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This master’s thesis studies the qualities and strategies which emerging companies had
used when facing the liability of smallness. The liability of smalless originates from the fact
that the company is new in age and as new companies are often also small, the liability of
smallness is taken into consideration equally.

The study is implemented as qualitative case study with five Finnish companies. The com-
panies were selected by age, size and overall profile to fit the framework, which was defined
in the study. The defined framework limited the companies to be Finnish ventures operating
in the Information Technology sector.

This study suggests the importance of human- and social capital when launching a new
venture. These qualities affect the emerging company in multiple ways. First, the startup
gains its initial credibility from the previous experience and reputation of the founding mem-
bers. Secondly, the existing networks help to lift the company from the ground likely provid-
ing the very important first customer for the company. In many cases the first employers are
also sourced from the networks.

Other factors affecting the survivability of a new company are how the company managed
its routines and boundaries. These contain such details as having a business plan, share-
holders agreement, acquiring an accountant and consulting a lawyer, as well establishing
inner boundaries by forming individual company culture and distinct brand.

The companies introduced in this study were also strongly invested in sales and as a cus-
tomer strategy they pursued for long term relationships. The long-term relations are also a
key for a future growth of the emerging company.
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1. Johdanto

Yritys on Suomessa juridisesti helppo perustaa, riittdd kun uudelle yhtidlle tekee
perustamisilmoituksen kaupparekisteriin eikd edes osakepddomaa vaadita (YTJ 2022).
Suomessa perustettiinkin vuonna 2020 39 700 uutta yritysta ja aloittavien yritysten maara
on Suomessa noussut viiden vuoden tarkastelujaksolla joka vuosi. Samaan aikaan vuonna
2020 toimintansa kuitenkin lopetti 25 300 yritysta. (Suomen virallinen tilasto 2020.) Yhden
ja saman vuoden sisalla aloittaneiden ja lopettaneiden yritysten tarkastelu ei kuitenkaan
yksistdan ole mielekasta tdman opinnaytetydn kannalta ilman tietoa, minka ikaisia yritykset
olivat lopettamisen ajankohtana. Aloittaneen yrityksen selviytymisen todennakdisyyksia
paastdan tarkastelemaan Suomen virallisen tilaston vuoden 2016 julkaisusta, jonka
mukaan aloittamisestaan viiden vuoden ikdan paasee vain 51,9 % yrityksistd. Samasta
tilastosta laskettaessa kolmen ensimmaisen vuoden aikana yrityksen perustamisesta
lopettaa keskiarvoisesti noin 28 % yrityksista. Valitettavasti vuoden 2016 jalkeen ei
vertailukelpoista tilastoa ole saatavilla |ahdetiedoissa tapahtuneen menetelmamuutoksen

takia.

Jos oletetaan, ettd jokainen perustetusta uudesta yrityksesta aloitti toimintansa hyvassa
uskossa, tavoitteenaan elinkeinotoiminnan harjoittaminen laatimansa
liiketoimintasuunnitelman mukaan, voisi yritysten selviytymisen mahdollisuuden olevan
kohtuullinen. Tilastojen mukaan kuitenkin noin puolet yrityksista epaonnistuu viiden vuoden
sisdlla aloittamisesta (Suomen virallinen tilasto 2016). Tilastot ovat synkat siitdkin
huolimatta, etta yrittajyytta tuetaan Suomessa. Yrittdmista tukevia toimintoja tarjoaa mm.
Team Finland verkosto, jonka sisaltamat toimijat tarjoavat rahoitus-, neuvonta-, innovaatio-
ja kansainvalistymispalveluita suomalaisille yrityksille (Team Finland, 2022). Startup-
toimintaa on nostanut esille mm. kansainvalisellakin tasolla arvostettu tapahtuma Slush,
joka on tuonut teknologia-startupit kaiken kansan tietoon ja houkutellut osaltaan
kansainvalista rahoitusta yrittdjien ulottuville. Muita yrittamismyonteisia yksityiskohtia
mainitakseen mm. yrityksen perustamisen alkupadomavaade on poistettu ja kaytosta
poistettuja toimitiloja on muutettu yhteiskayttoisiksi startup-hubeiksi, kuten Helsingissa
Marian sairaalan muuttuminen Maria01 startup-kampukseksi. Huolimatta siita, ettd yleinen
keskustelu on ollut viime vuosina Suomessa yrittdmistd kohtaan myonteisempaa ja
ennakkoluulot yrittdmistd kohtaan ovat vahentyneet, vaikuttaa siltd, ettd ainoastaan
yrittdmisen aloittaminen on helpottunut ja yrityksen vakiinnuttaminen on edelleen

haasteellista.



Seuraavissa osioissa esitelldaan tyon tarkoitus, varsinaiset tutkimuskysymykset ja perustelut
tydén aiheen valintaan. Johdannossa avataan myds mita aikaisempi tutkimus tyén aiheen

viitekehyksessa on esittanyt ja mita uutta tama tyo pyrkii tuomaan tutkimuskenttaan.

1.1. Tutkimuksen tausta, tarkoitus ja tutkimuskysymykset

Taman diplomitydn tarkoituksena on tutkia aloittavaa yritysta kohtaavia haasteita ja pyrkia
tunnistamaan sellaisia strategioita, jotka ovat edesauttaneet uuden yrityksen selviytymista.
Yrityksen alkuvaiheen haasteellista asetelmaa kutsutaan uutuuden dilemmaksi (liability of
newness) ja sen mukaan nuorella organisaatiolla on korkeampi lopettamisen riski kuin
vanhemmalla organisaatiolla (Stinchcombe 1965, 148). Aiheesta on aikaisempaa
tutkimusta, joskin se on kansainvalista ja valtaosin tutkimuksista on kulunut jo kohtuullisen
paljon aikaa. Esimerkiksi Stinchcomben (1965) julkaisema uutuuden dilemman kantateos
"Social structure and organizations” on julkaistu vuonna 1965. Uutuuden dilemmasta on
my&s empiiristd tutkimusta, esimerkiksi Carroll ja Delacroix (1982, 175) osoittavat yrityksen
riskin laskevan ajan suhteen tarkastelemalla sanomalehtiteollisuuden yrityksia
Argentiinassa ja Irlannissa. Myéhemmin alkuperaiseen uutuuden dilemmaan on esitetty
tarkennuksena, ettéd aloittavan yrityksen riskit eivat olisi kasilld aivan alkuvaiheessa, silla
yritykselld on alkupddomia, jotka kannattelevat sitd huolimatta liiketoiminnan
menestyksesta (Bruderl & Schussler 1990; Fichman & Levinthal 1991). Tasta ilmitsta
kaytetdan termia "kuherruskuukausi’ (Fichman & Levinthal 1991, 442). Kansainvalinen
tutkimus ei kuitenkaan ajallisesti tai maantieteellisesti vastaa uusinta suomalaista
yrityskenttaa, joten on perusteltua tdydentaa olemassa olevaa tutkimusta suomalaisten IT-

yritysten nakokulmasta taman opinnaytetydon muodossa.

