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Rahoituksella on merkittävä vaikutus pienten yritysten menestymiseen. Kuitenkin monet 
yritykset voivat kohdata vaikeuksia hankkiessaan rahoitusta. Julkiset instituutiot pystyvät 
auttamaan yksityisiä yrityksiä rahoitusongelman ratkaisemisessa tarjoamillaan 
rahoitusinstrumenteilla. Ohjelmistoalalla rahoituksen tarve korostuu sille tyypillisen 
pääomaintensiivisen ja nopeatempoisen tuotekehitysvaiheen takia. Kolikon kääntöpuolella 
ala tarjoaa skaalautuvia innovaatioita sekä kiihtyvää talouskasvua. 
 
Tässä tutkimuksessa tarkastellaan, onko yrityksen soveltamalla liiketoimintamallilla 
vaikutusta sen saaman julkisen rahoituksen määrään. Tutkitut yritykset ovat Business 
Finlandin vuonna 2020 rahoittamia ohjelmistoalan mikroyrityksiä. Tutkimus toteutetaan 
kvantitatiivisena vertailututkimuksena poikkileikkausaineistosta, joka sisältää sadan 
Business Finlandin rahoittaman yrityksen liiketoimintamallien tiedot. Tutkimusmetodina 
käytetään tutkittujen muuttujien yhteisvaihtelun eli korrelaation analyysia. Yhteisvaihtelua 
mitataan pistebiseriaalisella korrelaatiolla, Spearmanin korrelaatiolla ja usean muuttujan 
regressioanalyysilla. Lopuksi työssä analysoidaan, millainen liiketoimintamalli saa teoriassa 
eniten rahoitusta Business Finlandilta. 
 
Tutkimuksessa löydetään yhteys saadun rahoituksen ja usean liiketoimintamallin 
arkkityypin väliltä. Tulosten mukaan eniten rahoitusta saavat asiakaskeskeisyyteen 
panostavat sovellukset, jotka hyödyntävät Freemiumin ansaintalogiikkaa, ovat kohdistettu 
yritysmarkkinoille sekä erikoistuvat tiettyyn lisäarvoa tuottavaan arvoketjun osaan. 
Tutkimuksella tuetaan rahoituspäätöksiä ja liiketoimintamalleja tutkivaa kirjallisuutta. Sen 
tuloksia voidaan hyödyntää ohjelmistoalan yritysten strategiatyössä.  
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Funding has a significant impact on the success of small businesses. However, many 
companies may face difficulties in obtaining financing. Public institutions can help private 
companies solve the financing problem with the funding instruments they offer. In the 
software industry, the need for financing is emphasized due to the typically capital-intensive 
and fast-paced product development phase that software companies encounter. On the other 
hand, the sector offers scalable innovations as well as economic growth. 
 
This study examines whether a company's business model has an impact on the amount of 
public funding it receives. The companies surveyed are micro-enterprises in the software 
sector funded by Business Finland during the year of 2020. The study is carried out as a 
quantitative comparative study of cross-sectional data that includes information on the 
business models of one hundred companies financed by Business Finland. The research 
method used is the analysis of the correlation between the studied variables. Correlation is 
measured by point-biserial correlation, Spearman's correlation, and multivariate regression 
analysis. Finally, the paper analyzes what kind of business model theoretically receives the 
most funding from Business Finland. 
 
The study finds a link between the funding received and several business model archetypes. 
According to the results, the most funded companies provide customer-focused applications 
that utilize Freemium earnings logic, are targeted to the business-to-business market, and 
specialize in a specific value-adding part of a customer's value chain. The research 
complements the literature on financing decisions and business models. The results can be 
used in the strategy work of software companies. 
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Lyhenne- ja määritelmäluettelo 
 
Ansaintalogiikka Liiketoimintamallia kuvaileva ulottuvuus, jolla mitataan 
yrityksen hinnoittelu- ja tuloksentekostrategian asiakas- tai 
tuotekeskeisyyttä. 
 
API malli 
 
Liiketoimintamallin arkkityyppi, jossa yritys toimittaa 
ohjelmistotuotteensa asiakkaalle ohjelmistorajapinnan 
välityksellä. 
 
Avoin malli  
 
Liiketoimintamallin arkkityyppi, jossa liiketoiminnalliset 
prosessit ja innovaatioiden kaupallistaminen perustuu 
ulkopuolisiin lähteisiin tai resursseihin (Gassmann, 
Frankenberger & Csik 2014, 231-232). 
 
Datamalli Liiketoimintamallin arkkityyppi, jossa uutta arvoa luodaan 
keräämällä asiakastietoja ja valmistelemalla se hyödyllisillä 
tavoilla sisäiseen käyttöön tai kolmansille osapuolille 
(Gassmann et al. 2014, 198-199). 
 
Digitalisointi Liiketoimintamallin arkkityyppi, joka perustuu yrityksen 
kykyyn muuttaa olemassa oleva hyödyke digitaaliseksi 
muunnelmaksi (Gassmann et al. 2014, 132). 
 
Fintech-yritys  Yritys, joka tuottaa erityisesti teknologisia ratkaisuja pankki-
, vakuutus-, rahoitus-, sijoitus- tai maksupalveluiden 
tuottamiseen (Klein, Stuckenborg & Leker 2020, 28). 
 
Flat rate pricing Hinnoittelumalli, jossa hyödykettä tarjotaan kiinteään 
hintaan riippumatta siitä, kuinka paljon hyödykettä käytetään 
(Gassmann et al. 2014, 152). Tilauspohjaisen 
ansaintalogiikan yksi hinnoittelumalli. 
 
 vii 
Freemium Liiketoimintamallin arkkityyppi, jossa yritys tarjoaa 
tuotettansa rajoitetuilla ominaisuuksilla veloituksetta ja 
vastaanottaa lisäominaisuuksista maksun (Gassmann et al. 
2014, 166). 
 
Jakelija  
 
Jakelijan jakelumallilla viitataan muun muassa Applen ja 
Androidin sovelluskauppoihin.  
 
Jakelumalli 
 
Liiketoimintamallia kuvaileva ulottuvuus, jolla mitataan 
kuinka keskitetyllä tai hajautetulla sekä yhteistyö- tai 
vaihdantalähtöisellä tavalla yritys toimittaa tuotteensa 
asiakkaalle (Rajala, Rossi & Tuunainen 2003). 
 
Julkaisualusta  
 
Julkaisualustan jakelumallilla viitataan tilanteeseen, jossa 
tutkitun yrityksen tarjooma on riippuvainen jostain toisesta 
alustasovelluksesta, ja jonka päälle tarjooma on rakennettu. 
 
Kiinteä hinta 
 
Liiketoimintamallin arkkityyppi, jossa yritys veloittaa 
kiinteän hinnan sovitusta tuotteesta ja tuotteen 
omistajuussuhde muuttuu. 
 
Layer Player 
 
Liiketoimintamallin arkkityyppi, jossa yritys erikoistuu 
tiettyyn lisäarvoa tuottavaan arvoketjun osaan (Gassmann et 
al. 2014, 194). 
 
Modulaarinen tuoteperhe  
 
Tuotestrategia, joka koostuu toisiaan täydentävistä tuotteista. 
 
Saas 
 
Liiketoimintamallin arkkityyppi, jossa yritys toimittaa 
ohjelmistotuotteensa asiakkaalle pilvipohjaisen systeemin 
välityksellä. Käytetään yleensä yhdessä tilauspohjaisen 
(Subscription) hinnoittelun kanssa. (Campbell 2019). 
 
 viii 
Selainpohjainen 
 
Liiketoimintamallin arkkityyppi, jossa yritys toimittaa 
ohjelmistotuotteensa asiakkaalle selainpohjaisen 
käyttöliittymän välityksellä. 
 
Standardoitu online-palvelu 
 
Selain- tai applikaatiopohjainen sovellus, joka on käyttäjästä 
riippumatta kaikille samanlainen ja tuottaa jotain spesifiä 
asiaa. 
 
Startup-yritys 
 
Nuori kasvuhakuinen yritys. 
 
Sovelluskauppa 
 
Liiketoimintamallin arkkityyppi, jossa yritys toimittaa 
ohjelmistotuotteensa asiakkaalle kolmannen osapuolen 
ylläpitämän sovelluskaupan välityksellä. 
 
Tiered pricing 
 
Porrastettu hinnoittelumalli, jossa myyjä segmentoi 
hyödykkeen hinnoittelun eri kohdemarkkinoiden mukaan 
(Allcot, 2022). Tilauspohjaisen ansaintalogiikan yksi 
hinnoittelumalli. 
 
Tilauspohjainen 
 
Liiketoimintamallin arkkityyppi, jossa yritys veloittaa 
kuukausittain tai vuosittain toistuvan tilausmaksun 
tuotteestaan (Gassmann et al. 2014, 305). 
 
Tuotestrategia 
 
Liiketoimintamallia kuvaileva ulottuvuus, jolla mitataan 
yrityksen myyvän hyödykkeen asiakas- tai tuotelähtöisyyttä 
sekä havainnollistetaan tapaa muodostaa tuotetarjoama 
(Rajala et al. 2003). 
 
Two-Sided market 
 
Liiketoimintamallin arkkityyppi, jossa yritys tarjoaa alustan 
kahden sidosryhmän väliseen taloudelliseen vaihdantaan 
(Gassmann et al. 2014, 322). 
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Paikan päällä 
 
 
 
Liiketoimintamallin arkkityyppi, jossa yritys toimittaa 
ohjelmistotuotteensa asiakkaalle fyysisesti; asentamalla 
sovelluksen tai tuottamalla palvelun asiakkaan tiloissa. 
 
Palvelut ja implementointi 
 
Liiketoimintamallia kuvaileva ulottuvuus, jolla mitataan 
kuinka asiakaskohtaisella tai standardoidulla tavalla yritys 
tarjoaa ydintuotettaan tukevia palvelutoimintoja (Rajala et al. 
2003). 
 
Pay Per Use  
 
Liiketoimintamallin arkkityyppi, jossa asiakas maksaa 
tuotteen käytöstä yksittäisen käyttömaksun sen sijaan, että 
joutuisi ostamaan sitä (Gassmann et al. 2014, 245). 
 
Personoitu sovellus  
 
Yksittäinen sovellus, jonka käyttöliittymä sekä toiminnot 
perustuvat ja mahdollistavat asiakaskohtaisen 
käyttökokemuksen. 
 
Piilotettu hinta 
 
Ansaintamalli, jossa hyödykkeen käyttäjät eivät maksa 
suoraa rahallista korvausta hyödykkeen käytöstä, mutta 
hyödykkeen käyttämisestä itsestään syntyy mitattavaa arvoa 
tai resurssia, tehden sen myynnistä kannattavaa. 
 
Piilotettu tulo 
 
Ansaintamalli, jossa hyödykkeen yksi käyttäjäsegmentti 
kustantaa toisen segmentin hyödykkeen käytön. 
Jälkimmäinen segmentti saa hyödykkeen käyttöönsä 
vastikkeetta (Gassmann et al. 2014, 180). 
 
Yhtenäinen ydintuote  
 
Toisilleen vaihtoehtoisista hyödykkeistä koostuvaan 
tarjoama, jossa jokainen hyödyke perustuu samaan 
ydinratkaisuun. 
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1. Johdanto 
Yritykset pystyvät luomaan kilpailuetua sekä poikkeuksellista lisäarvoa luomalla uniikin ja 
innovatiivisen liiketoimintamallin. Tietty liiketoimintamalli ei kuitenkaan sellaisenaan takaa 
menestystä tai tarjoa oikotietä menestykseen, niin kuin aikaisempi tutkimus osoittaa (Shafer, 
Smith & Linder 2005). Sen tuottama lisäarvo perustuu standardoituun tapaan tehdä 
strategiatyötä monimutkaisessa ympäristössä. Liiketoimintamalli havainnollistaa yrityksen 
strategian eri tasoja ja pakottaa yrityksen johdon arvioimaan erilaisia optioita. (Lanzolla & 
Markides 2020) Liiketoimintamallien arkkityypeistä onkin puhuttu myös strategisina 
orientaatioina tai suuntauksina (esimerkiksi Klein et al. 2020). Liiketoimintamalli kuvaa 
tapaa, jolla yritys aikoo tehdä tulosta sen tuotetarjoomalla ja asiakaskunnallaan tietyssä 
markkinassa. Liiketoimintamallin ydin rakentuu käytännössä yrityksen arvolupauksen, 
ansaintamallin ja sen käytössä olevien resurssien ympärille, sekä niistä muodostettuihin 
yhdistelmiin. (Gassmann et al. 2014; Osterwalder & Pigneur 2010)   
 
Yrityksen toimintaa voisi luonnehtia menojen maksamisena tulojen saamiseksi. Se 
vastaanottaa erilaisia resursseja tuotannontekijämarkkinoilta ja tekee niistä hyödykkeitä 
valitsemalleen asiakassegmentille. Yrityksen tulee maksaa vastike tuotannontekijöistä, sekä 
saada korvaus tekemästään hyödykkeestä. Vastaavasta liiketaloudellisesta toiminnasta 
puhutaan yleensä myös yrityksen sisäisinä reaali- ja rahaprosesseina. Yritys saa 
liiketoimintaa mahdollistavaa rahoitusta kerryttämällä hyödykkeiden myynnistä syntyneitä 
voittoja tai hankkimalla sitä erikseen rahoitusmarkkinoilta. Rahoitusmarkkinoiden 
tarjontapuolesta vastaavilla sidosryhmillä on usein omia kriteereitä, jotka vaikuttavat 
lopulliseen päätökseen rahoituksen myöntämisestä. (Leppiniemi & Lounasmeri 2021)  
 
