

Yrittdja valitsee oman ekosysteeminsa, ainakin osittain. Sité vastoin, liketoiminta-
ekosysteemia voivat ohjailla muut yritykset. Yhteista liikketoimintaekosysteemin ja
yrittajan ekosysteemissa ovat valtio, hallitus, lainsaatajat, tyontekijat, asiakkaat ja
rahoittajat. Voidaan kuitenkin katsoa, etta nailla elementeilla on my6s suora vaiku-
tus yrittdjaan itseensa, eika vain pelkkaan liiketoimintaan. Esimerkiksi osa haasta-
teltavista yrittgjistd nosti esiin, ettd rahoituksen saaminen vaikuttaa yrittajaan ja
yrittdjan stressitasoon. Tdma puoltaa World Economic Forumin (2013, 5) selvitysta
siita, etta yrittdjat myods maailmalla kokevat mm. rahoituksen saannin olevan rat-
kaisevassa roolissa yrityksen onnistumisessa. Startup-vaiheessa onkin tarkeda
kiinnittdd huomiota riittdvaan rahoitukseen, jotta yrittdjan henkilokohtainen talous
voidaan taata. Tah&n on tarjolla esimerkiksi valtion tarjoamaa starttirahaa. Suo-

messa mahdollisuudet starttirahan saamiseksi vaihtelevat.
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Tutkimuksessa nousi esiin se, etta yrittajat ovat kayttaneet yrittdjille suunnattuja
palveluita jonkin verran. Huomion arvoista on kuitenkin se, etta kukaan yrittgjista ei
kokenut kaytettyja palveluita hyodyllisiksi. Yksi haastateltavista jopa kertoo palve-
luiden haitanneen yrityksen kaynnistamista. Olisi siis vaarin ajatella, ettd kaikki
yrittdjille tarjottavat palvelut vaikuttaisivat positiivisesti ja rohkaisisivat yrittajaa
eteenpain. Naméa palvelut voidaan kuitenkin liitta& yrittdjan startup-vaiheen
ekosysteemiin, huolimatta siitd ovatko kokemukset olleet positiivisia tai negatiivi-
sia. Tutkimustuloksista nousi esiin myds yrittdjamyonteisen ympariston tarkeys,
joka tukee esimerkiksi Masonin ja Brownin (2014, 12) nakemyksia siita, etta yritta-
jyyttd syntyy hedelmalliselle maaperélle, jossa yrittdjia arvostetaan ja tuetaan. On
kuitenkin vaikea sanoa, millaisia vaikutuksia ei-yrittdgjamyonteisella alueella voisi
yrittajan ekosysteemiin olla. Taman tutkimuksen perusteella voidaan kuitenkin sa-
noa, etta yrittdgjamyonteinen alue tukee ja kannustaa yrittajyyteen. Eri asia on,
kuinka paljon yrittaja itse hyodyntaa alueen yrittdjamyonteisyyttd, esimerkiksi kayt-

taako yrittaja hyodykseen alueellisia yrityskehitysorganisaatioita.

Startup-vaiheen yrittdjan ekosysteemista tutkimustulosten perusteella voidaan eri-
tyisesti nostaa esiin yrittajan omat taidot ja asenne. Siihen millainen yritys on nyt,
on vaikuttanut paljon se, kuinka yrittaja itse asennoituu ja kayttaytyy yrittajana.
Tutkimustulosten perusteella voidaankin ajatella, etta yrittdjan asenteella ja taidoil-
la on merkitysta startup-vaiheen yrittdjan ekosysteemissa. Viitalan ja Jylhan (2013,
30) huomautus useista tutkimuksista, joissa ositetaan, etta yrittajan luonteenpiir-
teilla ei ole tekemista yrityksen menestyksen kannalta, kumoutuu osittain tdman
tutkimuksen perusteella. Nayttaisi silta, ettd ei ole yhdentekevad kuinka yrittaja
yrittajyyteen asennoituu, vaan yrittajalta tulee l6ytya tietynlaista tahtoa, itsekuria ja
uskallusta. Naiden voidaan kuitenkin katsoa olevan tietynlaisia luonteenpiirteita.
Yhdesta haastattelusta kavi ilmi, etta startup-vaiheessa yrittaja pyrkii saamaan
uusia asiakkaita palvelemalla heitd mahdollisimman hyvin ja asiakkaiden toiveiden
mukaisesti. Tama saattaa tarkoittaa sita, etta esimerkiksi palveluajat voivat ajoittua
mihin kellonaikaan tahansa. Asiakkailla voidaan katsoa olevan iso rooli yrittdjan
ekosysteemissa yrityksen startup-vaiheessa. Tutkimustuloksista kévi ilmi, etta yrit-
tajan taytyy uskoa omaan asiaansa, omaan yritykseensa, omiin ndkemyksiinsa ja
tehda kurinalaisesti t6itd. Jokainen yrittaja on erilainen, mutta nuo edell&a mainitut