Yritys on aloittaessaan todennédkdisesti pieni, joten myds pienuuden vaikutuksia arvioidaan
téssa tydssa. Pienuuden dilemma (liability of smallness) vaikuttaa yrityksiin monin tavoin,
naistd merkittavin on padoman kasvattamisen haaste (Aldrich & Auster 1986, 181). Lisaksi
esimerkiksi kilpailu tyévoimamarkkinoilla luo oman haasteensa aloittaville yrityksille, silla
vakiintuneet yritykset nahdaan turvallisempana vaihtoehtona ja niiden sisaiset

urakehitysmahdollisuudet nahdaan parempana (Aldrich & Auster 1986, 182).



Tutkimuksen aihe on alun perin johdettu tutkijan omista havainnoista, etta uusia yrityksia
on vaikea vakiinnuttaa, silla ne tuntuvat kohtaavan jonkinlaista vastarintaa. Tutkittaessa tata
aluksi nakymattomalta vaikuttavaa estettd paadyttiin uutuuden dilemmaa kasittelevan
kirjallisuuden pariin ja pian myds pienuuden dilemmaa kasittelevaan teoriaan. Naita
teorioita vasten peilattiin hypoteesia, ettd valtaosa tai ainakin monet niistd kohtaisivat
samoja ongelmia alkutaipaleellaan. Tutkimuksen tavoitteena on, ettd aloittavia yrityksia
voisi auttaa priorisoinnissa osoittamalla tutkimuksen kautta mitkd haasteet on pakko
ratkaista ja mitkd voivat odottaa. Tahan paastaan tutkimalla uutuuden ja/tai pienuuden

dilemman selvittaneita yrityksia.

Taman tutkimuksen paatutkimuskysymys on seuraava: Miten uudet suomalaiset IT-alan

yritykset hallitsevat aloittavan yrityksen riskeja?

Tutkimuksen alatutkimuskysymys on: Millaisia motivaatiotekijoita yrittdjilla oli yritysta

perustaessaan?

Tutkimuksen paakysymyksen avulla pyritdan selvittdman sellaisia toimia, joiden on koettu
olevan hyddyllisia tai jopa valttamattomia uutta yritystd perustettaessa. Naitd toimia
selvittamalla pystytaan toivottavasti tukemaan aloittavien yritysten paatdksenteon
priorisointia. Lisaksi tarkoituksena on selvittaa sellaisia vahimmaisehtoja, joiden tulee
toteutua, jotta IT-alan yritystd kannattaa edes harkita perustettavaksi. Kysymyksen on siis
tarkoitus tuoda esiin my6s mahdollisia alalle tulon esteita. Alatutkimuskysymyksen on
tarkoitus selvittaa motivaatiotekijoita, silla vaikka taman tutkimuksen
paatutkimuskysymyksen on tarkoitus kuvata kaytdnndn toimia ja toimintaymparist6a,
tutkijan mielestd vastaus jda vaillinaiseksi, jos toimien takana olevaa motivaatiota ei

selviteta.

1.2. Tutkimuksen rajaukset

Tassa tutkimuksessa pyritddn selvittamaan edelld esitetyt tutkimuskysymykset
haastattelemalla yritysten edustajia, jotka ovat saaneet vakiinnutettua yrityksensa, siis
selvinneet uutuuden ja/tai pienuuden haasteista. Olisi 4drimmaisen mielenkiintoista tutkia
epaonnistumisen nakokulmasta niita tekijoitd, joihin yritykset ovat kaatuneet, mutta
nakokulma on kuitenkin rajattu tdman tutkimuksen ulkopuolelle kaytettavissd olevien
tutkimusresurssien takia ja se jatetdan tulevien tutkimusten kasiteltdvaksi. Tutkimus
kasittelee yhta sektoria, IT-sektoria, ja se on rajattu Suomeen. Yritysten kokoluokkaa ei ole

rajattu, eikd enimmaisikda. Vaatimuksena on, etta yritys on vahintdan kaksi vuotta vanha



yhtio ja se on kasvuyritys tai todistetusti voittoa tuottava yritys. Nailla rajauksilla pyritaan
taman tutkimuksen osalta varmistamaan, niin hyvin kuin mahdollista, etta yritys on aidosti
selvinnyt aloittamisen haasteista eika se ole olemassa ainoastaan esimerkiksi omistajien
jaarapaisyyden vuoksi. Nailla rajauksilla valtetaan myds edellisen tutkimuksen mainitsema
"kuherruskuukausi”, eli tilanne, jossa yritysta todellisuudessa kannattelee ainoastaan sen
alkupadomat eikd yritys ole aidosti elinvoimainen (Fichman & Levinthal 1991). Lisaksi
yritykset, jotka toimivat jollakin tarkkaan saadellylla alalla ovat rajattu pois tasta tyosta.
Perustelu télle rajaukselle on se, ettd tallaisessa ymparistdssa toimivia yrityksid ohjaa
voimakkaasti saantelyn vaatimukset ja tallaisten yritysten vertailu vapaammin toimivien
yritysten suhteen olisi hankalaa tai mahdotonta. Lisaksi tassa tydssa on tarkoituksena etsia
toimialaan liittyvia yleistettavia syitd ja seurauksia, mutta voimakkaan saantelyn piirissa

toimivista yrityksista ei laajasti yleistettavia asioita ole luonnollisestikaan mahdollista etsia.

Yrityksen kasvustrategioista on aikaisemmassa tutkimuksessa mainittu muun muassa
franchising ja sulautuminen/yritysostot mutta ndma ovat rajattu tdman tutkimuksen
ulkopuolelle (Aldrich & Auster 1986, 186). Perustelu franchising-strategian rajaamiseksi on,
ettd se on epatyypillinen IT-sektorilla pienyritysten keskuudessa Suomessa. Sulautumiset
tai yritysostot ovat rajattu tydon ulkopuolelle siksi, ettd tassa tydssd ei mielenkiinnon
kohteena ole niinkaan aloittavan yrityksen koko elinkaari vaan nimenomaan ne tekijat, jotka
kannattelivat yritysta varsinaisten uutuuden ja pienuuden dilemman vallitessa. Tutkijan
nakemys on, ettd sulautuminen tai yritysosto on aikajanalla myéhempana. Vaikka yritys olisi
selvittanyt aloittamisen haasteet se ei ole vield kuivilla, yritys todennadkoisesti edelleen
kamppailee esimerkiksi paaomien riittdvyyden suhteen. Tutkijan ndkemys on, etta
vakiintuneen, mutta resurssien, kilpailuaseman, uskottavuuden tai nakyvyyden kanssa

kamppailevan yrityksen kohdalla sulautuminen tai yritysosto ovat relevantteja asioita.