Tässä kandidaatin tutkielmassa tarkastellaan liiketoimintamallien ja rahoituksen välistä 
yhteyttä. Tutkielmassa arvioidaan, voidaanko valitulla liiketoimintamallilla mahdollisesti 
vaikuttaa rahoittajien päätöksentekoon, kun tutkittu rahoituksen myöntäjä on julkinen 
instituutio.  Aloittavat yrittäjät tarvitsevat rahoitusta tuotekehitykseen ja uuden tuotteen 
kaupallistamiseen (Böttcher, Bootz, Zubko, Weking, Böhm & Kremar 2021). 
Perustamisvaiheesta selviäminen riippuu vahvasti yrityksen ensimmäisistä 
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rahoituskierroksista. Elinkaarensa alussa olevalla yrityksellä ei kuitenkaan välttämättä ole 
varsinaisen liiketoimintasuunnitelmansa lisäksi näyttöä toimivasta liiketoimintakonseptista. 
Tämän takia rahoituksen saaminen voi olla vaikea tehtävä. (Fisher, Kotha & Lahiri 2016, 
390–391) 
1.1 Kirjallisuuskatsaus 
Rahoituspäätöksiin vaikuttavien tekijöiden tutkimus on yleisesti ollut jo jonkin aikaa 
kasvussa (Klein et al, 2020, 47). Eritoten kiinnostuneita ollaan henkilö- ja tietopääoman, 
patenttien ja verkostopääoman vaikutuksesta rahoituksen saantiin (esimerkiksi Colombo & 
Grilli, 2010; Häussler, Harhoff & Müller, 2009; Stuart & Sorenson, 2007). 
Pääomasijoitusten ja liiketoimintamallien yhteyttä ovat tutkineet aikaisemmin muun muassa 
Böttcher et al (2021), Crick ja Crick (2018), sekä Klein et al (2020). Aikaisemmissa 
tutkimuksissa on havaittu, että tiettyjä piirteitä sisältävät liiketoimintamallit korreloivat 
enemmän saadun rahoituksen kanssa kuin toiset. Tutkimusten tuloksista ei kuitenkaan olla 
yksimielisiä, sillä niistä löytyy eroja jopa samanlaisten liiketoimintamallien väliltä. 
(Böttcher et al 2021; Klein et al 2020) 
 
Liiketoimintamallin ja yrityksen strategian välinen terminologia on ajoittain aiheuttanut 
hämmennystä, mutta käsitteiden suhde on vähitellen vakiintunut tieteellisessä 
kirjallisuudessa (Rajala 2009, 21). Esimerkiksi Rajala (2009, 21) kuvailee 
liiketoimintamallia teoreettisena tasona yhtiön strategian ja yhtiön operatiivisen toiminnan 
välillä. Liiketoimintamallin on kuvailtu pyrkivän arvioimaan liiketoimintaa strategiasta 
johdettuna käytännön ilmentymänä. (Osterwalder & Pigneur 2002, 2; Allen, Morris & 
Schindehutte 2005; Tikkanen, Lamberg, Parvinen & Kallunki, 2005, 789–790) 
Liiketoimintamallia on myös kuvailtu puuttuvana linkkinä, joka yhdistää strategian ja 
liiketoiminnan käytännön prosessit (Osterwalder & pigneur 2002, 2). Tämän lisäksi 
esimerkiksi Tikkasen et al. (2005, 790–791) mukaan strategia antaa merkityksen ja suunnan 
yrityksen liiketoimintamallin kehitykselle. 
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1.2 Työn rajoitteet, tavoitteet ja tutkimuskysymykset  
Tutkimuksen avulla halutaan tunnistaa Business Finlandin silmissä parhaat 
liiketoimintamallit ja niiden elementit. Sillä täydennetään olemassa olevaa kirjallisuutta 
liiketoimintamallien ja rahoituksen välisestä yhteydestä julkisen rahoittajan näkökulmalla. 
Työllä halutaan rakentaa kvantitatiivisia tuloksia, jotka mittaavat liiketoimintamallien 
eroavaisuuksia ja suorituskykyä tutkituilla mittareilla. Viimeisenä, tutkimuksessa 
tarkastellaan erilaisia liiketoimintamalleja kilpailuedun lähteinä rahoitusmarkkinoilla. 
Tutkimus on myös ajankohtainen, koska julkisen rahoituksen hakemusmäärät ovat 
kasvaneet merkittävästi koronakriisin seurauksena (Business Finland, 2022). Valittu 
tutkimuskysymys on: 
 
Miten liiketoimintamalli ja sen elementit vaikuttavat julkisen rahoituksen määrään? 
 
Tutkimuskysymystä lähestytään erilaisista näkökulmista. Ensinnäkin halutaan varmistaa, 
onko tutkituilla liiketoimintamalleilla vaikutusta saatuun rahoitukseen. Lisäksi 
tutkimuksessa vertaillaan, millaiset liiketoimintamallit ja sen elementit saavat enemmän 
rahoitusta kuin toiset. Vertailussa arvioidaan mikä liiketoimintamalli saisi teoriassa eniten 
ja mikä vähiten rahoitusta, sekä millaisilla liiketoimintamalleilla ei ole yhteyttä saatuun 
rahoitukseen.  
 
Yksi liiketoimintamallien hyödyllinen ominaisuus on kuvailla liiketoimintaa toimialasta 
riippumattomasti, tehden osittain myös eri alojen yrityksistä vertailukelpoisia (Böttcher et al 
2021). Tämän tutkimuksen laajuus rajoittuu kuitenkin vain ohjelmistoalan yritysten 
liiketoimintamallien tarkastelemiseen. Ohjelmistoalan kasvu on ollut poikkeuksellisen 
voimakasta viime vuosina, sekä ala työllistää uusia työntekijöitä kiihtyvällä vauhdilla. Alan 
kasvuun ovat vaikuttaneet useat megatrendit, muun muassa hyvät taloussuhdanteet, kiihtyvä 
digitalisaatio ja palveluiden ulkoistaminen muilla toimialoilla. Ohjelmistoalan yrityksillä on 
keskeinen yhteys kansalliseen tuottavuuden kasvuun ja yleiseen talouskasvuun. (Työ- ja 
elinkeinoministeriö 2020, 9) Yritykset rajataan entisestään vain Business Finlandin 
rahoittamiin yrityksiin. Business Finland on julkinen instituutio, joka myöntää laina- ja 
apurahaa tutkimus-, kehitys- ja innovaatiotoimintaan (Business Finland 2022).  Vuonna 
2020 Business Finland rahoitti alan yrityksiä noin 210 miljoonalla eurolla, ja instituutio oli 
 4 
merkittävin ohjelmistoalan yritysten julkinen rahoittaja Työ- ja elinkeinoministeriön 
toimialakatsauksen vertailussa samana vuonna (Business Finland 2022, Työ- ja 
elinkeinoministeriö 2020, 30–31). Tutkitut yritykset rajoitetaan mikroyrityksiin, joka on 
suurin Business Finlandin rahoittama yritysten kokoluokka. Mikroyritysten rahoitus vastasi 
tutkimusvuonna yli puolta Business Finlandin jakamasta rahoituksesta (Business Finland 
2022). Tämän lisäksi mikroyritysten voisi olettaa olevan iältään lähimpänä toimintaansa 
aloittavia yrityksiä, joiden rahoituksenhaussa valitun liiketoimintamallin tärkeys korostuu 
(Fisher et al. 2016, 390–391). 
1.3 Teoreettinen viitekehys 
Yrityksen tulee täyttää rahoittajan asettamat kriteerit saadakseen rahoitusta. Tällaiset 
kriteerit voivat olla erilaisia eri rahoittajilla, mutta usein sijoituspäätökseen vaikuttavat 
vähintään sijoituksen tuotto-odotus ja riskisyys (Virlics 2013, 170). Julkisen rahoituksen 
erityispiirre on sen tehtäväkeskeisyys eli tarve tukea jotain yleisen intressin mukaista 
toimintaa. Julkisella rahoituksen avulla on aikaisemmin luotu välillisesti jopa uusia 
teollisuusaloja, jotka syntyivät rahoitettujen hankkeiden seurauksena. (Mazzucato & 
Semieniuk 2017, 26, 29) Esimerkiksi Yhdysvaltojen julkisesti rahoitetut avaruushankkeet 
ensimmäisten kuulentojen aikaan synnyttivät useita myöhemmin kaupallistettuja 
teknologisia innovaatioita (Mazzucato 2017, 7). 
 
Vahvaan tieteelliseen tutkimukseen perustuvat hankkeet voivat tarvita lyhyellä aikavälillä 
paljon rahoitusta, vaikka niiden tulokset näkyisivät vasta pitkällä aikavälillä. Tällaisiin 
sijoituskohteisiin voi liittyä myös usein korkeaa riskiä ja suurta pääoman tarvetta, mikä 
luonnostaan hylkii lyhyellä aikavälillä voittoja maksimoivaa yksityistä pääomaa. (Pisano 
2010) Nykyään julkisella rahoituksella pyritään ratkaisemaan esimerkiksi useita sosiaalisia 
ongelmia, kuten ilmastonmuutoksen ja väestön ikääntymisen seurauksia (Euroopan 
komissio 2014, 11). Business Finlandin (2021a) tavoitteena on luoda vaurautta Suomeen 
kiihdyttämällä kohdeyrityksiensä menestymistä kansainvälisellä tasolla, keskittymällä 
taloudelliseen kasvuun, kestävyyteen ja kilpailukykyyn. 
 
Liiketoimintamalli on sanan kirjaimellisessa merkityksessään abstrakti malli, eli 
yksinkertaistettu kuvaus todellisuudesta (Rissanen 2017). Liiketoimintaa voidaan kuvailla 
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tällaisissa malleissa niin verbaalisesti kuin graafisestikin (esimerkiksi Gassmann et al 2014; 
Osterwalder & Pigneur 2010). Liiketoiminnan mallinnusta voidaan tehdä myös erilaisten 
prosessikaavioita muistuttavien diagrammien avulla, jossa visualisoidaan liiketoimintaan 
vaikuttavia sidosryhmiä, niiden toimintaa ja vuorovaikutusta (esimerkiksi Casadesus-
Mansanel & Ricart 2010, 199–200; Board of Innovation 2022). Jotta erilaisia malleja 
voidaan verrata keskenään, niitä tulee tarkastella samalla abstraktion tasolla. Tässä 
tutkimuksessa hyödynnetään liiketoimintamallien arkkityyppejä ja viitekehyskuvausta.  
 
Liiketoimintamallien viitekehyskuvaukset luovat synteettisen esityksen siitä, kuinka yritys 
luo ja tuottaa arvoa sekä asiakkaalle että yritykselle (Johnson 2010, 22). Analyysiosuudessa 
käytetyllä Rajalan, Rossin ja Tuunaisen (2003) viitekehyksellä arvioidaan, millainen tutkittu 
liiketoimintamalli on. Arkkityypit esitetään usein identifioivalla nimellä, jota seuraa lyhyt 
kuvaus liiketoimintamallin ydinolemuksesta (Massa & Tucci 2014, 21). Arkkityypeillä 
pystytään arvioimaan, mitä liiketoimintamallia tutkitaan. Tutkitut arkkityypit on esitelty 
seuraavassa taulukossa. 
 
 
Taulukko 1: Tutkitut arkkityypit 
 
Arkkityypit jaettiin kolmeen eri kategoriaan Rajalan et al. (2003) viitekehyksen mukaisesti. 
Tutkimalla ohjelmistoalalle tyypillisiä arkkityyppejä ja alan yritysten arviontiin tehtyä 
viitekehystä saadaan aikaan kokonaisuus, jolla arvioidaan liiketoimintamallien ja 
rahoituksen yhteyttä useasta eri näkökulmasta - mitä liiketoimintamalleja tutkitaan, millaisia 
tutkitut liiketoimintamallit ovat ja mikä on niistä tehtyjen muuttujien vaikutus saadun 
rahoituksen määrään. 
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1.4 Tutkimusmenetelmät 
Tutkimus toteutetaan kvantitatiivisin menetelmin eksploratiivisena vertailuna 
poikkileikkausaineistosta. Kvantitatiiviset menetelmien vahvuutena on niiden tapa esittää 
tulokset vertailukelpoisessa ja vertailukohteiden eroja mittaavassa muodossa (Choy 2014, 
101). Tutkimusmetodina käytetään tutkittujen muuttujien yhteisvaihtelun eli korrelaation 
analyysia. Yhteisvaihtelua mitataan pistebiseriaalisella korrelaatiolla, Spearmanin 
korrelaatiolla ja usean muuttujan regressioanalyysilla. Tutkimuksen aineisto kerätään 
satunnaisotannalla Business Finlandin avoimen datan tietokannasta, josta löytyy tiedot 
tutkittujen yritysten nimistä ja saaduista rahoitusmääristä (Business Finland 2022). Aineisto 
yritysten liiketoimintamalleista perustuu ulkopuoliseen havainnointiin. Havainnoinnin 
taustalla on tutkijan oma esiymmärrys sekä sen perusteella tehty abduktiivinen päättely 
tunnistetuista liiketoimintamallien piirteistä. 
1.5 Työn rakenne 
Johdanto-osuudessa taustoitettiin liiketoimintamallien ja rahoituksen välistä yhteyttä 
tarkastelemalla aihealueiden aikaisempaa kirjallisuutta ja määrittelemällä aiheen keskeiset 
käsitteet. Johdantoa jatkettiin tutkielman rajoitteiden, tavoitteiden ja tutkimuskysymysten 
määrittelyllä. Tämän lisäksi johdannossa kuvailtiin tutkielmassa käytetty teoreettinen 
viitekehys ja tutkimusmenetelmät.   
 