piirteet nousivat vahvasti esiin taman tyon tutkimustuloksista. Startup-vaiheessa
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yrittdja voi kohdata asioita, jotka tuntuvat ylitse paddsemattomilta ja vaikka yrittajan
ekosysteemista 10ytyy jasenia, jotka epailisivat tai vaikuttaisivat negatiivisesti yrit-
tajaan, tarkeinta on loytad uskallus luottaa itseensa ja yritykseen. Toisten yrittajien
vaikutukset voivat olla joka negatiivisia tai positiivisia. Toisilla yrittdjilla voidaan
katsoa olevan samantyyppisia vaikutuksia yrittajaan kuin yrittgjille suunnatuilla
palveluilla, ne joko rohkaisevat tai saavat yrittajan epailemaan yrittajyytta.

Yrityksen kehittaminen ja kasvattaminen vie aikaa ja tutkimustuloksissa nouseekin
esiin, etta yrittdjan kaytossa oleva aika vaikuttaa paljon siihen, mihin asioihin yritta-
jdn on mahdollista tarttua. Osa yrittgjista kokee ajanpuutteen vaikeuttavan yrityk-
sen kehittamista ja eteenpain viemista. Ajanhallinta on kuitenkin yrittdjan omissa
kasissa ja olisi hyva kiinnittdd huomiota siihen mihin omat resurssit riittdvat. Toi-
nen aikaan liittyva asia on se, etta jokainen yrittdja on kayttanyt aikaa ennen yri-
tyksen perustamista. Yritysta ei ole perustettu yhdessa yossé, vaan hahmotelmiin
ja suunnitelmiin on kaytetty aikaa. Osan yrittajien puheesta voidaan tulkita, etta
kaynnistysvaihe on aikaa vievaa, mutta jarjestelmalliselld ja rauhallisella suunnitte-

lulla valtetdan suurimmat virheet ja pystytdan varautumaan moniin asioihin.

Yksi startup-vaiheen yrittdjan ekosysteemiin vaikuttavista tekijoista on taman tyon
tutkimustulosten perusteella yrityksen varhaiset asiakkaat. Nayttaisi silta, etta var-
haiset asiakkaat ovat merkittavassa roolissa yrittdjan ekosysteemissa. Yrittajat
ovat uskaltaneet tarttua varhaisten asiakkaiden kysyntdan ja lahteneet rohkeasti
vastaamaan asiakkaiden toiveisiin. Tietylla tapaa voidaan jopa ajatella, etta ilman
varhaisten asiakkaiden kysyntaa, yritys ei olisi valttdmatta olemassa tai yritysidean
olisi toteuttanut joku muu. Yrittajaksi aikovan onkin hyva kuunnella mahdollisten
asiakkaiden toiveita tai mahdollisia ongelmia, joihin yrittdja voisi tarjota ratkaisua.
Toinen mik& nayttaisi vaikuttavan yrittdjaan ja loytyvan yrittdjan ekosysteemista,
ovat yrittajan omat verkostot. Osa yrittajistd kokee verkostojen syntyneen yrittajyy-
den myo6ta, mutta osa yrittdjistda kokee omien verkostojen olleen hyodyksi yritysta
perustettaessa. Olisi hyva kiinnittdd huomiota yrittdjan omiin verkostoihin, jota
kautta yrittajalla voisi olla mahdollisuuksia saavuttaa korvaamattomia verkostosuh-

teita liiketoiminalle.