1.3. Tutkimusmenetelma ja -aineisto

Tassa tydssa tutkitaan uusia yrityksia ja tutkimus kohdistuu yrityksen alkuvaiheen
toimenpiteisiin. Jotta todellisen elaman tapahtumia voidaan kuvata ja tutkia empiirisesti,
halutaan Iahtdkohtaisesti lisatd ymmarrysta niista tilanteista ja ajatusmaailmoista, joissa on
toimittu. Talld perustelulla tassa tydssa hyddynnetdan kvalitatiivista, eli laadullista
tutkimusmenetelmaa, silla se on perinteisen erottelun mukaan ymmartavaa, todellisen
elaman kuvaamiseen perustuvaa tutkimusta (Tuomi & Sarajarvi 2009, 27).

Tutkimusaineisto on keratty puolistrukturoiduilla haastatteluilla. Haastattelumenetelman



avulla mahdollistetaan joustavuus, niin varsinaisen haastattelun yhteydessa kuin
haastateltavien valinnan suhteen (Hirsjarvi, Remes & Sajavaara 2009, 204-205).
Haastatteluista haluttiin vuorovaikutteisia keskusteluja minka lisdksi haluttiin sallia
mahdollisuus jatkohaastatteluihin, mikali niille olisi nahty tarvetta. Puolistrukturoidun-, el
teemahaastattelun perusteluna on, ettd tutkijan etukateen rakentama haastattelurunko
toimii haastattelun yhteydessa tukirakenteena jasentamalla ja hienovaraisesti rajaamalla
keskusteltavia aiheita seka I6yhasti linkittdmalla aikaisempi teoria haastatteluihin. Lisaksi
teemojen avulla aineiston analyysi helpottuu, silld keskustelut voidaan korkealla tasolla
kasitella kyseisten teemojen sisalla. Haastattelujen yhteydessa huomattiin, ettd vastattuaan
johonkin teemaan oli haastateltavan mielestd mielenkiintoista reflektoida omia
kokemuksiaan aikaisempaan teoriaan. Huomautettakoon kuitenkin, etta teorian ei annettu
ohjata keskusteluja eikd ennen haastateltavan vastauksia kysymyksille annettu

minkaanlaisia oletuksia.

Haastatteluja tutkimukseen saatiin yhteensa viisi kappaletta. Haastateltaviksi valittiin
edustajia sellaisista yrityksista, jotka muistuttivat toisiaan siind maarin, ettd haastattelujen
kautta keratystd tiedosta pystyttin etsimdan yleistettdvid usein toistuvia teemoja ja
vastauksia. Haastatteluiden yhteydessd haastateltavat saivat haltuunsa tutkijan
valmistelevan viitteellisen puolistrukturoidun haastattelurungon, joka on tdman tyon liitteend
1. Materiaali ei kuitenkaan tarkasti ohjannut keskusteluja, kysymysten jarjestyksella ei ollut
merkitysta, kaikkiin kysymyksiin ei odotettu vastausta ja toisaalta keskustelun sallittiin myos
ronsyilla aiheen ulkopuolelle. Haastattelumenetelman valinta ja tdman tyon haastatteluiden
keskusteleva ilmapiiri kiteytyykin erinomaisen suoraviivaisella tavalla Tuomen ja Sarajarven
(2009, 72) sitaatissa:

"Haastattelun ja kyselyn idea on hyvin yksinkertainen. Kun haluamme tietda, mita ihminen

ajattelee tai miksi han toimii niin kuin toimii, on jarkevaa kysya asiaa hanelta.”

1.4. Tutkimuksen rakenne

Tutkimuksen teoriaosuudessa kasitelldan ensin kappaleessa kaksi uutuuden dilemma
(liability of newness), joka on tdman tyon perustava teoria. Uutuuden dilemmaa kasitellaan
monipuolisesti eri tutkimusten nakdkulmasta ja naita nakokulmia verrataan lyhyesti taman
opinnaytetydon tutkimuskysymyksiin. Kolmannessa kappaleessa esitelldan pienuuden
dilemma, joka todennakdisesti, mutta ei valttamatta, on mydtavaikuttamassa varhaisen

vaiheen yrityksen haasteisiin. Nama kaksi teoriaa yhdessd muodostavat taman



opinnaytetyon teorian ytimen. Neljannessad kappaleessa teoriaa lavennetaan aloittavia
yrityksia koskevilla teemoilla, eli tutkitaan riskin ja epaonnistumisen merkitysta aloittavalle
yritykselle seka syvennytaan inhimillisen paaoman kasitteeseen ja sen merkitykseen
yrityksen uskottavuuden nakokulmasta. Lisaksi neljas kappale tarjoaa katsauksen yrityksen
elinkaaren vaiheisiin, erityisesti sen alkutaipaleen kasvun vaiheisiin ja tdssad yhteydessa
myo6s pohditaan kasvun merkitysta aloittavalle yritykselle. Viimeisena osuutena neljannessa
kappaleessa perehdytddn lyhyesti motivaatioon ja kuinka yrittdjan motivaatiota voidaan
tutkia. Taman tutkimuksen teoriaosuuden paattdad viides kappale, jossa esitelldan
tutkimuksen viitekehys ja kerrataan teoriaosuuden kirjallisuutta. Teoriaosuuden jalkeen
kuudennessa kappaleessa esitellddn tutkimusmenetelmat ja perustellaan tarkemmin
valinta puolistrukturoidusta haastattelumenetelmasta tdman opinnaytetyon
tutkimusmenetelmaksi. Kuudennessa kappaleessa myos kuvataan lyhyesti tutkimuksen
kohteet, kuinka aineisto kerattiin ja miten sitd analysoitiin. Seitsemannessa kappaleessa
esitelldan haastattelujen pohjalta saadut vastaukset ja analysoidaan vastausten joukosta
yleistettavia [0ydoksid, joita verrataan aikaisempaan tutkimukseen. Viimeisessa
kappaleessa tehdaan yhteenveto ja johtopaatdokset taman tydn tutkimustuloksista,
verrataan |0ydoksia taman tutkimuksen asettamiin tutkimuskysymyksiin ja arvioidaan

tutkimuksen luotettavuutta.



2. Uutuuden dilemma

Uutuuden dilemman (liability of newness) kasitteen loi alun perin Arthur Stinchcombe (1965,
148) vaittdmallaan, ettd “suurempi osa uusia organisaatioita epdonnistuu kuin vanhoja
(organisaatioita)”. Stinchcombe (1965, 148) jatkaa, ettd tdma on erityisesti totta uusien
organisaatiomuotojen kohdalla ja ettd uusia organisaatiomuotoja luotaessa on
vaihtoehtoisen ratkaisun oltava huomattavasti hyodyllisempi kuin vanhan, ennen kun siita
saatavat hyddyt voittavat uuden sosiaalisen rakenteen heikkouden. Teorian mukaan
yrityksen epdaonnistumisen riski laskee ajan my6ta, riskin ollessa suurimmillaan yrityksen

aloittamisen ajankohtana.