Tutkielma koostuu yhteensä kahdeksasta kappaleesta. Johdannon jälkeen paneudutaan 
syvemmin rahoitusteoriaan ja julkiseen rahoituskenttään, sekä liiketoimintamallien 
mittaamiseen ja abstraktiotasoihin. Teoriaosuuden lopussa kiteytetään rahoituksen ja 
liiketoimintamallien välinen yhteys. Teoriaosuuksien jälkeen syvennytään valittuihin 
tutkimusmenetelmiin ja käsitteiden operationalisointiin. Viidennessä kappaleessa esitellään 
tutkimuksen tulokset ja kuudennessa kappaleessa tulokset arvioidaan. Tuloksia vertaillaan 
keskenään ja niitä analysoidaan suhteessa tutkimuskysymyksiin. Tuloskappaleen lopussa 
arvioidaan myös millainen liiketoimintamalli saisi teoriassa eniten rahoitusta, rakentamalla 
käsitteellinen liiketoimintamalli eniten rahoituksen kanssa korreloiduista elementeistä. 
Viimeisessä kappaleessa kiteytetään tulokset ja niistä tehtävät johtopäätökset, arvioidaan 
tulosten reliabiliteettia ja validiteettia, sekä annetaan ehdotuksia jatkotutkimukselle.  
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2. Yrityksen rahoitus 
Yrityksen tavoitteena on maksimoida omistajiensa varallisuutta tai kasvattaa omistaja-arvoa. 
Yrityksen rahoituksen johtamisella on keskeinen vastuu tämän tavoitteen saavuttamisessa, 
sillä rahoituksen kautta vaikutetaan sekä suoraan että välillisesti yrityksen investointi-, 
rahoitus- ja voitonjakopäätöksiin. (Niskanen & Niskanen 2016, 8) Rahoitusongelma syntyy 
tulojen ja menojen eriaikaisuudesta, eli siitä, että menot yleensä edeltävät tuloa. Tulojen 
eriaikaisuuden takia yritykselle syntyy pääoman tarvetta. Rahoitusongelmaa voidaan 
lähestyä kolmesta eri näkökulmasta - mihin kohteisiin pääomat sijoitetaan, paljonko 
pääomia investoidaan ja mistä lähteistä tarvittava pääoma hankitaan. (Leppiniemi & 
Lounasmeri 2021) 
 
Sijoituskohteen löytäminen ja sopivan pääoman allokointi liittyvät yrityksen 
investointiongelmaan. Investointiongelma ratkaistaan yleensä investointi- ja 
kannattavuuslaskelmien avulla, jotka tukevat investointiin liittyvää päätöksentekoa. 
Laskelmilla saadaan aikaan yleensä jokin numeerinen, kvantifioitavissa oleva perustieto 
investoinnin laadusta. Kannattavuudestaan riippuen investointipäätös voidaan joko 
hyväksyä tai hylätä. Reaali- ja finanssi-investointeja voidaan lähestyä laskennallisesti 
samoilla tavoilla. Esimerkiksi sisäisen korkokannan menetelmää voidaan käyttää niin 
koneinvestointia kuin oblikaatiosijoitusta valmisteltaessa. (Leppiniemi & Lounasmeri 2021) 
Tuotto-odotuksia mallintavat laskelmat eroavat kuitenkin tuottovaatimusta mallintavista 
kriteereistä. Investointipäätökseen vaikuttavat kriteerit, kuten sijoitetun pääoman 
tuottovaatimus, voivat poiketa merkittävästi erityyppisten investointien välillä (Leppiniemi 
& Lounasmeri 2021).  
 
Pääoman hankinnan ongelmat liittyvä yleensä rahoituksen riittävyyteen ja hintaan. Pääoman 
riittävyydellä halutaan turvata yrityksen lyhyen aikavälin maksuvalmius eli likviditeetti. 
Pitkällä aikavälillä riittävyydellä varmistetaan yrityksen vakavaraisuus eli soliditeetti. 
Maksimoidakseen voittojaan yrityksen tulee etsiä mahdollisimman tuottavia investointeja 
mahdollisimman pienellä rahoituksen hinnalla. (Leppiniemi & Lounasmeri 2021) Näin ollen 
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rahoitusongelma ratkaistaan, kun investointikohteen tuotto-odotus vähintäänkin ylittää 
rahoituksen kustannukset.  
2.1 Rahoituslähteet 
Yrityksen rahoituslähteet vaihtelevat sen elinkaaren vaiheen mukaisesti. Nuori yritys 
rahoittaa toimintansa pääosin sisäisistä lähteistä – yrityksen perustajan alkupääomalla, hänen 
lähipiirinsä mahdollisina panostuksilla ja tulorahoituksella. Jos yritys kasvaa ja tarvitsee 
mahdollisesti lisää pääomaa, se voi myös hyödyntää ulkoisia rahoituslähteitä; yrityslainaa 
pankista, valtion tukemia apurahoja, ammattisijoittajia (enkelisijoittajat, pääomasijoittajat ja 
muut institutionaaliset sijoittajat), sekä muun muassa osakeanneilla kerättyä rahoitusta. 
(Markova & Petkovska-Mircevska, 2009, 598–600) Kuvaaja 1 visualisoi eri rahoituksen 
lähteitä ja niiden sopivuutta yrityksen eri elinkaaren vaiheissa. 
 
 
 
 
Kuvaaja 1: Aloittavan yrityksen rahoituksen lähteitä (Perustuen Osnabrugge & Robinson, 
2000; Holopainen, 2021) 
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2.2 Rahoitukseen vaikuttavat tekijät 
Pääomasijoitusyhtiöiden ja pankkien rahoituspäätöksien kriteerejä on tutkittu laajasti. 
Rahoituspäätös on monivaiheinen prosessi, ja rahoittajien kriteerit voivat vaihdella (Hall & 
Hofer, 1993; Fried & Hisrich, 1994, 31). Rahoituspäätös on ensinnäkin riippuvainen itse 
rahoittajasta riippuvista muuttujista, kuten rahoittajainstituution toimintatavoista, 
sijoitusstrategiasta ja preferensseistä, sekä rahoittajan ja rahoituksen hakijan välisestä 
”henkilökohtaisesta kemiasta” (Hisrich & Jankowicz, 1990). Koko prosessi on myös 
haavoittuva kognitiivisille harhoille, joita voi aiheuttaa muun muassa rahoittajan liiallinen 
itseluottamus (Zacharakis & Shepherd, 2001).  
 
Rahoittajasta riippuvien tekijöiden lisäksi rahoitusprosessiin vaikuttavat monet strategiset 
elementit. Näitä ovat muun muassa rahoitusta hakevan yrityksen liiketoimintaympäristöön 
vaikuttavat tekijät, kuten markkinatilanne, kilpailu ja ajankohta (Rassenfosse & Fischer, 
2016, 237).  Myös poliittinen ilmapiiri ja vakaus, kulttuurilliset erot ja makrotalouden ilmiöt 
voivat joko tehostaa investointien rahoitusta tai heikentää sitä (Alesina, Perotti, 1993, 18–
19; Enskog, 2015; Tomak, 2013, 941).  
 
Rahoituksen hakijasta riippuvia tekijöitä ovat myös muun muassa yrityksen 
liiketoimintamallin pääomaintensiteetti ja yrityksen tiimin uskottavuus (Rassenfosse & 
Fischer, 2016, 237; Berger & Udell, 1998, 2). Taloudellisia muuttujia voivat olla 
voitontuottamiskyky eli kassavirran positiivisuus, vakuudet ja maksukyky (Berger & Udell, 
1998, 2; Gamage, 2013, 404). Luonnollisesti eri kriteerit saavat myös erilaisen painoarvon 
erilaisissa yrityksissä, riippuen muun muassa yrityksen elinkaaren vaiheesta, toimialasta ja 
myös aikaisemmasta rahoitustaustasta.  Liitteessä 1 on listattu ja luokiteltu yrityksen 
rahoituksen saantiin vaikuttavia tekijöitä. 
2.3 Julkisyhteisöt rahoittajina 
Suomen valtio osallistuu kotimaisille ja kansainvälisille rahoitusmarkkinoille sekä 
luotonantajana että rahoittajana. Valtion kotimainen velka on pääosin 
joukkovelkakirjalainaa, joita myydään yleisölle ja rahoituslaitoksille. Valtio voi ottaa myös 
luottoa suoraan pankeilta ja vakuutusyhtiöiltä. Merkittävä määrä valtion luotonotosta on 
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hankittu ulkomaisista rahoituslähteistä. Suomea pidetään suhteellisen suuresta ulkomaisesta 
velasta huolimatta luotettavana maksajana, jonka takia Suomen valtion luotettavuusarviot 
ovat korkeat. Tämän takia rahoituksen kustannukset ovat Suomelle kansainvälisessä 
vertailussa edulliset. (Leppiniemi & Lounasmeri 2021) 
 
Erilaiset julkisyhteisöt vaikuttavat monin tavoin kansallisiin rahoitusmarkkinoihin ja 
yksittäisten yritysten investointien päätöksentekoon, sekä välillisesti tai suoraan. 
Esimerkiksi verolainsäädännöllä on merkittävä vaikutus erilaisten rahoitus- ja 
sijoitusmuotojen kannattavuuteen. (Leppiniemi & Lounasmeri 2021) Suomessa julkisten 
rahoittajien skaala tarjoaa potentiaalista rahoitusta miltei kaikkiin yrityksen elinkaaren 
vaiheisiin. Pelkästään rahoittajainstituutioiden määrä on suuri. Muun muassa paikalliset 
ELY-keskukset, Business Finland, Ilmastorahasto Oy, Finnvera, Suomen opetus- ja 
kulttuuriministeriö, Ulkoministeriö, Audiovisuaalisen kulttuurin edistämiskeskus, Suomen 
elokuvasäätiö, Finnfund, Sitra, Suomen Teollisuussijoitus Oy, Solidium Oy sekä Työ- ja 
elinkeinotoimistot myöntävät joko suoraan tai välillisesti erilaisia yritystukia tai -lainoja ja 
neuvontaa, unohtamatta EU-tason rahoitusinstrumentteja. Monet instrumentit ovat 
kohdennettu tai rajattu esimerkiksi tietyn toimialan yritysten rahoittamiseen tai tiettyihin 
käyttötarkoituksiin. Tämän lisäksi rahoituksen saaminen saattaa edellyttää yritykseltä 
erilaisia liiketoiminnallisia ehtoja ja tavoitteisiin sitoutumista. Julkiset rahoittajat tarjoavat 
yksityisille yrityksille muun muassa lainoja, tukirahoitusta, pääomasijoituksia, 
osakesijoituksia, takauksia, sekä yrityskohtaisia kehittämispalveluita. (Elinkeino-, liikenne- 
ja ympäristökeskus 2021; Business Finland 2021a; Ilmastorahasto 2021; Finnvera 2021; 
Opetus- ja kulttuuriministeriö 2021; Ulkoministeriö 2021; AVEK 2021; Suomen 
elokuvasäätiö 2021; Finnfund 2021; Sitra 2021; Tesi 2021; Solidium 2021; Työ- ja 
elinkeinoministeriö 2021) 
 
Rahoitusmarkkinoilla toimii myös useita tukiorganisaatioita, jotka pyrkivät edistämään 
markkinoiden toimintaa. Tällaiset organisaatiot toimivat myös usein eri osapuolten 
etujärjestöinä. Usealla organisaatiolla löytyy myös ulkomaisia sisarjärjestöjä, ja monet ovat 
jäseniä erityisalansa kansainvälisessä yhteisössä. Tällaisia organisaatioita ovat muun muassa 
Finanssiala ry, Suomen Pörssisäätiö ja Invest in Finland. (Leppiniemi & Lounasmeri 2021) 
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2.3.1 Business Finland rahoittajana 
 
Business Finland tarjoaa rahoitusta innovaatioihin ja kansainvälisen kasvun 
kiihdyttämiseen. Muita palveluita ovat erilaiset neuvonta- ja asiantuntijapalvelut. Business 
Finland myöntää sekä laina- että tukirahoitusta. Rahoitusta voidaan instrumentista riippuen 
käyttää uuden teknologian pilotointiin, tuotekehitykseen ja kaupallistamiseen, 
markkinakartoituksiin, ulkopuoliseen asiantuntijatyöhön, sekä myös liiketoimintamallien 
kehittämiseen ja testaamiseen. (Holopainen, 2021, 235; Business Finland, 2021b; Business 
Finland, 2021c; Business Finland, 2021d) Rahoitusmäärät vaihtelevat muutamista tuhansista 
yli miljoonaan euroon, riippuen haetusta rahoitusinstrumentista, rahoitettavan hankkeen 
luonteesta ja rahoitusta hakevasta yrityksestä (Business Finland 2022).  
 
Vaikka julkisen rahoittajan tavoitteet ovat todennäköisesti samanlaisia kuin monen 
yksityisen pääomasijoittajan, niitä ei kuitenkaan voida pitää suoraan verrannollisina. 
Julkisena tahona Business Finland panostaa todennäköisesti enemmän kansallisen 
liiketoimintaympäristön kasvun mahdollistajiin, siinä missä yksittäistä sijoittajaa voi 
kiinnostaa enemmän esimerkiksi sijoitetun pääoman tuoton maksimointi. Tästä huolimatta 
vaikka yksityisten ja julkisten rahoittajien tavoitteet eivät välttämättä aina kohtaisi, 
molemmat todennäköisesti etsivät pitkällä aikavälillä parhaiten skaalautuvia, uutuusarvolla 
erottautuvia ja kilpailuetua omaavia sijoituskohteita. 
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3. Liiketoimintamalli 
Liiketoimintamalli on systemaattinen rakennelma, joka sisältää useita komponentteja, sekä 
niiden keskinäisiä riippuvuuksia ja dynamiikkaa (Massa & Tucci 2014, 18). 
Liiketoimintamallin on kuvattu heijastavan johdon hypoteesia siitä, mitä hyödykkeitä 
asiakkaat haluavat, millä tavalla he haluavat hyödykettä ja kuinka yritys voi organisoitua 
vastatakseen parhaiten asiakkaiden tarpeisiin, saada siitä maksun ja tuottaa voittoa (Teece 
2010). Liitteessä 2 visualisoidaan liiketoimintamallien sisäistä dynamiikkaa. 
 