Yrittdjan koulutustaustalla voidaan katsoa olevan merkitysta yrittajan startup-

vaiheessa. Tietysti yrityksen toimialasta riippuen, voi olla, etté yrittaja tarvitsee tiet-
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tya ammattiosaamista ja ammattitaitoa, mutta itse yrittajyytta olisi myos hyva opis-
kella. Tutkimustuloksista nousee esiin, etta osa yrittajista kokee yrittajyydessa ole-
van paljon sellaisia asioita, joihin kouluttautumalla voisi varautua paremmin. Esi-
merkiksi harvalla yrittdjalla on kokemusta liiketoiminnallisista tunnusluvuista tai
yrittdjan velvollisuuksista tai oikeuksista. Ennen yrityksen kaynnistamista yrittajalla
olisi hyva olla tietyt asiat, kuten kirjanpidolliset asiat, edes jotenkin hallussa, jotta
yrittdja voi ymmartaa liiketoiminnallisia seikkoja. Kaikkeen on toki tarjolla joko
maksutonta tai maksullista tukea, mutta yrittdjat kokevat tietyntasoisen yrittajyyden
ymmartamisen helpottavan ja nopeuttavan yrittajan startup-vaihetta. Tutkimustu-
loksissa korostuu hyvan kirjanpitdjan loytaminen. Jos itselld ei ole kokemusta Kir-
janpidosta, on tarkeaa loytaa sellainen kirjanpitdja, joka osaa neuvoa uusia yrittajia

mahdollisimman yksinkertaisesti.

Kuten edelld on todettu, jokaisen yrittdjan ekosysteemi on ainutlaatuinen. Menes-
tyvan yrittdjan ekosysteemid on mahdotonta kopioida, koska se siséltda paljon
syy-seuraussuhteita. Taman tyon tutkimustulokset osoittavat, ettd jokainen yrittaja
kokee oman ekosysteeminsa hyvin eri tavalla, mutta tietty toistuvuus tutkimustu-
loksista 16ytyy. Ja kuten Isenberg (2013, 126) toteaa, yrittdjan ekosysteemin ym-
martadmisen voidaan katsoa olevan kuin hyva kartta. Tarkeintda on ymmartaa, mil-
laisia mahdollisuuksia yrittdjan ekosysteemista voi l6ytya ja sitd vastoin millaisia
mahdollisia uhkia yrittdjan ekosysteemista voi l6ytyd. Tuo hyva kartta auttaa yritta-
jad hahmottamaan millaisten odotusten keskella h&n on ja voi auttaa yrittajaa ym-

martamaan omat vahvuudet ja heikkoudet.

5.2 Tutkimuksen anti

Absoluuttista totuutta ekosysteemien hyodyntamisen vaikutuksista yrityksen kas-
vuun on mahdotonta saavuttaa, silla yritystoimintaan vaikuttavat ilmiét voivat olla
hyvin monimutkaisia ja sisaltavat paljon syy-seuraussuhteita. Voidaan kuitenkin
ajatella, ettd ekosysteemien jasenten monipuolinen hyédyntdminen on vain positii-
vista yrityksen kasvulle. Tyhjiossa kehittyminen on mahdotonta. Taman opinnayte-
tyon tarkoituksena oli pyrkida muodostamaan mahdollisimman monipuolinen kuva

siitd, kuinka tieteellinen Kirjallisuus ja yrittdjien omat kokemukset kohtaavat ja mil-
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laisena startup-vaiheen ekosysteemi voidaan kuvata. Tahan tavoitteeseen péaastiin
huolellisella perehtymisella tieteelliseen kirjallisuuteen ja hyddyntamalla sita tutki-
muksen eri vaiheissa. Tyon tulokset auttavat ymmartamaan millaisessa toimin-
taymparistossa yritykset toimivat ja kuinka paljon yritykseen tai yrittdjaan vaikutta-
via tekijoitd on. Jos tarkasteltaisiin vain yhden yrityksen ja yrittajan ekosysteemeja,
voitaisiin sieltd 10ytaa satoja vaikuttavia tekijoita. Olisi esimerkiksi vaarin ajatella,
ettd vain yrityksen tavarantoimittaja vaikuttaa yrityksen liiketoimintaan. Tavaran-
toimittajan liiketoimintaekosysteemiin ja sen toimivuuteen vaikuttavat toiset toimijat
ja noiden toisten toimijoiden liiketoimintaekosysteemiin taas toiset toimijat jne.
Toimintaympaéristd voi siis olla hyvin valtaisa, ja kun tuon toimintaympariston ko-