Stinchcombe (1965) listaa nelja tekijada, jotka aiheuttavat uutuuden dilemman.
Ensimméisend uusien organisaatioiden heikkouksista Stinchcombe (1965, 148) mainitsee,
ettd uusi organisaatio todennakoisesti vaatii uusia rooleja, jotka taytyy opetella.
Stinchcombe (1965) valaisee ongelmaa vertaamalla tilannetta vakiintuneisiin
organisaatioihin, joiden sisaltamien roolien edellyttamaa tietoa ja taitoa voidaan tehokkaasti
siirtdd “sukupolvelta” toiselle; rooli on valmiiksi olemassa ja on tiedossa, mitd sen
tayttdmiseksi taytyy tietda ja osata. Lisaksi vakiintuneet roolit ovat organisaatiossa yleisesti
hyvaksyttyja, mikd vahentaa kitkaa, silla kynnys haastaa vakiintunut rooli on suuri. Uuden
organisaation haasteena on myés, ettd uudet roolit joudutaan aluksi rakentamaan kyseisen
organisaation ulkopuolella opittujen kaytantdjen perusteella ja organisaatio joutuu
panostamaan resursseja, jotta tdsmalliset roolit opitaan. Toisena tekijana, kun uusia rooleja
muodostetaan, syntyy hetkittdistda epatehokkuutta. Roolien valisten suhteiden ja
rakenteiden valilla vallitsee hammennys; ei tiedetd kenen pitaisi tietdd mitakin tai kuka on
vastuussa mistakin. (Stinchcombe 1965, 148.) Kolmantena Stinchcombe (1965, 149) listaa,
ettd kun uudet organisaatiot muodostetaan entuudestaan toisilleen tuntemattomien
ihmisten kesken, vallitsee organisaatiossa pulaa luottamuksesta, kunnes ihmiset oppivat
tuntemaan toisensa ja ansaitsemaan toistensa luottamuksen. Viimeisend Stinchcombe
(1965, 149) esittda vakiintuneiden organisaatioiden etulydntiaseman olemassa olevien
suhteiden muodossa. Vakiintunut yhteistyd on hyvaksi havaittua, niissd vallitsee

molemminpuolinen luottamus ja kaytadnndn rutiinit ovat jo opittu ja niitd on helppo toistaa.

Empiirisen nakdkulman Stinchcomben teorialle tarjoavat Freeman, Carroll ja Hannan
(1983) tutkimuksellaan, jossa oli mukana kolmenlaisia organisaatioita: kansallisia

ammattiliittoja, puolijohdevalmistajia ja sanomalehtien kustantamoja. Tutkimuksessa
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haastettiin Stinchcomben (1965) teoria asettamalla nelja tutkimuskysymysta, joiden
tarkoitus oli selvittda, l1oytyykd yrityksen ian ja sen hajoamisen korrelaatiolle muita

vaihtoehtoisia syita. Tutkimuskysymykset olivat seuraavat (Freeman et al. 1983, 693):
1) |0ydetaankd varsinaista uutuuden dilemmaa

2) vaihtelevatko uutuuden dilemman vaikutukset erilaisissa yrityksen hajoamisen

tilanteissa (sulautuminen, purkautuminen)
3) voiko ian vaikutukset erottaa koosta perustamisvaiheessa
4) sekoitetaanko menneisyyden tapahtumat riippuvuuteen iasta

Tutkimuksessa vahvistettiin ensimmainen tutkimuskysymys, sillda alkuvaiheen yritysten
epaonnistumisten maara oli paljon korkeampi kuin vanhempien yritysten (Freeman et al.
1983, 706). Tutkimuksessa myos todettiin, ettéd organisaatioiden epaonnistumisen kuvaaja
ajan suhteen on epalineaarinen; epadonnistumisen kayra taittuu ajan myoéta kohti pienempaa
epaonnistumisen riskia kaikille tutkimuksen organisaatiotyypeille. Tama viittaa siihen, etta
organisaation epaonnistumisen todenndkdisyys on riippuvainen ainakin sen iasta,
vahvistaen vaittdman uutuuden dilemmasta. (Freeman et al. 1983, 701.). Toiseen
tutkimuskysymykseen todettiin, ettd uutuuden dilemman vaikutus vaihteli naiden kahden
organisaation paattymiseen johtavan lopputuleman (sulautuminen tai purkautuminen)
valilla, mutta tdssa oli toimialakohtaista vaihtelua. Yleistettdvana ohjeena tutkimuksessa
todettiin, ettd tutkittaessa organisaatioiden paattymista tulisi sulautuminen ja
purkautuminen kasitella erilaisina tapauksina, uutuuden dilemma vaikuttaa eri tapauksiin
eri tavalla. (Freeman et al. 1983, 706). Myds kolmas tutkimuskysymys vahvistettiin,
yrityksen ikdantymisen vaikutukset voitiin erottaa yrityksen perustamisvaiheen koon
vaikutuksista. Tutkimuksen aineistosta I0ydettiin seka uutuuden dilemman ettd pienuuden
dilemman vaikutuksia, mutta ikdantymisen vaikutuksia ei pystytty eliminoimaan yrityksen
perustamisvaiheen kokoluokalla. Toisin sanoen, erilaisten yritysten uutuuden dilemmaa ei
voida selittda vain silla, etta niiden perustamisvaiheen kokoluokka on erilainen. (Freeman
et al. 1983, 708.) Neljas tutkimuskysymys kumottiin, tutkimuksessa ei I6ydetty mitdan syita,
ettd organisaation idstd riippuvainen uutuuden dilemman tarkastelu olisi sekoitettu

organisaation menneisyyden tapahtumiin. (Freeman et al. 1983, 708.)
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2.1. Kuherruskuukausi