Liiketoimintamalleja käsittelevissä kirjallisuuskatsauksissa on tunnistettu useita aiheeseen 
perehtyviä tutkimuskenttiä. Liiketoimintamallien konseptia on tutkittu laajasti, mutta sen 
määritelmät eroavat myös eri tutkimuskenttien väillä sekä jopa samojen tutkimuskenttien 
sisällä. (Rissanen 2019, 18; Rissanen 2016, 2) Muun muassa Zott et al. (2011, 3) 
luokittelevat liiketoimintamalleja tutkivan kirjallisuuden elektronisen liiketoiminnan, sekä 
strategian ja innovaatioiden tutkimuskenttiin. Myöhemmin yrittäjyys on noussut tärkeäksi 
tutkimuskentäksi aihealueen kirjallisuudessa (Demil, Lecocq, Ricart & Zott 2015). 
Liiketoimintamallien tutkimusta voidaan myös jakaa eri mittausyksikköjen välillä. Malleja 
voidaan analysoida yksittäisen tuotteen tasolla, mutta myös liiketoimintayksikön ja 
yrityksen tasolla, sekä yrityksen ulkopuolella toimialan ja verkoston tasolla (Wirtz, Pistoia, 
Ullrich & Göttel, 2016, 3–4). Ensimmäiset liiketoimintamallien tutkimukset arvioivat 
liiketoimintamalleja yksittäisissä tuotteissa. Digitalisaatio johti painopisteen siirtymisen 
yritystason tutkimukseen. Viime aikoina liiketoimintamallien tutkimus on keskittynyt 
toimialojen verkostotason tai ekosysteemien tutkimiseen. (Rissanen 2019, 29) 
 
Jotta kandidaatintyön empiriaosuudessa käsiteltäisiin liiketoimintamalleja ymmärrettävästi 
ja yhtenäisellä abstraktion tasolla, syvennytään seuraavaksi liiketoimintamallien teoriaan. 
Teoriaa pohjustetaan liiketoimintamallien ja strategian vertailulla, jota seuraa 
liiketoimintamallien syvempi tarkastelu eri abstraktiotasojen välillä. Tämän jälkeen 
arvioidaan liiketoimintamallin erilaisten viitekehysten elementtijakoa, sekä syvennytään 
Rajalan et al. (2003) viitekehyskuvaukseen.  
 13 
3.1 Liiketoimintamallit yrityksen strategiassa 
Osterwalder ja Pigneur (2002, 2) kuvaavat strategian ja liiketoimintamallin suhdetta liitteen 
3 tavalla, missä liiketoimintamalli toimii strategian arkkitehtuurina käytännön tason 
liiketoimintaprosesseissa. Rajala (2009, 21) käyttää miltei vastaavaa jakoa tarkastellessaan 
strategiaa yritystasolla, liiketoimintamallia liiketoimintayksikön tasolla, ja 
liiketoimintaprosesseja käytännön tasolla. Molemmat erottavat liiketoimintamallit ja 
strategian toisistaan erillisinä kokonaisuuksinaan, jotka vaikuttavat toisiinsa, ja jossa 
strategia ohjaa liiketoimintamallien olemassaoloa. (Liite 3) 
 
Liiketoimintamallia ja strategiaa on voitu näkökulmasta riippuen tarkastella osittain 
kuitenkin myös synonyymeina. Liiketoimintamallien määritelmiin verrattavia strategian 
määritelmiä ovat tehneet muun muassa Robert (1993, 34, 41) sekä Tregoe, Zimmerman, 
Smith ja Tobia (1990, 5). Nickols (2016, 10) määrittelee kirjallisuuskatsauksen kautta 
strategian koostuvan myös eri tasoista – missiosta ja visiosta, yritysstrategiasta (corporate 
strategy) sekä kilpailustrategiasta (competitive strategy). Määritelmän mukaan 
yritysstrategia arvioi millaisessa ympäristössä yritys toimii, sekä esimerkiksi mitä 
asiakassegmenttejä yrityksellä on. Vastaavasti liiketoimintamallit arvioivat samoja asioita. 
Kilpailustrategiassa taas arvioidaan toimialan yleisnäkymiä ja kasvutavoitteita, mutta myös 
liiketoimintamallien tapaan ansaintalogiikkaa, resursseja ja hankintapäätöksiä sekä 
kumppanuussuhteita. Porter (xxiv-xxv, 2004) määrittelee kilpailustrategian ensinnäkin 
päämäärien ja keinojen yhdistelmänä (ends and means) tietyssä ympäristössä, mutta myös 
Porterin käyttämä määritelmä vastaa kysymyksiin yrityksen asiakassegmenteistä, 
jakelumallista ja ydintoiminnoista, liiketoimintamallien tavoin. Vastaavien yksittäisten 
elementtien on todistettu vaikuttavan rahoituspäätöksiin. Muun muassa Rassenfosse ja 
Fischer (2016, 246–247) todentavat yrityksen resurssien, tässä tilanteessa patenttien ja 
aineellisen pääoman yhteyden saatuun rahoitukseen.  
 
Liiketoimintamallin ja yrityksen strategian välinen yhteys riippuu siis toisaalta käytettävästä 
strategian määritelmästä ja strategia-ajattelun syvyydestä, eli termin määritelmän 
abstraktiudesta tai konkreettisuudesta. Mintzberg (1994, 23–27) huomioi kirjassaan, että 
ihmiset käyttävät strategia-termiä useilla erilaisilla tavoilla, mutta yleisimmin seuraavasti: 
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1) Strategia on suunnitelma; ”miten”, keino päästä paikasta A paikkaan B. 
2) Strategia on toimintamalli; esimerkiksi yritys, joka markkinoi säännöllisesti erittäin 
kalliita tuotteita, käyttää ”high end”-strategiaa. 
3) Strategia on asema; se kuvastaa päätöksiä tarjota tiettyjä tuotteita tai palveluita 
tietyillä markkinoilla. 
4) Strategia on perspektiivi; yrityksen visio ja suunta. 
 
Tarkastelemalla liiketoimintamallin erilaisia määritelmiä, niiden voidaan havaita täyttävän 
yleensä vähintään Mintzbergin tasot kaksi ja kolme, toimintamallin ja aseman. Näin päästään 
liitteen 4 tilanteeseen, jossa liiketoimintamalli on sisällytetty yrityksen strategiaan. 
Pyramidiin on sisällytetty yrityksen identiteetti osaksi perspektiivin tasoa (liite 4). 
Esimerkiksi Kanzen ja Iyengarin (2017, 4) tutkimuksen mukaan yrittäjä, joka kuvailee 
itseään ja yritystään disruptiivisena, saa todennäköisesti miltei kaksi kertaa enemmän 
pääomasijoittajilta rahoitusta kuin yritys, joka kuvailee itseään jotain uutta rakentavana. 
3.2 Liiketoimintamallien abstraktiotasot 
Liiketoimintamallien kuvailemiseen ja suunnitteluun liittyvät vaikeudet ovat saaneet tutkijat 
sekä ammatinharjoittajat kehittämään useita erilaisia tapoja mallintaa liiketoimintaa. Tähän 
prosessiin on kehitelty erilaisia mallinnustapoja, joita ovat muun muassa erilaiset verbaaliset 
yleistykset, viitekehysesitykset ja ontologiat. Vastaavat työkalut muodostavat 
liiketoimintamalleista monenlaisia kirjoitettuja, sanoin kuvailtuja ja ad hoc -tyylisesti tehtyjä 
esityksiä. Nämä työkalut mahdollistavat liiketoimintamallien teorian ja käytännön 
rajapintojen yhdistämisen. (Massa & Tucci 2014, 18) Käytetty liiketoiminnan mallinnustapa 
muodostaa yhtenäisen viitekielen yrityksen sisäiseen tuotekehitykseen eri alojen 
asiantuntijoiden välille, edistäen vuoropuhelua ja yhteisymmärrystä, sekä tukien 
kollektiivista päätöksentekoa liiketoiminnallisia mahdollisuuksia arvioitaessa (Zott & Amit 
2010, 217). Tämän lisäksi erilaiset mallinnukset mahdollistavat graafisten esitysten 
tekemisen, jotka yksinkertaistavat informaation prosessointia ja tarjoavat mahdollisuuden 
virtuaaliseen liiketoimintamallien kokeiluun. Kolmanneksi liiketoiminnan mallinnus tarjoaa 
esitystapoja, joiden avulla esimerkiksi nuoret yrittäjät voivat ilmaista yrityksensä arvoa, sekä 
saavuttaa sen välityksellä muun muassa uskottavuutta, rahoitusta ja muita resursseja. (Massa 
& Tucci 2014, 19) 
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Erilaiset liiketoiminnan mallinnukset saattavat korostaa tiettyjä liiketoimintaan liittyviä 
ominaisuuksia ja sivuuttaa toisia. Esimerkiksi joidenkin mallinnustapojen vahvuus piilee 
niiden yksinkertaistavassa tavassa kuvailla todellisuutta. Toiset mallinnustavat voivat olla 
yksityiskohtaisempia. Yksityiskohtaisten mallinnusten käyttäminen voi olla hieman 
monimutkaista, mutta ne mahdollistavat paremman käsityksen liiketoimintamallien 
sisäisestä dynamiikasta. Liiketoimintamallien kuvailuun kehitetyt mallinnustavat on esitetty 
yleisellä tasolla seuraavassa kuvaajassa, jossa ne on jäsennelty useille tasoille riippuen 
niiden monimutkaisuudesta ja abstraktion syvyydestä. Samalla voidaan havaita missä 
määrin erilaiset työkalut ja esitystavat irtaantuvat todellisuudesta, jota ne myös pyrkivät 
kuvaamaan. (Massa & Tucci 2014, 19) 
 
 
Kuvaaja 2: Liiketoimintamallit abstraktion eri tasoilla (Massa & Tucci 2014) 
 
Korkeimmalla abstraktion tasolla (narratiivit) liiketoimintamallit ovat kertomuksia, jotka 
kuvailevat sanallisesti, miten yritys toimii (Perkman & Spicer, 2010; Magretta 2002). 
Kuvailevan luonteensa lisäksi liiketoimintamallien narratiiveilla on myös normatiivisia 
funktioita. Liiketoimintamallien narratiivit voivat olla muun muassa olennaisessa roolissa, 
kun niillä kuvaillaan yrityksen tulevaisuutta, ja siten pyritään herättämään kiinnostusta ja 
odotuksia yrityksen liiketoiminnasta (Perkman & Spicer, 2010). Narratiivit mahdollistavat 
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esimerkiksi vertailun esiteltävän yrityksen ja menestyvän kilpailijan liiketoiminnan välillä. 
(Massa & Tucci 2014, 21) 
 
Toistuvien piirteiden tunnistaminen liiketoimintamallien rakenteessa on johtanut 
liiketoimintamallien arkkityyppien syntymiseen. Arkkityyppi voidaan ymmärtää 
ihanteellisena esimerkkinä tietynlaisesta liiketoimintamallin tyypistä. Tunnettu esimerkki on 
Acrobatin kaltaisten yritysten käyttämä Freemium-liiketoimintamalli. Freemiumissa 
tuotteen perusversion toimitetaan ilmaiseksi ja vastike kerätään maksullisesta premium-
versiosta. (Massa & Tucci 2014, 21) Gillette teki suosituksi Partakoneen ja partaterän 
liiketoimintamallin, jossa yritys myy suhteellisen halpoja partakoneita, saadakseen 
asiakkaansa ostamaan melko kalliita partateriä (Zott & Amit, 2010, s. 218). Arkkityypit 
esitetään usein identifioivalla nimellä, jota seuraa lyhyt kuvaus liiketoimintamallin 
ydinolemuksesta. (Massa & Tucci 2014, 21) Arkkityypeillä on useita tehtäviä - niiden avulla 
liiketoimintamalleista voidaan tehdä esimerkiksi "roolimalleja", eli kuvauksia, joita 
seurataan ja jäljitellään (Baden-Fuller & Morgan, 2010). 
 
Vaikka narratiivit ja arkkityypit voivat olla hyödyllisiä sopivissa olosuhteissa, niitä on 
yleensä vaikea manipuloida ja ohjata. Esimerkiksi pelkän arkkityypin perusteella voi olla 
vaikea arvioida liiketoimintamalliin vaikuttavien osa-alueiden muutoksia, sekä muutosten 
seurauksia koko liiketoimintaympäristöön. Liiketoimintamallin graafiset viitekehykset 
käsitteellistävät ja formalisoivat liiketoimintamalleja luettelemalla sen olennaisia 
elementtejä. Ne voivat tarjota tarkempaa kuvailua ja syvällisempää lähestymistapaa 
liiketoimintamallien analysointiin. (Massa & Tucci 2014, 21) Suosittu esimerkki graafisesta 
viitekehyksestä on Business Model Canvas. Business Model Canvas tarjoaa 
yksinkertaistetun esityksen liiketoimintamallista, visualisoimalla mitä sen kehittäjät pitävät 
liiketoimintamallin yhdeksänä kriittisenä elementtinä. (Osterwalder & Pigneur, 2010) 
 
Massan ja Tuccin (2014, 22) mukaan liiketoimintamallien arkkityyppien ja viitekehysten 
suosio johtuu niiden yksinkertaisuudessa. Viitekehyksissä ja arkkityypeissä on kuitenkin 
puutteita, koska ne eivät pysty kuvailemaan liiketoimintamallin dynamiikkaa täydellisesti. 
(Massa & Tucci 2014, 22) Liiketoimintamallin metamallit voivat ratkaista tämän ongelman. 
Esimerkiksi Casadesus-Mansanel ja Ricart (2010) määrittelevät liiketoimintamallin 
järjestelmällisen dynamiikan avulla, joka tarjoaa tavan esittää liiketoimintamalleja erilaisten 
 17 
valintojen ja syy-seuraus-suhteiden perusteella. Muun muassa Ryanairin 
liiketoimintamallissa markkinoiden halvimmat lentohinnat kasvattavat volyymiä, joka 
edesauttaa neuvotteluvoimaa tavarantoimittajien kanssa, joka laskee kiinteitä kustannuksia 
ja siten samalla mahdollistaa halvempia lentohintoja. Syy-seuraus-silmukat auttavat 
ymmärtämään, kuinka liiketoimintamalliin vaikuttavat valinnat ohjaavat mallin yleistä 
luonnetta ja johtaa tietynlaiseen seurausten kokoonpanoon. (Casadesus-Mansanel & Ricart 
2010, 197–200) 
 
Zott ja Amit (2010) ovat ehdottaneet toimintajärjestelmän (activity system) näkökulmaa 
uusien liiketoimintamallien suunnittelun tueksi. Näkökulman mukaan liiketoimintamalli on 
toisistaan riippuvaisten toimintojen järjestelmä eikä pelkästään valintojen ja seurausten 
summa. Toimintajärjestelmissä tarkastellaan yksittäisen yrityksen sekä sen sidosryhmien 
toimintaa. Kohdeyrityksen liiketoimintamallissa tapahtuva toiminto (activity) on minkä 
tahansa sidosryhmän inhimillisten tai fyysisten resurssien sitomista liiketoimintamalliin, 
jonka sidosryhmä tekee edesauttaakseen omaa etuaan. (Zott & Amit 2010, 217) Kohdeyritys 
itse tekee osan toiminnoista, mutta osan tekevät muun muassa yrityksen toimittajat, 
yhteistyökumppanit, rahoittajat ja asiakkaat. Näin ollen liiketoimintamalli muotoutuu eri 
toiminnoista, niiden yhteyksistä, ja toimintojen tekijästä – liiketoimintamalli vangitsee 
kohdeyrityksen paikan sen ”ekologiassa”. (Zott & Amit 2010, 218) 
3.3 Liiketoimintamallin viitekehysten elementit 
Liiketoimintamalleja kuvaavien viitekehysten sisällöstä on kehitetty useita erilaisia 
vaihtoehtoja viimeisten vuosikymmenten aikana. On kiistelty, mitkä elementit ottavat 
parhaiten huomioon yrityksen liiketoimintaan vaikuttavia asioita (Zott, Amit & Massa 2011, 
1). Muun muassa Osterwalder ja Pigneur (2010) jakavat liiketoimintamallin yhdeksään 
elementtiin, kun taas muun muassa Ojala (2016, 24), Rajala, Rossi ja Tuunainen (2003), sekä 
Gassmann et al (2014, 5–6) luettelevat neljä liiketoimintamalliin vaikuttavaa elementtiä. 
Liiketoimintamalleja on myös jaettu vain kolmeen kokonaisuuteen. Kolmijakoisuudessa 
yleensä kuvaillaan yritysten tapaa tuottaa ratkaisu asiakkaansa ongelmaan (value 
proposition), kuinka ratkaisu toteutetaan (value creation) ja miten ratkaisun tekemisestä 
tehdään kannattavaa liiketoimintaa (value capture) (Clauss 2017, 1; Li 2020, 11–12, 
Skarzynski & Gibson 2008, 112). Tämän lisäksi kirjallisuutta löytyy myös 
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liiketoimintamallin viisi- ja kuusijakoisuudesta (Chesbrough & Rosenbloom 2002, 15–16, 
31; Skarzynski & Gibson 2008, 113). Liitteessä 5 vertaillaan erilaisia liiketoimintamallien 
viitekehyksiä ja niiden elementtejä. 
 