konaisuuden pystyy hahmottamaan, voi sen muutoksiin varautua paremmin.

Jos ekosysteemi -ajattelu olisi paremmin ymmarrettynd osana strategiaa, sen
tuomat hyddyntamisen mahdollisuudet olisivat myds paremmin ymmarrettyja ja
niita olisi helpompi tutkia. Monet yritykset eivat viela osaa hyddyntaa ekosystee-
meja niin laajasti, kuin se antaisi mahdollisuuden. Yritykset kylla ovat osana
ekosysteemeja, ja tassa opinnaytetydssa pystytddn vain sanomaan millainen on
liketoimintaekosysteemi tai yrittdjan ekosysteemi startup-vaiheessa. Jos haluttai-
siin tutkia enemman hyoddyntamisen vaikutuksia, pitéisi yritysten ymmartaa
ekosysteemien tuomat mahdollisuudet ja osata kayttaa niitd. Kauniston, Rainion ja
Saaksjarven (2014, 13-14) kuvaus lehdenleikkaajamuurahaisista antaisi oivan
nakokulman ja esimerkin yritysten mahdollisuuksista hyddyntaa parvidlya ja toisia
yrityksia. Tutkimustulosten pohjalta voidaan sanoa, ettd yritykset kayttaytyvat
luonnon ekosysteemin tavoin ja liikketoimintaekosysteemin, kuten myos yrittdjan
ekosysteemin, olevan todellisuutta yrityksille tana paivana. Lajit, eli yritykset hyo-
dyntavat toisiaan ja ymparistéaan, mutta joutuvat myos kohtaamaan asioita joihin
ei ole mahdollisuutta suoranaisesti vaikuttaa. Kilpailu selviytymisestd on kovaa,
vain vahvimmat ja alykk&aimmat selviytyvat. Luonnon ekosysteemeihin erona kui-
tenkin se, ettda ihmisilla on vapaus valita toimintaympéristd ja vaikuttaa toimin-
taymparistoon voimakkaammin kuin elidyhteisdilla. Ihmiset ja yritykset pystyvat
my0Os suunnittelemaan tulevaa ja varautua siihen ja sita kautta tehda tietoisia paa-
toksia. Tama tyo antaa hyvan kuvan siihen, millaisia haasteita ja mahdollisuuksia
liketoiminnalla tai yrittajalla voi olla startup-vaiheessa. Tutkimustulokset osoittavat,
ettd seka liiketoiminta etta yrittdja joutuvat kohtaamaan hyvin erilaisia toimijoita ja
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vaikuttajia, on eri asia kuinka niita kayttdad hyodykseen. Kaikki tdssa tyossé haas-
tatellut yritykset ovat hyvin kasvaneita, joten voidaan katsoa, etta tutkimustulokset
olisivat hyodyllisia hyddynnettavaksi. Tutkimustuloksia voidaan ajatella kaytetta-
vaksi osana strategiaa. Naita tutkimustuloksia voivat hyddyntaa niin alkavat yritta-
jat kuin yritystoiminnan kehittgjat. Tyon tuloksia voidaan hyddyntaa myos opetuk-

sSessa.