Bruderl ja Schussler (1990) haastoivat vaittaman yrityksen kaatumisen riskin laskusta
suoraan suhteessa aikaan esittelemalld nuoruuden dilemman kasitteen. Teorian taustalla
on ajatus, ettd yritykset voivat selvitd ensimmaisistd kuukausista alkuperaisen rahoituksen
ja yrityksen perustajajasenten innostuksen perusteella. Vaitetdan, ettd yrityksella ei olisi
aivan alkuvaiheessa lainkaan organisaation epaonnistumisen riskia, silla mitattua tietoa
yrityksen tuloskunnosta ei viela ole saatavilla eivatka paattajat siten voi tehda paatoksia
kumpaankaan suuntaan jatkamisen tai lopettamisen puolesta (Bruderl & Schussler 1990,
533). Vasta kun alkuperaiset resurssit on kulutettu loppuun, on organisaatiolla edessaan
uutuuden dilemma ja tastd eteenpain riskin taittuminen on riippuvainen yrityksen iasta,
kuten on todettu aikaisemmissa tutkimuksissa (Freeman et al. 1983; Stinchcombe 1965).
Nain ollen, yrityksen epaonnistumista ajan suhteen kuvaava kayra ei olisikaan laskeva,
vaan kaanteisen U-kirjaimen muotoinen kuvaaja (Bruderl & Schussler 1990). Edella
esitettya organisaation alkuvaiheen yli kannattelevaa mekanismia on kuvattu myos termilla
"kuherruskuukausi”. Termin esittelivat Fichman ja Levinthal (1991) tutkimuksessaan, jossa

alkuperaista uutuuden riskin vaittamaa haastettiin kahden vaittaman kautta:

Vaittdma 1: "On olemassa ajallinen hetki t* (t* > 0), jona aikana ihmissuhteen tai

organisaation paattymisen riski nousee, kunnes t* on saavutettu ja riski laskee siita lahtien”

Vaittdama 2: "Hetki t*, jolloin riski on suurimmillaan, muuttuu positiivisesti suhteessa

alkuperaisiin padomiin”
(Fichman & Levinthal 1991, 447—-448.)

Tutkimuksessa verrataan mielenkiintoisella tavalla ihmissuhteita, olivat ne sitten
parisuhteita tai liiketoiminnassa ihmisten valisid verkostoja, periaatteeltaan
samankaltaisiksi. Ihmisten valisessa vuorovaikutuksessa suhteen alussa on eraanlainen
varasto paaomaa: luottamusta, aikaisempia hyvid kokemuksia, hyvantahtoisuutta
(goodwill), rahallisia resursseja tai henkistd padomaa. Nama alkupaaomat aiheuttavat niin
sanotun kuherruskuukauden ja sen kesto on verrannollinen alkupaaomien maaraan. Tama
muutosvastarintaa aiheuttava paaoma on se nimenomainen syy, joka muodostaa
tutkimuksen mukaan haasteen Stinchcomben (1965) alkuperaisen uutuuden dilemman

kayttaytymiseen suhteessa aikaan. (Fichman & Levinthal 1991.)
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2.2. Ympariston vaikutukset uutuuden dilemmaan

Ympariston vaikutuksia on syyta tarkastella, jotta valtytaan virheelliselta paatelmalta, etta
yrityksen nuori ikad olisi ikdan kuin eristetty tekija tai ainoa syy uuden yrityksen
epaonnistumiselle. Ymparistdon vaikutuksia organisaatioiden epdonnistumisille kasittelivat
Carroll ja Delacroix (1982) empiirisessa tutkimuksessaan, jossa tutkimuksen kohteena oli
sanomalehtiteollisuuden yrityksid Argentiinasta ja Irlannista. Mainittakoon, etta
sanomalehtiteollisuus valittiin silld perusteella, etta alan yrityksista oli saatavilla tietoa aina
alan alkuvaiheesta lahtien, mika oli empiirisen tutkimuksen luotettavuuden nakdkulmasta
kynnyskysymys (Carroll & Delacroix 1982, 169). Tutkimustavoitteena artikkelissa oli tutkia
organisaatioita pitkaltad aikavalilta, jotta ymparistdon vaikutukset olisivat mitattavissa.
Tutkimuksessaan Carroll ja Delacroix (1982) viittaavat suoraan Stinchcomben (1965)

uutuuden dilemmaan, listaten nelja paatekijaa:

1) Organisaation uutuus vaikuttaa organisaatioon uusien roolien muodossa. Koska roolit
ovat uusia, taytyy niita opetella ns. lennossa, minka lisaksi niiden ohjaus tulee organisaation

ulkopuolelta. Koska rooleja ei olla vield opittu, organisaatiot toimivat tietylld tapaa sokeana.

2) Vaadittu aika ja vaiva: panokset mitd vaaditaan organisaation roolien oppimiseen ja
ohjaamiseen on todennakdisesti huomattava. Oppiaikana kayttaytyminen on

eparutiininomaista.

3) Organisaation alkuvaiheessa toimitaan paaosin vierain ihmisten kesken, ihmiset eivat

tunne toisiaan. Luottamus ei valttdmatta ole vield syntynyt.

4) Asiakkaat ja julkiset tahot. Vakiintuneilla yrityksilla on asiakkaansa eika uusi yritys pysty

suoraan kilpailemaan niiden kanssa.
(Carroll & Delacroix 1982, 173-174.)

Tutkimuksessa hyddynnetystd datasta Carroll ja Delacroix (1982, 175) 16ysivat todisteita
riskin merkittdvastd laskusta sekd Argentiinassa ettd Irlannissa yli ajan, vahvistaen
vaittdman uutuuden dilemmasta. Todetakseen, ettd kyseessa on todella yrityksen iasta
riippuva muuttuja yrityksen selviytymisen todennakdisyydelle, Carroll ja Delacroix (1982)
tutkivat muita yrityksen epaonnistumiseen mahdollisesti vaikuttavia seikkoja. He
tarkastelivat taloudellisen ja poliittisen ympariston vaikutuksia seka yleista koheesiota alan

idn vaikutuksesta organisaation selviytymiselle.

Taloudellisen ympariston vaikutuksista Carroll ja Delacroix (1982, 183-187) tarkastelivat

taloudellisen syklin ja yleisen taloudellisen kehityksen vaikutuksia. Taloudellisen syklin,
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nousukauden tai laskusuhdanteen, vaikutuksesta tarkasteltujen organisaatioiden
selviytymisen todenndkodisyyteen ei saatu selkedad johtopaatdsta. Yleisen taloudellisen
kehityksen, eli kohdemaan talouden yleisen laajentumisen, todettiin laskevan yrityksen
kaatumiseen johtavaa riskid. Lopulta taloudellisen ympariston tarkastelussa Carroll ja
Delacroix (1982) paatyivat toteamaan, etta uuden yrityksen selviytymisen edellytys on sen
kaytdssa olevat resurssit ja vahvassa taloudellisessa ymparistdssa resurssien
saatavuuskin on parempi. Tama vihjaisi vahvan taloudellisen ymparistdén olevan sellainen
ymparistotekija, joka tukee uusien yritysten selviytymismahdollisuuksia. Toisaalta kuitenkin
resurssien saatavuus aiheuttaa luonnollista kilpailua, jolloin resurssit todennakdisesti
paatyisivat vahvemmille vakiintuneille yrityksille. Lopputuloksena myds taloudellisen
suhdanteen ja ympariston vaikutukset uusien yritysten menestymiselle olivat hailyvia.
(Carroll & Delacroix 1982, 183-187.)