Rajalan et al. (2003) tekemä viitekehys ohjelmistoalan yritysten arviointiin määrittelee 
liiketoimintamallin koostuvan neljästä kategoriasta; tuotestrategiasta, ansaintalogiikasta, 
jakelumallista, sekä ydintoimintoja tukevista palveluista ja tuotteen implementoinnista. 
Viitekehyksessä arvioidaan jokaista kategoriaa ansaintalogiikkaa lukuun ottamatta 
akselistolla, joka antaa arvion kategorian luonteesta ja siitä, kuinka asiakas- tai 
tuotekeskeistä tutkittavan yrityksen liiketoiminta on. Esimerkiksi Palvelut ja implementointi 
-kategorian toisessa ääripäässä ovat ”IT Consulting & customer- spesific system work”, sekä 
toisessa ääripäässä ”Self-service” (liite 6). Muokkaamalla ansaintalogiikan akseliston 
arvopisteitä, siitä saadaan rakennettua samanlainen mittari kuin muista kategorioista. Tällöin 
jokainen viitekehyksen akselisto mittaa liiketoimintamallin asiakas- ja tuotekeskeisyyttä. 
Alla kuvaaja muokatusta viitekehyksestä.  
 
 
Kuvaaja 3: Ohjelmistoalan yrityksen liiketoimintamallin viitekehys, mukaillen Rajala et al. (2003) 
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4. Liiketoimintamallien ja rahoituksen yhteys 
Crickin ja Crickin (2018, 36) mukaan potentiaaliset sijoitusmahdollisuudet eivät eivät 
välttämättä johda sijoituspäätöksiin ilman kehittyvän liiketoimintamallin arviointia ja 
sijoittajien tarpeiden ymmärtämistä. Kaikilla rahoitusta hakevilla yrityksillä ei ole kunnolla 
suunniteltua liiketoimintamallia ensimmäisellä rahoituskierroksellaan (Crick & Crick 2018, 
38). Muun muassa Chesbrough (2010, 354) huomauttaa, että sama mahdollisuus tai 
teknologia voidaan kaupallistaa useiden erilaisten liiketoimintamallien avulla, joista 
luonnollisesti seuraa erilaiset taloudelliset seuraukset. Maksimoidakseen voittojaan, monet 
rahoitusta tarjoavat tahot todennäköisesti arvostavat liiketoiminnan ennustettavuutta ja 
päätöksenteon kontrollointia (Crick & Crick 2018, 36).  
 
Zott ja Amit (2010, 216-217) kertovat esimerkkitapauksen FriCSosta (Friction Control 
Solutions Ltd.), jossa yrityksen rahoittajilla oli merkittävä vaikutus liiketoimintamallin 
asiakassegmenttien, ansaintalogiikan ja tuotestrategian valintaan. FriCSo kehittää 
teknologiaratkaisuja autoteollisuuden käyttöön. Yrityksen perustajat ja sijoittajat päättivät 
yhdessä luopua autoteollisuuden laitevalmistajan liiketoimintamallista sen 
pääomaintensiteetin ja kovan kilpailun takia. Sen sijaan yritys alkoi valmistamaan 
teollisuuden työkoneiden korjaustyökaluja, jolloin yritys asetutti itsensä autovalmistajien 
toimittajaksi. Yrityksen myymillä tuotteilla oli suurta immateriaalioikeuksiin perustuvaa 
lisäarvoa. Jos perustajat olisivat valinneet laitevalmistajan mallin, he eivät olisi 
todennäköisesti saaneet tarvitsemaansa pääomaa riskipääomasijoittajilta, ja koska heillä ei 
olisi ollut varoja käynnissä olevan tutkimus- ja kehitystyön rahoittamiseen, yritys olisi 
mahdollisesti joutunut lopettamaan toimintansa. (Zott & Amit 2010, 218) Tapauksessa  
FriCSon liiketoimintamalli muotoiltiin uudelleen rahoituksen takia, eli potentiaalisella 
rahoituksella oli vaikutusta valittuun liiketoimintamalliin.  
 
Päinvastaisesti, myös valitulla liiketoimintamallilla voi olla vaikutusta saatuun rahoitukseen. 
Aikaisempi tutkimus osoittaa, että yksittäisillä liiketoimintamallien arkkityypeillä voi olla 
yhteys saadun rahoituksen määrään ja rahoituksen saannin todennäköisyyteen.  Klein et al. 
(2020, 46) huomaavat muun muassa digitalisointiin perustuvan tuotestrategian olevan 
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erittäin suosittu pääomasijoittajien silmissä rahoitusalan teknologiayrityksissä. Samaa aikaa 
mallit, jotka tarvitsevat suuren käyttäjäkunnan ollakseen kannattavia, kuten 
ilmaispalveluihin perustuva Freemium-malli, herättivät vähemmän kiinnostusta (Klein et al, 
2020, 46). Böttcherin et al. (2021) tutkimuksessa taas Two-Sided Market, Layer Player ja 
Freemium-malli johtivat merkittävästi korkeampaan pääomarahoitukseen kuin muut 
liiketoimintamallit. Kyseiset arkkityypit ovat suosittuja erityisesti ohjelmistoalan 
yrityksissä. Business Model Innovation Lab (2021) tunnistaa myös Piilotetun tulon, 
Tilauspohjaisen hinnoittelun mallin, sekä Datamallin suosituiksi arkkityypeiksi IT-alalla. 
Böttcherin et al. (2021) tutkimuksessa näillä arkkityypeillä ei kuitenkaan ollut merkittävää 
yhteyttä saatuun rahoitukseen. Böttcherin et al. (2021) tutkimuksessa ei myöskään havaita 
yhtäkään tilastollisesti merkittävää negatiivista korrelaatiota arkkityyppien ja saadun 
rahoituksen välillä. Tutkimusten väliltä löytyy kuitenkin eroja yksittäisten arkkityyppien 
vaikuttavuudesta (Klein et al, 2020, 46; Böttcher et al. 2021). Tästä huolimatta aikaisempi 
empiirinen tutkimus osoittaa, että strategisella päätöksenteolla on vaikutusta saatuun 
rahoitukseen, jolloin strategiapäätökset voivat antaa suuntaa rahoituksen saannin 
onnistumiselle (Klein et al. 2020, 46).  
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5. Aineisto ja tutkimusmenetelmä 
Liiketoimintamallien ja Business Finlandin rahoituksen yhtyettä tutkitaan kvantitatiivisilla 
tutkimusmenetelmillä. Pohja-aineistona käytetään Business Finlandin julkista tietokantaa, 
jossa luetellaan vuonna 2020 myönnetyt yrityskohtaiset rahoitustiedot (Business Finland 
2022). Yritysten kokoluokka rajattiin Business Finlandin oman määrittelyn mukaisesti 
mikroyrityksiin ja toimialaan ”Ohjelmistot, konsultointi ja siihen liittyvä toiminta”. Pohja-
aineistosta rajattiin alle 10 000 euroa rahoitusta saaneet yritykset, koska tutkimuksessa 
halutaan keskittyä suurempiin rahoitussummiin. Samoin merkittävimmät outlierit poistettiin 
rahoitusta eniten saaneista yrityksistä. Lopputuloksena pohja-aineisto koostui 727 
yrityksestä, josta kerättiin satunnaisesti 100 yrityksen tutkimusotos. Tutkimuksessa 
analysoitiin kohdeyritysten käyttämät arkkityypit ja yritysten ominaisuudet Rajalan et al 
(2003) viitekehyksen mukaisesti. 
5.1 Arkkityypit 
Seuraten Böttherin et al. (2019) tutkimusta, tutkitut liiketoimintamallit koodattiin 
vastaamaan binäärilukuja. Binääriluvut kertoivat, noudattaako analysoitu yritys etsittyä 
liiketoimintamallia (1) vai ei (0). Sama yritys saattoi noudattaa useata liiketoimintamallin 
arkkityyppiä, mutta yleensä vähintään kolmea perustuen yrityksen tuotestrategiaan, 
ansaintalogiikkaan ja jakelumalliin. Ansaintalogiikan kategorian elementit Flat rate pricing 
ja Tiered pricing kuvailevat kahta Tilauspohjaisen (Subscription) ansaintalogiikan sisäistä 
hinnoittelutapaa. Niiden avulla pyrittiin tarkastelemaan syvemmin Tilauspohjaisen 
ansaintalogiikan luonnetta. 
 
Tutkittavien arkkityyppien valinta perustui arvioon siitä, kuinka hyvin yksittäinen 
arkkityyppi kuvaa yrityksen tuotestrategiaa, ansaintalogiikkaa tai jakelumallia. Valitut 
kategoriat perustuivat Rajalan et al. (2003) liiketoimintamallien viitekehykseen. Rajalan et 
al. (2003) viitekehyksen neljättä kategoriaa, palvelut ja implementointi, ei huomioitu 
elementtien valinnassa, koska tätä kategoriaa kuvaavia yksittäisiä arkkityyppejä ei 
tunnistettu olennaisesti tutkimuksen kannalta. Muiden kategorioiden sisältö perustui 
aikaisempaan tutkimukseen sekä empiirisiin havaintoihin. Jakelumallien valinta perustui 
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niiden korkeaan käyttöasteeseen pohja-aineiston yrityksissä. Tutkimusotokseen ei 
hyväksytty yrityksiä, jotka eivät hyödyntäneet tutkimuksen kohteena olevia 
liiketoimintamallin elementtejä. 
 
Käytettyjen liiketoimintamallien arvioinnissa hyödynnettiin yrityksistä julkisesti saatavilla 
olevia tietoja, yritysten nettisivuja, uutisia ja haastatteluja. Mikäli jonkin yrityksen 
yksittäistä liiketoimintamallin elementtiä ei voitu suoraan tunnistaa, otoksessa käytettiin 
tapauskohtaista arviointia elementin koodaamisesta käytetyksi tai käyttämättömäksi. 
Tapauskohtainen arviointi perustui laajalti saman tyylisten yritysten vertaisarviointiin. 
Tämän lisäksi koodauksessa analysoitiin, onko tutkitulla elementillä merkittävä ja 
olennainen vaikutus koko yrityksen liiketoiminnan logiikkaan ja olemassaoloon. 
Esimerkiksi moni yritys saattoi digitalisoida mekaanista työtä (Digitalisointi), mutta 
digitalisointi saattoi perustua puhtaasti asiakasdatan hyödyntämiseen (Datamalli), jolloin 
tutkittu yritys täyttää molempien tuotestrategioiden kriteerit.  Tämän lisäksi arvioinneissa 
käytettiin vallitsevan elementin priorisointia. Muun muassa monet sovellukset saattoivat olla 
saatavilla pelkästään jonkin tunnetun jakelijan (Sovelluskauppa) välityksellä, mutta 
sovelluksen käyttöön toissijaisesti liittyvää dataa saatettiin tallentaa pilvipalveluun (Saas). 
Kuitenkin tällaisessa tilanteessa pilvipalvelu ei muodosta todellista jakelumallia eikä täytä 
yllä mainittuja elementin kriteerejä, jolloin sitä ei huomioitu tutkimusotoksessa. Kuvaaja 6 
visualisoi tunnistettujen elementtien määrän tutkituissa yrityksissä. 
 