5.3 Jatkotutkimusehdotukset

Opinnaytetyon tutkimuksen aikana nousi paljon erilaisia mahdollisia jatkotutki-
musaihioita. Esimerkiksi teoreettisessa viitekehyksessa sivuttiin liiketoiminta-
ekosysteemien syntya ja terveytta. Liiketoimintaekosysteemin syntyyn otettiin ohi-
mennen kantaa sekad teoriassa etta tutkimustuloksissa. Mutta sen syvempaan
ymmartamiseen tarvittaisiin uusi tutkimus. Miten ekosysteemit syntyvat? Tallaisen
tutkimuksen avulla voitaisiin kiinnittdé&d huomiota yrittajan mahdollisuuksiin vaikut-
taa ekosysteemiin jne. Tassé tyossa ei otettu lainkaan kantaa ekosysteemien ter-
veyteen tai kestavyyteen. Olisi mielenkiintoista tutkia, miten ekosysteemien ter-
veys tai kestavyys vaikuttaa yrityksiin tai yrittdjaan. Mita jos ekosysteemi on epa-

terve?

Yksi selkea jatkotutkimuksen aihe olisi tutkia miten liikketoimintaekosysteemi tai
yrittajan ekosysteemi muuttuu yrityksen eri elinkaarivaiheissa. Millaisia ekosys-
teemit ovat kun yritys on vakiinnuttanut kasvuasemansa? Yksi mielenkiintoinen
tutkimus voisi olla myds tutkimus konkurssiin menneiden yritysten ekosysteemeis-
ta. Oliko yrityksen ekosysteemeilla vaikutusta siihen, etta yritys ajautui konkurs-
siin? Milla tavoin konkurssiin ajautunut yritys hyodynsi ekosysteemeja? Tallainen
tutkimus voisi auttaa ymmartamaan ekosysteemien merkitysté ja korostaa kuinka

tarkeda on tunnistaa niiden tuomat mahdollisuudet ja uhat.

Tallainen tutkimus olisi mielenkiintoista suorittaa myds suuremmalle joukolle yri-
tyksid. Tutkimuskysymysten tarkalla suunnittelulla ja asettelulla, tutkimus olisi
varmasti mahdollista toteuttaa myods méaarallisena eli kvantitatiivisena tutkimukse-

na. Muuttujille voitaisiin laskea tilastollisia tunnuslukuja.
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LIITE 1. Haastattelusopimus

HAASTATTELUSOPIMUS

HAASTATTELUSOPIMUS OPINNAYTETYON AINEISTON KERAAMISTA VARTEN

Tama sopimus koskee Jennika Hakolan opinnaytetyon tutkimusta varten tallennettavaa ja
litteroitavaa haastattelua. Opinnadytetyd tehddédn Seindjoen Ammattikorkeakoulu Oy:lle.
Opinnaytetytn aiheena on "Startup-vaiheen ekosysteemi”. Tydn ohjaajana toimii yliopettaja Kirsti
Sorama.

Haastattelukertoja yhtd haastateltavaa kohden on yksi (1). Haastattelutyyppind kéaytetdan
teemahaastattelua ja avointa keskustelua. Tamén haastattelusopimuksen my6ta sitoudutte
osallistumaan yhteen (1) sovittuun haastattelukertaan, jonka tarkoituksena on kartoittaa
kokemuksianne ja nakemyksia yrityksestédnne, yrityksen verkostoista ja itsestanne yrittajana.
Haastattelun kesto on noin yksi (1) tunti.

Haastattelija sitoutuu sailyttdm&én haastatteluaineiston niin, ettei luovuta sitd ulkopuolisille.
Alkuperéisia tallenteita kuuntelee vain haastattelija ja tallenteet tuhotaan opinnaytetyon
valmistuttua. Aineistosta tullaan esittamaan naytteitd valmiissa tutkielmassa, mutta haastatelta-
van tai yrityksen nimi ei tule missaan esille ja mahdolliset tunnistetiedot haivytetddn aineistosta.
Yrityksen toimiala ja perustamisvuosi ilmenevat opinnaytetytssd, muutoin haastattelun tuloksia
esitetddn muodossa Case A jne. Kaikki haastateltavat saavat halutessaan valmiin opinnaytetyén

luettavakseen sahkopostin valityksella.

Tata sopimusta on tehty kaksi (2) kappaletta, molemmille sopijapuolille.

Molemmat osapuolet sitoutuvat noudattamaan yllamainittua sopimusta.