Poliittisen ympariston vaikutuksia Carroll ja Delacroix (1982) tutkivat tarkastelemalla
poliittista turbulenssia, esimerkkeina vaalivuosi tai mullistukset poliittisessa ymparistossa.
On syyta mainita, etta Argentiinasta keratyn tiedon joukossa on mukana mielenkiintoinen
aikakausi diktatuurin ajalta. Poliittisen turbulenssin vaikutuksista mainitaan, etta
turbulenssin aikana syntyneet yritykset (sanomalehdet) todenndkoisesti syntyivat
palvelemaan valloillaan olevaa ideologiaan ja niiden tarve poistui poliittisen ilmapiirin
muuttuessa myodhempana, tehden aikaisempaa ideologiaa palvelleet julkaisut
tarpeettomaksi. Taman lisaksi tutkimuksessa todettiin, etta turbulenssi sotkee aikaisemmin
muodostuneita sosiaalisia verkostoja, sekoittaen olosuhteita. Mitatut lopputulokset olivat
lopulta hailyvid, kallistuen paatelmaan, etta turbulenssin aikana perustetut yritykset olisivat
lyhytaikaisempia kuin “normaalissa” tilanteessa syntyneet mutta tata ei pystytty
aukottomasti todistamaan. (Carroll & Delacroix 1982, 185-190.)

Vaikka edella yritysten toimintaymparistéd kasittelevassa tutkimuksessa ei pystytty
aukottomasti esittdmaan naiden vaikutusta uusien yrityksien kaatumisen riskin suhteen
tutkimus ensinnakin vahvisti uutuuden dilemman olemassaolon ja toisekseen se ei esittanyt
yleistettdvia vaihtoehtoisia syitd nuorien yritysten kaatumisille pitkdlla aikavalilla

tarkasteltaessa.

2.3. Satunnaisuus ja uutuuden dilemma

Hieman erilainen nakdkulma uutuuden dilemmaan saadaan tarkastelemalla organisaatioita

todennakodisyysteorian nakdkulmasta. Tama nakdkulma on aiheellinen, silla tutkittaessa
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organisaatioita, eli pohjimmiltaan ihmisten kayttaytymista ja vielapa ympariston ja muiden

organisaatioiden myétavaikutuksella, on kasilla epamaarainen satunnaisuuksien maailma.

Levinthal (1991, 398) puhuu organisaation pddomasta, joka pitaa sisalldan taloudellisen
padoman lisdksi muuta paadomia, kuten esimerkiksi jakeluverkostoja, tuotantolaitoksia,
teknologisia kyvykkyyksia, kuten myos yrittdjien kerryttdmaa sosiaalista paaomaa,
esimerkiksi aikaisempia asiakassuhteita. Edelld mainittu organisaation paaoma suojaa
yritysta vaikeilta ajoilta, joka on Levinthalin (1991, 401) mukaan nimenomaan se syy, miksi
uusilla yrityksillda on haasteita ja toisaalta vakiintuneet yritykset menestyvat. Erityisesti
puhuttaessa uusista yrityksista, organisaation (alku)pddoma korostuu, silla sitd on
maarallisesti vahan ja yritys on vaajaamattoman lopettamispaatoksen edessa, jos sen
resurssit kulutetaan loppuun. Jos yritys joutuu alkuvaiheessa epasuotuisaan tilanteeseen,
sen resurssit kuluvat loppuun ja sen elinkelpoisuus paattyy (Levinthal 1991, 403). Kuitenkin,
jos yritykselle sattuu hyva jakso, se pystyy kasvattamaan organisaationaalista
paaomaansa, turvaten elinkelpoisuutensa (Levinthal 1991, 403—-404). Tuurilla on roolinsa,
erityisesti  yrityksen  alkuvaiheessa, siksi puhummekin tdssd kappaleessa

todennakdisyyksista.

Levinthal (1991, 400-401) esittdd mallin, jossa organisaation pddoman muutos yli ajan
esitetdan satunnaiskulkuna, joka seuraa normaalijakaumaa. Normaalijakauma (random
walk) on todenndkdisyysteoria, jonka mukaan tarkasteltava asia voi likkua nykytilastaan
satunnaisesti mihin tahansa suuntaan ilman, ettd aikaisemmilla liikkeilla on vaikutusta
tulevaisuuden kayttaytymiseen (Britannica 2024). Toisena komponenttina mallissa on
yrityksen alkupaaoma. Mallin mukaan organisaation alkupddoma (toisin sanoen sen
niukkuus) ja padaoman muutos yli ajan ovat ne tekijat, joka aiheuttavat aikaisemmissa
tutkimuksissa todetun uusien yritysten korostetun riskin. Organisaation paaoman
positiivinen kehitys voi johtua esimerkiksi organisaation hyvasta johtamisesta, teknisesta
etulydntiasemasta tai muista seikoista, joita mainittiin organisaation padomissa. Positiivinen
kehitys voi johtua myds puhtaasti tuurista, muun muassa tasta syystd malli perustuu
todenndkdisyyksiin. Vastaavasti puutteet edelld mainituissa johtavat organisaation

padoman negatiiviseen muutokseen yli ajan.

Organisaation padoman suojaava vaikutus on ilmiselvaa edella mainitun kehitystarkastelun
myo6td,  kuten  aikaisemmin  mainittu, huonoja  kausia voidaan kannatella
organisaationaalisen padoman turvin. Levinthalin mukaan (1991, 407-408)
suojausvaikutus on jopa yrityksen "suotuisuutta” merkittavampi tekija uutuuden riskeille
tarkasteltaessa yrityksia keskipitkdlla aikavalilla (10 vuotta). "Suotuisuus” on yrityksen

suorituskyvyn kasite.
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Edella mainittu malli poikkeaa aikaisemmista uutuuden dilemmaa kasittelevasta teoriasta
mutta se edelleen vahvistaa uuden organisaation heikomman aseman ja organisaation
elinkelpoisuuden todennakdisyyksien parantumisen ajan myo6ta. Talle tutkimukselle tarkea
nakdkulma on organisaation paaoma, erityisesti yrityksen alkupddomat, kuten myos
organisaation kyky kasvattaa paaomia yli ajan. Padomien positiiviseen muutokseen
vaikuttavat alkupadomien lisdksi organisaation operointiin liittyvat seikat, esimerkiksi hyva
johtamistapa. Edella esitettyjen tutkimusten perustella esitetdan, ettd yritykselle sen nuori
ik on aito haaste, mita ei voi selittdd muilla syilla. Aloittava yritys on haavoittuvainen juuri
siitd syysta, ettd se on uusi. Tdman ilmidn kayttdytymisestd ajan suhteen oli esitellyissa
tutkimuksissa erilaisia tulkintoja, kuten myds esitettyja juurisyitd mista tekijdistd uutuuden

ongelma aiheutuu.