Kuvaaja 4: Elementtien yleisyys 
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Viisi yleisintä elementtiä olivat Datamalli (12 %), Digitalisointi (12 %), Layer player (9 %), 
Tilauspohjainen hinnoittelu (9 %), sekä Kiinteä hinta (8 %). Kokonaisuutena tutkimusotos 
näyttää selkeästi vinoutuvan sellaisiin liiketoimintamallien arkkityyppeihin, joita 
sovelletaan yleisesti ottaen useasti digitaalisissa tuotteissa ja palveluissa. 
5.1.1 Arkkityyppien analyysi 
 
Liiketoimintamallien elementtien ja rahoituksen välistä yhteyttä tutkitaan pistebiseriaalisilla 
korrelaatiotesteillä. Testi käyttäytyy kuin Pearsonin korrelaatio, jossa yksi muuttuja on 
intervalli tai jatkuva muuttuja ja toinen muuttuja on dikotominen. Pistebiseriaalinen 
korrelaatio mittaa korrelaation vahvuutta ja suuntaa. Testi olettaa jatkuvan muuttujan 
noudattavan suurin piirtein normaalijakaumaa, sekä sen varianssien olevan yhtä suuret 
dikotomisen muuttujan molemmissa luokissa. (Bonett 2020, 113) Yksittäisiä elementtejä 
verrataan yritysten saamista rahoitusmääristä tehtyyn intervallimuuttujaan, jossa ne on jaettu 
50 000 euron luokkiin. Viimeinen luokka sisältää kaikki tapaukset, joissa yritys on saanut 
vähintään 150 000 euroa rahoitusta. Luokitellun rahoitusmuuttujan normaalijakautuneisuus 
todennettiin Shapiro-Wilkin testillä, sekä varianssien tasaisuus erillisellä varianssitestillä.  
5.2 Viitekehys 
Tässä työssä käytetään Rajalan et al (2003) tutkimukseen perustuvaa viitekehystä, joka 
esiteltiin teoriaosuudessa. Alkuperäistä viitekehystä on muokattu päivittämällä yksittäisiä 
arvopisteitä eri kategorioista sopivammaksi analysointiin. Lisäksi ansaintalogiikan kategoria 
on muokattu vastaamaan muiden kategorioiden kaltaista akselistoa. Tutkimusotokseen 
tehtiin kategorioiden pohjalta likert-asteikolliset parametrit. Myös likert-asteikollisten 
muuttujien arvioinnissa käytettiin tapauskohtaista arviointia, mikäli sopivan arvopisteen 
valintaan ei löytynyt suoraa vastausta. Jos arviointia ei voitu luotettavasti tehdä, jätettiin se 
kyseessä olevan yrityksen kohdalla tyhjäksi. 
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5.2.1 Viitekehyksen analyysi 
 
Likert-asteikollisista muuttujista tehtiin faktorianalyysi pääkomponenttimenetelmää 
soveltaen. Faktorin tulkinnassa hyödynnettiin ortogonaalista varimax-rotaatiomenetelmää. 
Analyysilla löydettiin yksi faktori, joka mittaa yleisesti yrityksen liiketoimintamallin 
erikoistumista asiakaskeskeisiin tai standardoituihin hyödykkeisiin. Faktorin selitysaste oli 
noin 58 prosenttia, ja se sisältää kaikki neljä likert-asteikollista muuttujaa (Liite 7). 
Faktoreiden valintaperusteena käytettiin vähintään ykköstä suurempaa eigenvalue-arvoa eli 
ominaisarvoa. Jos ominaisarvo on yli tämän raja-arvon, faktori selittää muuttujien 
vaihtelusta enemmän kuin yksittäinen muuttuja. Jokaisen tutkitun muuttujan lataus ylitti 0,7 
raja-arvon. Hyväksytty ”uniqueness”-raja oli 0,5, jonka jokainen tutkittu muuttuja alitti. 
(Liite 7) 
 
Faktorin reliabiliteettitarkastelussa hyödynnettiin Cronbachin alphaa. Cronbachin alpha 
mittaa yhdistetyn summa-asteikon sisäistä yhtenäisyyttä (Bonett & Wright 2015, 3). 
Faktorin alphan arvo ylittää raja-arvon 0,6, sen ollessa noin 0.75 (Liite 7). MSA (Measure 
of Sampling Adequacy), eli muuttujan soveltuvuus faktorianalyysiin, mitataan Kaiser-
Meyer-Olkin-arvolla. Sen tulisi olla vähintään 0,5, ja valituilla muuttujilla arvot vaihtelevat 
välillä 0,73–0,81 (Liite 7). Faktorin validiteettia tarkastellaan niiden keskinäisillä 
korrelaatiolla MTMM (Multitrait-Multimethod) -korrelaatiomatriisissa. Faktorin sisäiset 
korrelaatiot vaihtelivat välillä 0,37–0,52 (Liite 7).  
 
Sekä faktorin että viitekehyksen yksittäisten kategorioiden ja rahoituksen yhteyttä tutkitaan 
Spearmanin korrelaatiotestillä. Spearmanin järjestyskorrelaatiokerroin on Pearsonin 
korrelaatiokertoimen erikoistapaus, jossa mitattavien muuttujien arvot on korvattu 
järjestysluvuilla. Testi ei vaadi normaalijakautuneisuutta Pearsonin korrelaation tapaisesti, 
joka mahdollistaa kategorioiden vertaamisen suoraan saadun rahoituksen kanssa. (Hauke & 
Kossowski 2019, 87) Jos yksittäisten arkkityyppien, kategorioiden ja saadun rahoituksen 
väliltä löydetään tilastollisesti merkitseviä yhteyksiä, niitä tutkitaan vielä erikseen 
lineaarisella regressioanalyysilla korkeimman selitysasteen löytämiseksi. Regressioanalyysi 
on fundamentaalinen työkalu tilastollisissa analyyseissä (Beck 2017, ix). Sillä tutkitaan eri 
muuttujien välisiä riippuvuussuhteita, joiden perusteella muuttujien välistä vaihtelua 
voidaan mitata, ennustaa ja selittää (Nicko 2005, xiii). Regressioanalyysilla pyritään 
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selittämään saadun rahoituksen vaihtelua eri luokissa perustuen siihen, kuinka asiakas- tai 
tuotekeskeinen yrityksen liiketoimintamalli on, sekä toisaalta mitä arkkityyppiä sovelletaan.  
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6. Tulokset 
Tuloksia alustetaan elementtien ja viitekehyksen kategorioiden keskinäisten korrelaatioiden 
tarkastelulla. Liitteessä 8 esitetään kaikkien tutkittujen parametrien keskinäiset korrelaatiot, 
pois lukien korrelaatiot saadun rahoituksen kanssa. Poikkeuksellisen vahvat korrelaatiot 
indikoivat selkeästä yhteydestä kahden elementin tai kategorian välillä. Vahvat korrelaatiot 
on merkitty matriisiin värjätyllä pohjalla.  
 
Vahvaa korrelaatiota syntyi muun muassa Kiinteän hinnan, Tilauspohjaisen hinnoittelun, 
Paikan päällä -jakelumallin, ja Ansaintalogiikan kategorian välillä. Vastaavat korrelaatiot 
antavat suuntaa tutkimusotoksen ja pohja-aineiston sisällöstä. Poikkeuksellisen vahvat 
korrelaatiot eivät kuitenkaan näytä yleisiltä. Voidaan päätellä, että ohjelmistoalan sisältä 
löytyy yksittäisiä strategisen suuntautumisen keskittymiä, johon kuuluvat yritykset 
hyödyntävät samanlaisia liiketoimintamallien elementtien yhdistelmiä. Vastaavat klusterit 
eivät kuitenkaan muodosta koko toimialan enemmistöä, sen ollessa enemmän pirstaloitunut. 
6.1 Pistebiseriaalinen korrelaatio 
Pistebiseriaalisten korrelaatiotestien tuloksia esitellään taulukossa 2. Positiivinen ja 
negatiivinen koeffisientti (Coef.) indikoi saadun rahoituksen kasvusta tai laskusta, kun 
tutkittua elementtiä käytetään. Kun kerroin saa arvon nolla, rahoituksen ja elementin välillä 
ei havaita korrelaatiota. P-arvot kuvaavat korrelaation tilastollista merkittävyyttä eli 
todennäköisyyttä, jolla tutkitulla elementillä on vaikutus julkiseen rahoitukseen. 
 
Taulukossa 2 esitellään kymmenen suurimman korrelaation omaavaa elementtiä. Tutkituista 
elementeistä seitsemän omasi suuremman korrelaatiokertoimen kuin 0,1. 
Tutkimusotoksessa Freemium-, Paikan päällä- ja Selainpohjainen -elementit saivat 
merkittävimmät korrelaatiokertoimet, niiden ollessa yli 0,2. Negatiivisen korrelaation saivat 
pelkästään Paikan päällä ja Kiinteä hinta -elementit. Kuitenkin pelkästään yli 0,2 
korrelaatiokertoimen omaavien elementtien korrelaatiot olivat tilastollisesti merkitseviä. 
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Taulukko 2: Pistebiseriaaliset korrelaatiot. 
*Nollahypoteesi hylätään, kun p-arvo ylittää riskitason 5 %. 
 
Kuvaajat 5 ja 6 visualisoivat tutkimusotoksessa ilmenevää korrelaatioefektiä Freemium- ja 
Paikan päällä-elementtien sekä saadun rahoituksen välillä. Freemiumia hyödyntävien 
yritysten (n = 13) rahoituksen kvartiilien vaihteluväli oli noin 60 000–350 000 euroa, sekä 
mediaani noin 236 000 euroa. Yritykset, jotka eivät hyödyntäneet Freemiumia (n = 86), 
kvartiilien ääriarvot olivat noin 50 000 ja 100 000 euroa, sekä mediaani noin 94 000 euroa. 
Outliereiden suuren määrän takia on kuitenkin mahdollista, että kvartiilien vaihteluväli tulisi 
lievästi kasvamaan otoskokoa kasvattaessa.  
 
Paikan päällä-jakelumallia hyödyntävien yritysten (n = 36) kuvaajasta voidaan nähdä 
negatiivinen korrelaatio saadun rahoituksen kanssa. Mallin reliabiliteettia parantaa myös 
vähäinen outliereiden määrä.  Elementtiä soveltavien yritysten kvartiilien vaihteluväli oli 
noin 35 000–100 000 euroa, sekä mediaani noin 86 000 euroa. Vastaavasti yritysten, jotka 
eivät soveltaneet kyseistä jakelumallia, alakvartiili oli 50 000 euroa ja yläkvartiili noin 
180 000 euroa, sekä mediaani noin 100 000 euroa. 
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Kuvaajat 5 ja 6: Elementtien Freemium ja Paikan päällä laatikko-jana-kuvaajat. 
6.2 Spearmanin korrelaatio 
Spearmanin korrelaatiotestien tulokset on esitetty taulukossa 3. Spearmanin Rho eli 
korrelaatiokerroin kuvaa muuttujien välistä tilastollista riippuvuutta. Positiivinen 
korrelaatiokerroin indikoi kasvavasta rahoitusmäärästä kategorisen muuttujan kasvaessa, eli 
tässä tilanteessa enemmän tuotekeskeisestä liiketoimintamallista. Negatiivinen kerroin 
indikoi päinvastaisesti laskevasta riippuvuudesta. Korrelaatiokertoimen ollessa nolla, 
muuttujien välillä ei vallitse tilastollista riippuvuutta. Samoin kuin pistebiseriaaliessa 
korrelaatiossa, P-arvot kuvaavat korrelaation tilastollista merkittävyyttä. 
 
 
Taulukko 3: Viitekehyksen ja kategorioiden suhde rahoitukseen.  
*Nollahypoteesi hylätään, kun p-arvo ylittää riskitason 5 %.  
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6.3 Lineaarinen regressioanalyysi 
Usean muuttujan regressiomalli mahdollistaa liiketoimintamallin elementtien, viitekehyksen 
ja rahoituksen jo todennettujen yhteyksien syvemmän tutkimuksen. Mallilla tavoitteena on 
löytää mahdollisimman tarkka ja luotettava ennuste rahoituksen määrälle, kun sitä selitetään 
liiketoimintamalleilla. Seuraavassa taulukossa esitetään pienimmän neliösumman 
menetelmällä (OLS) arvioidut regressiot, jossa rahoituksen luokiteltua muuttujaa selitetään 
tuotestrategialla ja korkean korrelaation omaavien liiketoimintamallien elementeillä. 
  
 
Taulukko 4: Kahden selittävän muuttujan regressiomallien selitysasteet.  
*Nollahypoteesi hylätään, kun p-arvo ylittää riskitason 5 %.  
 
Tutkimusotoksen koko mahdollistaa useamman kuin kahden selittävän muuttujan 
samanaikaisen tutkimuksen ilman ylisovittamista. Mahdollisimman korkean selitysasteen 
löytämiseksi Tuotestrategiaa ja Freemiumia verrattiin erikseen saatuun rahoitukseen vielä 
kolmannen selittävän muuttujan kanssa. Korkeimman selitysasteen saaneet yhdistelmät on 
lueteltu seuraavassa taulukossa.  
 
 
Taulukko 5: Kolmen selittävän muuttujan selitysasteet. 
*Nollahypoteesi hylätään, kun p-arvo ylittää riskitason 5 %.  
 
Yksittäisten muuttujien regressiokertoimet on esitetty tarkemmin liitteessä 9. Muuttujien 
keskinäistä korrelaatiota tarkasteltiin korrelaatiomatriisin avulla. Tutkitut muuttujat eivät 
korreloineet liikaa keskenään, kertoimien jäädessä alle 0,50 hyväksytyn rajan (Liite 8). 
Mallin homoskedastisuutta tutkittiin Breusch-Paganin ja Cook-Weisbergin testillä sekä 
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White -testillä. Kaikissa malleissa todettiin testien perusteella vakioinen varianssi (Liite 9). 
Mallien multikollineaarisuutta tutkittiin VIF-arvoilla. Merkittävää multikollineaarisuutta ei 
löydetty, VIF-arvojen vaihdellessa arvojen 1,01–1,17 välillä (Liite 10). Mallien residuaalit 
olivat Shapiro-Wilk-testillä mitattuna normaalijakautuneet. Erillisten kuvaajien perusteella 
voidaan kuitenkin havaita ajoittaista poikkeamaa normaalijakautuneisuudesta (Liite 11). 
Kaikkien mallien validiteettia tarkasteltiin edelleen RESET-testillä. Testien mukaan 
malleihin ei tarvitse lisätä muuttujia (Liite 9). Tutkimalla regressioiden residuaali- ja 
leverage-kuvaajia havaittiin yksittäinen outlier, jonka poistaminen paransi mallien sekä 
erityisesti tuotestrategian ja Freemiumin selitysastetta ja tilastollista merkittävyyttä (Liite 
12). 
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7. Tulosten analyysi 
Analyysiosuudessa käydään läpi olennaiset havainnot jokaisen testin tuloksista. Ensin 
syvennytään korrelaatiotestien tuloksiin, sekä arvioidaan niiden taustalla olevia vaikuttajia. 
Lopuksi käydään läpi regressioanalyysin tulokset, jonka pohjalta arvioidaan oletuksellisesti 
eniten rahoitusta saava liiketoimintamalli. Tuloksia analysoidaan suhteessa aikaisempaan 
tutkimukseen, Business Finlandin sijoitusstrategiaan ja tietyille liiketoimintamalleille 
tyypillisiin piirteisiin.  
7.1 Freemium 
On mielenkiintoista verrata Freemiumin tuloksia aikaisempaan tutkimukseen. 
Vastakkaisuus Kleinin et al. (2020) tuloksiin johtunee osittain toimialarajauksesta, sillä 
heidän artikkelissaan tarkastellaan vain finanssialan teknologiayrityksiä. Artikkelissa 
käsitellään suurin piirtein samoja liiketoimintamallien arkkityyppejä, mutta niiden 
esiintyvyys poikkeaa merkittävästi tästä tutkimuksesta. Kleinin et al. (2020, 42) 
tutkimuksessa Layer player (35,6 %) ja Pay per Use (33,7 %) muodostavat merkittävimmän 
osan tunnistetuista malleista. Havaittujen korrelaatiokertoimien väliltä löytyy myös eroja. 
Kleinin et al. (2020, 42) tutkimuksessa kaikkien arkkityyppien korrelaatiokertoimet jäävät 
alle 0,1, Freemiumin kerroimen ollessa -0,079, Pearsonin testillä mitattuna.  
 