Haastateltava yrittdja ja yritys

Paikka Paivays Allekirjoitus ja nimenselvennys (haastateltava)

Paikka Paivays Allekirjoitus ja nimenselvennys (haastattelija)
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LIITE 2. Haastattelua ohjaavat teemat

Ennen haastattelua jokaiselta haastateltavalta kysytaan lupa haastatteluun ja sen
tallentamiseen. Haastattelua ohjaa ennalta maaratyt teemat A) Yrityksesi, B) Yri-
tykseesi vaikuttavat tekijat, C) Yrityksen verkostot ja D) Yrittajan verkostot. Naiden
teemojen tarkoitus on, ettd haastateltavalla on mahdollisuus kertoa vapaasti ja
avoimesti omasta yrityksestaan. Haastattelijan rooli on tarkentaa tarinaa ja ajatuk-

sia.

Haastattelun teemat koskevat yrittjaa, yritysta ja sen liiketoimintaa seka erityisesti

niita tekijoita mitka tekijat ovat vaikuttaneet siihen millainen yritys on nyt.
A) Yrityksesi — Kerro vapaasti itsestasi ja yrityksestasi

B) Yritykseesi vaikuttavat tekijat — Kerro mitka tekijat ovat vaikuttaneet siihen

millainen yrityksesi on nyt?
C) Yrityksen verkostot — Kerro millaisia verkostoja yrityksesi kayttaa

D) Yrittajan verkostot — Kerro millaisia verkostoja sina yrittajana kaytat



1(2)

LIITE 3. Haastattelijan muistilista ja tukikysymykset haastattelun tueksi

Tukikysymyslista, joiden avulla voidaan 16yta& kaikki mahdolliset yrityksen startup-

vaiheeseen vaikuttaneet tekijat.
A. Yrityksen ja yrittdjan taustatiedot

— Yrittdjan taustatiedot

— Koulutus, tyo- ja yrittajdkokemus

— Yrityksen taustatiedot

— Perustamisvuosi, toimiala, omistajuus, henkilomaara

— Millainen yrityksen asema on nyt?

B. Yrityksen liiketoimintaekosysteemi startup-vaiheessa

— Millaisia verkostoja tai toimijoita yrityksen liiketoiminta hydodyntaa?

— Mitka kaikki toimijat vaikuttavat liiketoimintaan?

— Mista tai kenesta toimijasta on eniten haittaa?

— Mista tai kenesta toimijasta on eniten hyotya?

— Kuinka monta toimijaa yritys tarvitsee tavoitteiden saavuttamiseksi star-
tup-vaiheessa?

— Saantelevatko jotkin standardit toimintaa?

— Ohjailevatko muut yritykset yrityksen toimia?

— Onko liiketoiminnalla jokin avaintoimija (iso yritys), joka jakaa avoimesti
tietoja / taitoja, joita yritys hyodyntaa?

— Mika verkostojen osa-alue jarruttaa liiketoiminnan kehittymista?

— Ovatko verkostot apuna vai hidasteena?

— Jakaako yritys liiketoiminnallisesti jotain avoimesti yrityksen verkostoille?

— Onko yrityksen liiketoiminnallinen verkostoituminen harkittua?

— Hyotyvatko yrityksen verkostot yhteistyosta?

— Kilpailijoiden rooli?

— Kuinka suurta roolia asiakkaat nayttelevat liiketoiminnassa?

C. Yrittgdjan ekosysteemi startup-vaiheessa

— Mitka tekijat vaikuttavat vain yrittajaan?



Yrittdjan omat verkostot

Mita palveluita yrittajalle on tarjolla startup-vaiheessa?

Mitka yrittdjan palvelut ovat helpoiten saatavilla?

Mitd vaikutuksia yrittajan verkostojen hyddyntamisella on ollut?
Millaisia toimijoita yrittaja itse on hyddyntanyt startup-vaiheessa?
Yliopistot, ammattikorkeakoulut, yrityskehittamot yms.

Mika ekosysteemin osa-alue jarruttaa yrittajan kehittymista?

Kuinka suuri rooli on yrittdjan perheella yrittdjaan?
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