2.4. Uutuuden dilemmalta suojaavat tekijat

Edellad todettiin, ettd organisaation ika on sen selviytymisen kannalta aito riskitekija. Otettiin
tarkasteluun sitten Stinchcomben (1965) alkuperdinen vaittdma ja sitd mukailevat
tutkimukset (Carroll & Delacroix 1982), ian my6ta voimistuvaa riskin vahenemista esittavat
tutkimukset (Freeman et al. 1983) tai epdlineaarista “kuherruskuukautta” esittavat
tutkimukset (Bruderl & Schussler 1990; Fichman & Levinthal 1991), organisaatiolle nuori
ikd on riski. Tarkastellaan teoriakenttda seuraavaksi menestystekijdiden nakoékulmasta

riskien sijaan.

Yang ja Aldrich (2017) esittavat teorian ja empiirisen tutkimuksen niista toimista, joiden
perusteella kehittyvat organisaatiot todennakdisemmin selvidisivat. Huomautettakoon, etta
kehittyvien organisaatioiden tarkastelu oli heidan mukaansa ensiarvoisen tarkea
I&htdkohta; Yang ja Aldrich (2017, 37) toteavat aikaisempien tutkimusten haasteeksi niiden
tarkastelun keskittymisen yrityksen perustamisvaiheeseen. Tutkimuksessaan Yang ja
Aldrich (2017, 37) maaritelevat kolme dimensiota: resurssit, rutiinit ja rajat ja keskittyivat
tutkimaan niitd keinoja, joita yrittdjat ovat kayttdneet ongelmanratkaisuun. Dimensioita
tarkasteltin myo6s ajallisesti vertaamalla alustavien olosuhteiden toimien vaikutusta
myohempien toimien vaikutuksiin. Onkin mielenkiintoista tarkastella naitd dimensioita ja
etsia yhtymakohtia Stinchcomben (1965) alkuperaistutkimukseen uutuuden dilemmasta,
jossa organisaation roolit, luottamus ja suhteet olivat yhtion riskitekijoita. Naiden
riskitekijoiden syita olivat Stinchcomben (1965) mukaan niiden vaatimat resurssit, rutiinien

puuttuminen ja yrityksen puutteelliset suhteet — eli tiukat rajat.
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2.4.1. Resurssit

Resursseihin luetaan inhimillinen-, sosiaalinen- ja taloudellinen pagoma (Yang & Aldrich
2017, 37). Puhuttaessa kasitteista inhimillinen- ja sosiaalinen pddoma viitataan Larjovuori,

Manka ja Nuutinen (2015, 11) tutkimukseen, jossa termit kuvataan seuraavasti:
- Inhimillinen paaoma: "Yksiléiden osaaminen, tiedot, taidot ja asenteet”

- Sosiaalinen paddoma: "limenee yksildiden ja ryhmien valisissa suhteissa, esimerkiksi
yhteisind arvoina ja normeina, luottamuksena, tiedonjakamisena ja aktiivisena

toimintana yhteiseksi hyvaksi”

Yrityksen perustamisen kontekstissa Yang ja Aldrich (2017, 37) erottelevat inhimillisen
paaoman vield yleiseen inhimilliseen pddomaan ja erityiseen inhimilliseen p&domaan.
Yleinen inhimillinen padoma on sellaista yleista liiketoimintaosaamista, jota yrityksen
perustajat ovat kerryttaneet aikaisemmista tydsuhteistaan. Jos taas yrittajat ovat toimineet
samalla alalla, jolle ovat perustamassa yritystd, puhutaan erityisestd inhimillisesta
osaamisesta. Taloudellista padomaa ovat esimerkiksi yrittajan henkilokohtaiset saastot ja
I&hipiirin  taloudellinen tuki. Lahipiirin voidaan lukea perhe, ystavat ja muut laheiset
sidosryhmat. Naistd verkostoista koostuu myos yrittdjan sosiaalinen padoma. (Yang &
Aldrich 2017, 37-38.)

Yleistaen inhimillisesta- ja sosiaalisesta padomasta Yang ja Aldrich (2017, 48) toteavat, etta
yrityksen menestymiseen vaikuttaa ennemminkin se, kuinka paljon yrittajat pystyvat
oppimaan organisaation luomisen aikana kuin se, kuinka paljon resursseja he olivat
pystyneet kerryttdmaan ennen yrityksen perustamista. Tahan vaittamaan voidaan lisata
myos taloudelliset resurssit, alkupadoman maaralla oli riskid pienentava vaikutus, mutta
kun tarkasteluun otettin mukaan lisdinvestoinnit, alkupddaoman vaikutus kutistui
tilastollisesti merkityksettémaksi (Yang & Aldrich 2017, 47). Mita tulee aikaisempaan
yleiseen inhimilliseen p&domaan, todetaan, etta yrittajat lahtevat uuden organisaation
yhteydessad enemman tai vdhemman samalta viivalta uutuuden dilemman nakdkulmasta.
Aikaisemmat opit soveltuvat niihin organisaatioihin, joissa ne oli opittu ja jokainen uusi
organisaatio vaatii omat taitonsa. (Yang & Aldrich 2017, 49). Tasta poikkeaa yrittgjan
samalta alalta kerryttdma kokemus, erityinen inhimillinen p&déoma, jolla on merkittava
vaikutus yrityksen menestyksen kannalta. Tutkimuksen mukaan viisi vuotta kokemusta
alalta vahentaa yrityksen epaonnistumisen riskia 10 %, 10 vuotta kokemusta vahentaa

riskia 20 % (Yang & Aldrich 2017, 45). Ajallisesti tarkasteltaessa, alustavissa olosuhteissa
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yrittajan taloudellinen padoma ja aikaisempi kokemus samalta alalta parantavat yrityksen
selviytymisen todennakdisyyksia, mutta padoman osalta alkupaaoma ei yksin riitd, vaan
alkupadomaa tarkeampi seikka on yrittdjan kyky jatkaa investointia yritykseen (Yang &
Aldrich 2017, 48).

2.4.2. Rutiinit

Rutiineilla tarkoitetaan sita, kuinka yritys suorittaa tehtavansa, oli kyse sitten valmistavasta-
tai tieto/palveluteollisuudesta. Yrityksen rutiinit muodostuvat kdytdnndssa sen tavoista
kasitella tietoa, materiaaleja ja tyontekijoiden valista yhteistyota. (Yang & Aldrich 2017, 38.)
Yangin ja Aldrichin (2017) mukaan rutiinit ovat jopa taloudellisia investointeja tarkeampi
dimensio, silld ilman yhteisia kaytantdja yritys on jatkuvien yllattavien tilanteiden keskella
eikd naista selviytymistilanteista paasta jarjestelmallisesti oppimaan. Keinoiksi pysyvien
rutinien muodostamiseksi tutkimuksessa esitetdan yrityksen sisdisen hallinnon
kehittdminen ja yhteistyd ammattilaisten kanssa (Yang & Aldrich 2017, 49). Tutkimuksessa
valittiin tarkasteltavaksi nelja toimenpidettd, joiden avulla yrittdjat saattoivat kehittda
aloittavan yrityksen rutiineja, naiden vaikutukset aloittavan yrityksen riskifunktioon on

esitelty taulukossa 1.