Kleinin et al. (2020, 46) tutkimuksessa suuren käyttäjäkunnan vaativat arkkityypit, kuten 
Freemium, eivät olleet kiinnostavia rahoittajien silmissä.  Päätelmä ei kuitenkaan välttämättä 
sellaisenaan ole tosi tarkasteltaessa kaikkia Freemiumia hyödyntäviä yrityksiä. Kleinin et al. 
(2020) tutkimat Freemiumia hyödyntävät Fintech-yritykset saattoivat keskittyä enemmän 
kuluttaja-asiakassegmentteihin, kun taas tässä tutkimuksessa ohjelmistoalan yritykset 
näyttivät tutkimusotosta kerätessä keskittyvän enemmän yritysasiakkaisiin. 
Kuluttajamarkkinoilla liiketoiminnan kannattavuus voi rakentua täysin Freemiumin 
menestymisen varaan, mutta yritysasiakkaiden markkinoilla Freemium-versio voi toimia 
enemmänkin tarjoustuotteena, jolla yritysasiakas houkutellaan kokeilemaan premium-
tuotetta. Kuluttajamarkkinoilla liiketoiminnan kannattavuus saattaa perustua enemmän 
kriittisen massan saavuttamiseen, ”winner-takes-it-all”-markkinoihin tai ensimmäisen 
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toimijan etuun. Yrityspuolella se saattaa enemmänkin vain tukea varsinaisen tuotteen 
myyntiä. 
 
Käytännössä tällainen tilanne voi syntyä esimerkiksi silloin, kun potentiaalinen asiakasyritys 
haluaa automatisoida laskutustansa. Myyjäyritys voi esimerkiksi tarjota laskutusalustallaan 
kymmentä laskua kuukaudessa ilmaisversiona, jolloin asiakas pääsee testaamaan palvelua. 
Testauksen jälkeen potentiaalinen asiakas todennäköisesti joko ostaa maksullisen version tai 
siirtyy toiseen palveluntarjoajaan. Sen sijaan kuluttajamarkkinalla potentiaaliset asiakkaat 
saattavat jäädä käyttämään ilmaisversiota, koska kysyntä maksulliselle palvelulle ei ole 
tarpeeksi suuri ja ilmaisversio on sellaisenaan monelle kuluttajalle riittävä - 
esimerkkitapauksena Spotify ja Youtube. Näissä tapauksissa muun muassa kriittisen massan 
saavuttaminen, ensimmäisen toimijan tuoma etu ja mahdollinen monopolistinen asema 
saattavat saada enemmän merkitystä mallin kannattavuuden kannalta. Toisaalta edellä 
mainitut yritykset hyödyntävät myös muita ansaintamalleja ja tuotestrategioita 
samanaikaisesti, muun muassa personoitua markkinointia sekä asiakasdatan keräämistä ja 
myyntiä, joka tekee myös ilmaisversion ylläpidosta mahdollisesti kannattavampaa 
liiketoimintaa (Gupta 2021; Kushwaga 2022). 
 
Freemium-mallin ja rahoituksen välinen positiivinen korrelaatio löydetään myös Böttcherin 
et al. (2021) konferenssijulkaisussa. Julkaisun tutkimusotosta ei olla rajattu tiettyyn 
toimialaan ja tutkimuksessa keskitytään pelkästään startup-yrityksiin, joiden voisi olettaa 
olevan kokoluokaltaan lähellä mikroyrityksiä. Böttcher et al. (2021) myös toteavat, että 
käyttäjät ostavat maksullisen version todennäköisemmin, jos he voivat ensin kokeilla 
tuotetta ilmaiseksi. Arvio antaa tukea varsinaista myyntiä tukevalle ilmaisversioille.  
7.2 Paikan päällä 
Paikan päällä-elementti kuvaa jakelumallia, jossa yrityksen ydintuotteen jakelu perustuu 
lähikontaktiin asiakkaan kanssa. Tällaisten yritysten tuotestrategia voi perustua esimerkiksi 
ohjelmistoalan asiantuntijatyöhön, konsultointiin, tai sellaiseen jakeluun, jossa ohjelmisto 
toimitetaan asentamalla se asiakkaan tiloissa. Tutkimusotosta tehdessä kuitenkin havaittiin, 
että merkittävin osa elementtiä hyödyntävistä yrityksistä koostui alan konsultti- ja 
asiantuntijayhtiöistä. Kyseinen jakelumalli on uniikki, sillä se on ainoa elementti, joka sai 
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tilastollisesti merkittävän negatiivisen korrelaation haetun rahoituksen kanssa. Korrelaatio 
on kuitenkin odotettavissa, kun sitä verrataan Business Finlandin strategiaan. Business 
Finland pyrkii auttamaan globaalisti menestyviä yrityksiä, jotka kehittävät uutta, rohkeaa ja 
kestävää liiketoimintaa (Business Finland 2021e). Koska asiantuntijayritysten 
liiketoiminnan kasvattaminen riippuu lähtökohtaisesti henkilöstön kasvattamisesta, niiden 
kansainvälistymisprosessiin liittyy hitautta ja epävarmuutta suhteessa sovelluspohjaisiin 
tuotteisiin. Vaikka asiantuntijayrityksen kilpailuetu perustuisi teknologiaosaamiseen, sen 
ydintarjooma ei välttämättä perustu teknologiseen ratkaisuun. Asiantuntijayritysten 
kulurakenne ei myöskään skaalaudu esimerkiksi ohjelmiston varaan rakennetun 
liiketoiminnan tavalla. Lisäksi asiantuntijayritysten ydinliiketoiminta ei välttämättä sisällä 
yhtä merkittävästi rahoituksen käyttökohteeksi tarkoitettuja kuluja. Business Finland ei 
hyväksy rahoitusta käytettäväksi muun muassa tuotantoon, markkinointiin ja hallintoon 
liittyviin palkkakustannuksiin (Business Finland 2021f). Tarjottava hyödyke ei myöskään 
välttämättä sellaisenaan sisällä uutuusarvoa tai ole ainutlaatuista. Business Finlandin 
strategiset tavoitteet tai rahoitusehdot eivät siten tue vastaavien yritysten perinteisen 
liiketoiminnan rahoittamista. 
 
Koska kuitenkin merkittävä määrä rahoitetuista yrityksistä on asiantuntijayrityksiä, on 
todennäköistä, että Business Finland rahoittaa merkittävästi vastaavien yritysten joitain 
yksittäisiä rahoituskelpoisia hankkeita. Asiantuntijayrityksistä kuitenkin löytyy 
todennäköisesti paljon ohjelmistoalaan liittyvää osaamista ja aineetonta pääomaa, jonka 
päälle rahoitusehdot täyttäviä hankkeita voidaan rakentaa. Esimerkiksi vastaava yritys voisi 
saada rahoitusta jonkin uuden teknologian tuotteistamishankkeelle, joka täyttää Business 
Finlandin rahoituspäätöksen kriteerit. Yritykset ovat siten voineet esimerkiksi laajentaa 
toimintaansa perinteisten toimialarajojen yli tilanteeseen, jossa sen liiketoiminta rakentuu 
modulaarisen tuoteperheen ympärille – asiantuntijapalveluihin ja johonkin suhteessa 
skaalautuvampaan tuotteeseen. Vastaavat yritykset ovat myös voineet vaihtoehtoisesti 
kehittää jo olemassa olevaa liiketoimintaansa skaalautuvampaan ja helpommin 
kansainvälistettävään muotoon, esimerkiksi jollain sovelluspohjaisella ratkaisulla tai uudella 
liiketoimintamallilla. Tulosten perusteella voidaan kuitenkin arvioida, etteivät 
asiantuntijayritykset tee keskimäärin huomattavaa määrää rahoitusta vaativia hankkeita 
suhteessa muihin alan toimijoihin. Vaihtoehtoisesti asiantuntijayritykset voidaan kokea 
Business Finlandilla muita alan yrityksiä riskisimpinä. Toisaalta tutkimusotoksen 
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rajaaminen yli 10 000 euroa rahoitusta saaneisiin yrityksiin voi vääristää kuvaa 
riskisyydestä. Vaikkei vastaavien yritysten hankkeet korreloi suuren rahoitusmäärän kanssa, 
niiden osuus voi olla tutkimusotokseen verrattuna vielä merkittävämpi kaikissa Business 
Finlandin rahoittamista hankkeista, ja siten altistaa Business Finlandin rahoitusta yhtä paljon 
riskille kuin ei-asiantuntijayrityksissä. 
7.3 Viitekehyksen analyysi 
Yhtiön liiketoimintaa kuvaavalla faktorilla arvioidaan, korreloiko tietyn tyylinen 
(asiakaskeskeinen – tuotekeskeinen) liiketoimintamalli suuremman rahoituksen kanssa. 
Spearmanin korrelaatiotestin tulostaulukosta nähtiin, että faktorin yhteys rahoitukseen on 
kuitenkin suhteellisen pieni (Taulukko 3). Korrelaatiokerroin jää noin seitsemään 
prosenttiin, eikä se ole tilastollisesti merkitsevä. Tuloksesta voidaan vetää johtopäätös, jonka 
mukaan liiketoimintamallin enemmän asiakas- tai tuotekeskeinen luonne ei sellaisenaan 
korreloi saadun rahoituksen kanssa.  
 
Tämän lisäksi testien tuloksista voidaan päätellä, että yksittäisten kategorioiden ja saadun 
rahoitusmäärän kanssa ei vallitse tilastollisesti merkitsevää korrelaatiota. 
Korrelaatiokertoimet ovat keskimäärin todella pieniä, niiden yhteysvaikutusta mittaavan 
faktorin tapaisesti.  Tarkastelemalla kuitenkin Tuotestrategia-kategorian ja luokitellun 
rahoitusmuuttujan välistä yhtyettä visuaalisesti, riippuvuus voidaan havaita. Alla oleva 
hajontakuvio antaa suuntaa väitteelle, jonka mukaan enemmän asiakaskeskeinen 
tuotestrategia korreloisi suuremman rahoitusmäärän kanssa, kun mallissa ei huomioida 
asteikon ääripäätä, arvopistettä ”Kustomoitu tuote/ratkaisu”. 
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Kuvaaja 7: Tuotestrategian ja rahoituksen välinen hajontakuvio 
 
Koodaamalla akseliston pienemmän ääripään arvot puuttuviksi, saadaan Spearmanin 
korrelaatiokertoimeksi -0,2554, sekä p-arvoksi 0,0303. Korrelaatio on siis viiden prosentin 
riskitasolla tilastollisesti merkitsevä, ja suurempi rahoitusmäärä näyttäisi korreloivan 
vähemmän tuotekeskeisten tuotestrategioiden kanssa. Täysin kustomoitavat tuotteet ja 
ratkaisut painavat rahoituksen määrää alaspäin todennäköisesti sen takia, että arvopiste 
koostuu merkittävin osin alan konsultti- ja asiantuntijayrityksistä. Analyysi tukee 
pistebiseriaalisen korrelaation aikaisempia tuloksia. Samalla löydetään uusi yhteys 
rahoituksen ja liiketoimintamallien väliltä; asiakaskeskeisemmät tuotteet korreloivat 
suuremman rahoitusmäärän kanssa, ääripäätä lukuun ottamatta. Mallin reliabiliteettiin 
saattaa kuitenkin vaikuttaa ”Personoidun sovelluksen” yksittäinen outlier, sekä arvopisteen 
”Yhtenäinen ydintuote” alhainen havaintojen määrä (N = 3). Poistamalla outlierin ja 
koodaamalla kyseisen arvopisteen arvot puuttuviksi, Spearmanin korrelaatiokertoimeksi 
saadaan kuitenkin -0,2518, havaintojen määrän ollessa kattava (N = 68) ja korrelaation 
tilastollisesti merkitsevä p-arvolla 0,0383. 
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7.4 Liiketoimintamallit kokonaisuutena 
Regressioanalyysissä käytetyssä tuotestrategian muuttujassa ei huomioitu arvopisteen 
”Kustomoitu tuote/ratkaisu” havaintoja Spearmanin testin tulosten takia. Regressioanalyysin 
syvempi analyysi mahdollistaa rahoituksen ja liiketoimintamallien välisen yhteyden 
paremman ymmärtämisen. Regressiomallien mukaan rahoitusta selittävät parhaiten 
Freemiumin arkkityyppi ja tuotestrategian kategoria. Tuloksia paransivat entisestään Layer 
Player-, Sovelluskauppa- ja Selainpohjaisen liiketoimintamallin arkkityypit. (Taulukko 5) 
 
Layer player- sekä Sovelluskaupan elementit tarjoavat lisätietoa erityisesti Freemiumia 
käyttävistä yrityksistä. Tutkimusotosta kerätessä huomattiin, että merkittävä osa Freemiumia 
käyttävistä yrityksistä tarjosi joko kuluttajille tarkoitettuja sovelluspohjaisia pelituotteita tai 
yrityksille tarjottavia erilaisia sovellusalustoja. Vastaavat pelituotteet eivät tarjoa arvoketjun 
yksittäistä osaa niiden käyttäjille Layer player-elementin tyylisesti, vaan kokonaisvaltaisen 
ratkaisun, mikä koostuu esimerkiksi kokonaisesta pelistä tai modulaarisesta pelikirjastosta. 
Samoin Sovelluskaupan jakelumalli on erityispiirre nimenomaan kuluttajasegmentin 
pelialustoille. Layer player -elementin beta-kerroin eli standardoitu regressiokerroin oli 
positiivinen ja Sovelluskaupan kerroin negatiivinen. Kuitenkaan kummankaan elementin 
regressiokerroin ei yksinään ollut tilastollisesti merkittävä, vaikkakin muuttujat kasvattivat 
mallien selitysastetta kokonaisuuksina.  
 
Tuloksista voidaan päätellä, että asiakaskeskeiset ja personoitavat sovellukset, jotka 
hyödyntävät Freemiumin ansaintalogiikkaa saavat eniten julkista rahoitusta Business 
Finlandilta. Tarkempi tarkastelu osoittaa, että erityisesti ne Freemiumia hyödyntävät 
sovellukset, jotka on kohdistettu yrityksille eikä kuluttajille, saavat eniten rahoitusta. 
Asiakassegmenttien välillä ei kuitenkaan voida todentaa tilastollisesti merkittävää eroa, 
koska testeissä ei tutkita suoraan asiakassegmentteihin perustuvaa muuttujaa. Tästä 
huolimatta tutkittujen elementtien luonne ja niihin liittyvät erityispiirteet näyttäisivät 
tukevan segmenttijakoon perustuvaa johtopäätöstä. 
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8. Johtopäätökset 
Teknologinen kehitys ja innovaatiot ovat kiihdyttäneet ohjelmistoalan kehitystä, sekä 
kasvattaneet alan tärkeyttä kansantaloudelle. Alan yritykset tuottavat innovaatioita, 
työpaikkoja ja taloudellista kasvua. Kuitenkin vain osa alan yrityksistä selviää ja saa 
tarpeellisen liiketoimintaa mahdollistavan rahoituksen. Julkiset instituutiot ovat eniten 
kiinnostuneita rahoittamaan yrityksiä, jotka tuottavat ratkaisuja globaaleihin 
megatrendeihin, kuten ilmastonmuutokseen ja ikääntyvään väestörakenteeseen. Tässä 
kandidaatintyössä tutkittiin, miten erilaiset liiketoimintamallit ja niiden elementit 
vaikuttavat ohjelmistoalan yritysten saaman julkisen rahoituksen määrään.  
 
Tutkimuksessa todettiin, että liiketoimintamallien joillakin ominaisuuksilla on selkeä 
tilastollisesti merkittävä yhteys saatuun rahoitukseen. Yhteysien väliltä löytyy myös 
erovaisuuksia, sillä elementtien korrelaatiot vaihtelivat negatiivisen ja positiivisen 
korrelaatioiden välillä. Kuitenkin suurimmalla osalla liiketoimintamallien elementeistä ei 
ollut merkittävää yhteyttä saatuun rahoitukseen. Tutkimuksessa todettiin, että teoriassa 
eniten rahoitusta saavat yritykset hyödyntävät Freemiumin ansaintamallia, 
asiakaskeskeisyyteen panostavaa Layer Player -tuotestrategiaa, sekä tarjoavat tuotteitaan 
yritysmarkkinoille. Freemium saa tutkimusotoksessa merkittävimmän korrelaation saadun 
rahoituksen kanssa. Aihealueen aikaisemmat tulokset ovat toisinaan antaneet yksittäisten 
liiketoimintamallien suhteen vaihtelevia tuloksia. Kuitenkin empiirinen tutkimus on yhtä 
mieltä siitä, että strategisella päätöksenteolla voidaan vaikuttaa saadun rahoituksen määrään 
ja sen saannin todennäköisyyteen, jota myös tämän tutkimuksen tulokset tukevat. 
 
Empiriaosuudessa havaitaan uutena asiana asiantuntijayritysten ja saadun rahoituksen 
välisen yhteyden negatiivinen luonne. Negatiivisen korrelaation arvioidaan johtuvan muun 
muassa henkilöstöstä riippuvasta kasvusta ja vaikeasti skaalattavasta kulurakenteesta. 
Tuloksista ei kuitenkaan voida päätellä, että asiantuntijayritykset saisivat 
epätodennäköisemmin rahoitusta, kuin esimerkiksi pelkkää ohjelmistoa tarjoavat yritykset. 
Asiantuntijayritysten saamat rahoitukset ovat kuitenkin kiistatta keskimäärin pienempiä kuin 
vertailukohdillaan.   
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Vaikka liiketoimintamallin asiakaskeskeisyydellä olettaisi olevan merkittävä vaikutus 
saatuun rahoitukseen, tässä tutkimuksessa vastaavaa yhteyttä ei löydetä. Tulosten mukaan ei 
voida väittää, että liiketoimintamallin asiakas- tai tuotekeskeisyys ei sellaisenaan olisi avain 
suurempaan rahoitukseen. Syvempi tarkastelu kuitenkin osoittaa, että kun liiketoimintamalli 
puretaan kategorioihin, tuotestrategian asiakaskeskeisyydellä ja saadun rahoituksen välillä 
vallitsee yhteys. Mitä asiakaskeskeisempi tuotestrategia keskimäärin on, sitä suuremman 
rahoituksen määrän kanssa se korreloi. Kuitenkaan täysin asiakaskeskeiset tuotteet, kuten 
esimerkiksi konsultointipalvelut, eivät korreloi saadun rahoituksen kanssa. 
8.1 Tulosten rajoitteet 
Vaikka analyysiosuudessa löydetään tilastollisesti merkittäviä yhteyksiä erilaisten 
liiketoimintamallien ja rahoituksen välillä, sen tuloksia tulisi tulkita vain rajatussa 
ympäristössä. Tutkimus ei todista, että yksittäiset liiketoimintamallit sellaisenaan takaisivat 
tai sulkisivat pois erilaisia rahoitusmahdollisuuksia. Yleisesti ottaen tietyn arkkityypin 
soveltaminen ei myöskään ole paras tapa saada rahoitusta (Böttcher et al. 2021). 
Liiketoimintamallin muotoilua voidaan pitää yhtä paljon taiteena kuin systemaattisena 
prosessina, joten luovuudella ja innovatiivisuudella on merkittävä vaikutus yrityksen 
lopulliseen menestymiseen (Böttcher et al 2021).  
Liiketoimintamalli on dynaaminen rakennelma, joka muuttuu ajassa (Demil & Lecocq 
2010). Tämä tutkimus tarjoaa staattisen tilannekatsauksen tutkittujen yritysten 
liiketoimintamalleista tiettynä ajanhetkenä. Löydetyt lopputulokset voivat olla luotettavia 
vain rajattuna aikana, sillä tutkitut korrelaatiot voivat muuttua tulevaisuudessa. Toisinsanoin 
tulokset eivät ole stabiileja. Tulosten arvioinnissa on myös hyvä tiedostaa tutkimusotoksen 
suhteellisen pieni koko. Luotettavamman yleistettävyyden saavuttamiseksi tutkimus tulisi 
toistaa isommassa mittakaavassa.  
On myös hyvä muistaa, että saatu rahoitus ei sellaisenaan korreloi yrityksen pidemmän 
aikavälin selviytymisen kanssa. Muun muassa Weking, Böttcher, Hermes ja Hein (2021) 
arvioivat, että suuri rahoitusmäärä liittyy enemmänkin korkeaan sijoitetun pääoman tuotto-
odotukseen. He myös löytävät negatiivisen yhteyden esimerkiksi Layer Player-, ja 
Datamallin tuotestrategian sekä yrityksen selviytymisen välillä kahden vuoden päästä 
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yrityksen perustamisesta. Todettakoon kuitenkin, että muun muassa rahoituksen kanssa 
vahvasti korreloiva Freemium sen sijaan omasi positiivisen yhteyden yrityksen selviämisen 
kanssa. (Weking et al. 2021, 5) 
8.2 Tulosten luotettavuus 
Tulosten luotettavuuden arviointia tarkastellaan ensin validiteetin näkökulmasta. On 
olennaista arvioida, mittaako valitut tutkimusmenetelmät pelkästään liiketoimintamallien 
vaikutusta saatuun rahoitukseen. Tutkimuksessa ei hyödynnetty esimerkiksi erilaisia 
kontrollimuuttujia, joilla olisi voitu eristää yrityksen muiden piirteiden vaikutus yrityksen 
rahoitukseen. Tällaisia piirteitä ovat muun muassa yrityksen ikä, spesifimpi toimialarajaus 
ja asiakassegmentit. Toisaalta useiden kontrollimuuttujien tutkiminen olisi kasvattanut 
analyysiosuutta yli kandidaatin tutkielman vaatimusten. Niin kuin teoriaosuudessa lueteltiin, 
yritysten rahoitukseen vaikuttavat myös monet liiketoimintamallista, sekä jopa koko 
yrityksestä riippumattomat asiat. tutkimuksen tarkoituksena ei myöskään ole löytää 
lopullisia ja ehdottomia tuloksia, vaan suuntaa antavaa näyttöä liiketoimintamallien yleisestä 
vaikutuksesta julkiseen rahoitukseen.  
 
Tutkimusotoksen keräämiseen ja eri arkkityyppien tunnistamiseen voi liittyä myös 
objektiivisuutta haittaavaa harhaa. Niin kuin tutkimusotoksen esitellyssä todetaan, 
yksittäisiä arkkityyppejä ei aina voitu suoraan tunnistaa. Vaikka tutkimusotosta kerätessä 
pyrittiin mahdollisimman luotettavaan arviointiin, sen reliabiliteettia voitaisiin parantaa 
muun muassa toistomittauksella tai hyödyntämällä useampaa arvioijaa samanaikaisesti. 
Esimerkiksi Böttcherin et al. (2021) tutkimuksessa käytettiin kahden tutkijan samanaikaista 
arviointia arkkityyppien tunnistamisessa. 
Pistebiseriaalisissa korrelaatiotesteissä sekä regressioanalyysissa käytettyä luokitellun 
rahoitusmuuttujan konsistenssia rajoittaa myös muuttujan luokkien vähäinen määrä. 
Neliluokkaisen muuttujan pitäminen intervalli- tai suhdelukuasteikollisena ei välttämättä ole 
optimaalista. Neljään luokkaan jako oli kuitenkin ainoa tapa muodostaa normaalijakautunut 
rahoitusta mittaava parametri ilman merkittävien muutosten tekoa tutkimusotokseen. 
Shaprio-Wilk-testillä mitattu normaalijakautuneisuus saavutetaan kuitenkin myös 
logaritmisella muuttujamuunnoksella, kun tasan 100 000 euroa saaneet yritykset ja osa 
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10 000 euroa saaneista yrityksistä jätetään huomioimatta tutkimusotoksessa. Tämä johtuu 
pohja-aineiston selkeästä vinoumasta yksittäisiin arvopisteisiin. Esimerkiksi tasan 100 000 
euroa saaneiden yritysten määrä pohja-aineistosta oli vuonna 2020 noin 20 prosenttia 
kaikista rahoituspäätöksistä. Vastaavasti vuonna 2019 sama osuus oli 0,4 prosenttia. 
(Business Finland 2022) Sadan ja kymmenen tuhannen euron arvopisteet ovat korostuneet 
tutkittuna vuonna 2020 todennäköisesti poikkeuksellisen koronapandemiaan liittyvän tuen 
takia, ”Liiketoiminnan kehitysrahoitus häiriötilanteessa”. Tukea myönnettiin nimensä 
mukaisesti erilaisiin kehityshankkeisiin. Hankkeiden esiselvityksiä on rahoitettu 
enimmillään juuri 10 000 euron, sekä itse hankkeita itsessään enimmillään tasan 100 000 
euron edestä. (Business Finland 2021g) Konsistenssin varmistamiseksi liitteessä 13 on 
esitetty myös logaritmisen rahoitusmuuttujan ja tutkittujen elementtien korrelaatiot. 
Logaritmisen muuttujan käyttämisen seurauksena tutkimusotos pienenee 25 yrityksellä. 
Kuten liitteistä voidaan kuitenkin havaita, eniten tarkasteltujen arkkityyppien, eli 
Freemiumin ja Paikan päällä -jakelumallin, tilastollinen merkittävyys tai 
korrelaatiokertoimet eivät kuitenkaan eroa verrannollisissa tuloksissa. 
8.3 Kontribuutiot ja myöhempi tutkimus 
Tutkielman tuloksia voidaan hyödyntää muun muassa ohjelmistoalan tuotekehityksessä tai 
uuden teknologian tuotteistamisessa. Työn avulla yritykset saavat teoreettista näyttöä sille, 
miten uusia innovaatioita voidaan kaupallistaa julkista rahoitusta houkuttelevalla tavalla. 
Tulokset voivat toimia myös tukena yritysjohdon päätöksenteolle, kun arvioidaan oman 
tuotteen positiointia ja suhdetta kilpailijoihin. Aiheesta kiinnostuneet yritykset voivat 
arvioida, voidaanko parhaaksi havaittuja liiketoimintamalleja soveltaa heidän omassa 
liiketoimintaympäristössään. Yksittäisen abstraktin liiketoimintamallin noudattaminen ei 
kuitenkaan tulisi olla yrityksille itseisarvo. Yrityksen ei tule sopeutua tiettyyn 
liiketoimintamalliin, vaan liiketoimintamalli tulee sopeuttaa yritykselle sopivaksi - 
perustuen olemassa olevaan asiakastarpeeseen ja yrityksen sisäisiin kyvykkyyksiin. 
 
Tulokset tukevat argumenttia, jonka mukaan liiketoimintamalli on yrityksen kilpailuedun 
lähde ja mittari, jolla voidaan mitata yrityksen suorituskykyä (Brea-Solis, Casadesus-
Masanell & Grifell-Tatié 2015, 29–30). Tuloksilla täydennetään myös liiketoimintamallien 
empiirisen tutkimuksen tutkimusaukkoa (Zott et al. 2011, 24–25). Tutkimuksella tuetaan 
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ohjelmistoalaa tutkivaa kirjallisuutta täydentämällä sitä tilannekatsauksella erilaisten 
ohjelmistoalan yritysten liiketoimintamalleista. Tutkimus on luonteeltaan ensimmäisten 
joukossa, jossa kehitetään otos julkista rahoitusta saaneiden yritysten liiketoimintamalleista. 
Tuloksia voidaan hyödyntää muun muassa myöhemmässä liiketoimintamallien ja 
rahoituksen välisessä kausaliteettisuhteiden kokeellisessa tutkimisessa. 
 
Yritysten liiketoimintamallit ja rahoitustarpeet vaihtelevat ajassa ja yritysten eri 
elinkaarenvaiheissa. Jotta näiden muuttujien välistä dynamiikkaa ja suhdetta yrityksen 
menestymiseen voitaisiin ymmärtää vielä paremmin, aihetta voidaan lähestyä 
pitkittäistutkimuksella. Jatkotutkimusta voitaisiin tehdä muun muassa seurantaan perustuvan 
aikasarja-analyysin avulla. Usean tarkasteluajankohdan avulla pystyttäisiin arvioimaan 
liiketoimintamallien ja rahoituksen välistä evoluutiota. 
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