Taulukko 1. Esimerkkeja rutiineista ja niiden vaikutuksesta yrityksen menestykseen (Yang
& Aldrich 2017, 47)

Toimenpide Tilastollinen vaikutus riskiin
Liiketoimintasuunnitelman luominen -26 %
Kirjanpitajan hankkiminen -32 %
Lakimiehen hankkiminen -30 %
Osakassopimuksen luominen -46 %
2.4.3. Rajat

Rajat tai rajaviivat kuvaavat, kuinka yritys eriytyy organisaationa muista yrityksista.

Tarkemmin, tdssa yhteydessa rajaviivoista puhuttaessa keskitytdan yrityksen sisaiseen
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koherenttiuteen ja siihen, kuinka yhtenaisena kokonaisuutena yritys nayttda ulkopuolisen
silmin.  (Yang & Aldrich 2017, 38.) Rajoista todetaan, ettd yhteydet vakiintuneisiin
organisaatioihin kuten pankkeihin, jarjestdihin ja hallinnollisiin toimielimiin ovat eduksi
kehittyville organisaatioille. Naiden kautta organisaation tunnettavuutta voidaan kasvattaa
saavuttamalla laaja joukko yleis6a ikaan kuin muun toimen ohella. (Yang & Aldrich 2017,
49.) Oheisessa taulukossa 2 on esitetty Yangin ja Aldrichin (2017) tutkimuksen mukaan
merkittdvimmat aloittavan yrityksen riskifunktiota madaltavat, rajaviivoihin liittyvat

toimenpiteet.

Taulukko 2. Esimerkkeja toimenpiteiden vaikutuksista (Yang & Aldrich 2017, 47)

Toimenpide Tilastollinen vaikutus riskiin
Liittyminen toimialajarjestoon -38 %
Valtion virasto, rekisterdityminen -27 %

Taman tutkimuksen osalta huomautettakoon, ettd yhtidille maaritellyt pakolliset
toimenpiteet rekisterditymisten suhteen vaihtelevat maittain ja vaatimukset muuttuvat ajan
saatossa kohdemaan sisallakin. Tastd syystd taman yksityiskohdan tarkastelu

kansainvalisen tutkimuksen mainitsemalla tavalla on haasteellista.

Yhtion legitimiys, eli kuinka hyvaksyttyna ja uskottavana sitd pidetdaan, on eraiden
tutkimusten mukaan jopa yrityksen sisaisia tekijoita merkittdvampi tekija uutuuden
haasteelle. Kuten Singh, Tucker & House (1986) toteavat, yrityksen ulkoiset legitimiteettia
parantavat tekijat madaltavat uusien yhtididen riskid. Tutkimuksessa mainitut ulkoiset
legitimiteetit olivat listaus paikallisen auktoriteetin hyvaksymaan luetteloon alueen
palveluista, viranomaisen myoéntaman rekisterinumeron hankkiminen tutkimuksen kohteena
olleille vapaaehtoisjarjestéille ja perustamisvaiheen hallituksen koko. Kaikki kolme tekijaa

pienensivat uutuuden haastetta. (Singh, Tucker & House 1986.)
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2.4.4. Yhteenveto resursseista, rajoista ja rutiineista

Yangin ja Aldrichin (2017) tutkimus vahvisti Stinchcomben (1965) uutuuden dilemman
kehittyvissa organisaatioissa ja esitti teorialle vastauksia kolmen dimension myoéta
esitettyjen menestystekijdiden kautta. Yhteenvetona menestystekijdista voidaan tulkita, etta
yrittdjan  panokset ovat merkittdvassd asemassa  kehittyvdn  organisaation
menestystekijana. Tarkeampaa on yrittdjan taloudellinen ja ajallinen sitoutuminen kuin
pelkastaan rahallinen alkupddoma. Yritykselle on tarkeatd muodostaa oma identiteetti niin
sisdisesti rutiinien muodossa kuin ulkoisesti rajaviivojen dimensiossa. Resursseista
rahallinen padoma on toki valttamattomyys ja mutta ei yksin ratkaiseva tekija. Oppiminen

on myo6s merkittdvassa roolissa.



20

3. Pienuuden dilemma

Yritykset kohtaavat seka siséisid ettd ulkoisia haasteita. Kehittyvalle organisaatiolle
ulkoisiksi haasteiksi voidaan lukea muun muassa erilaiset rajoitukset tai alalle paasyn
esteet, kuten esimerkiksi teknologiset esteet, sddnndstelyesteet tai tuotteen eriyttdmista
koskevat esteet. Brandin tunnettuus tai se seikka, ettd markkinat ovat yksinkertaisesti
hyvaksyneet nykyisten yritysten tarjoaman voivat aiheuttaa paasyn esteen, jota kehittyvan
yrityksen voi olla vaikea selattda ilman merkittavid panostuksia muuttaakseen nykyista
dynamiikkaa. (Aldrich & Auster 1987, 177.) Mainittakoon, ettd tassd kappaleessa
puhuttaessa kehittyvasta tai uudesta organisaatiosta oletetaan sen olevan myds
pienikokoinen. Uuden yrityksen ei valttamatta tarvitse olla pieni, esimerkiksi erilaisten
jakautumisten tai muiden yritysjarjestelyjen myoéta kehittyva organisaatio voisi hyvinkin olla
suurikokoinen. Taman kappaleen viitekehyksessa on kuitenkin tarkoituksenmukaisempaa
Iahinna yleisella tasolla tunnistaa kokoluokan tuomia vaikutuksia yrityksille. Mydskaan sita,
mika maarittaa yrityksen koon ei tassa eritellda tarkemmin. Kokoa voitaisiin mitata
esimerkiksi henkiloston tai liikevaindon maaralla, mutta tdssa kappaleessa tyydytaan

toteamaan yrityksen kuuluvan jompaankumpaan joukkoon (pieni tai suuri).

Yritykset kohtaavat luonnollisesti kilpailua ja erityisesti uudelle organisaatiolle
kilpailuasetelma on haastava. Puhtaasti kokonsa puolesta uuden yrityksen voi olla vaikeata
vastata kilpailuun, jossa vakiintuneet, suuremmat yritykset voivat skaalaetujensa vuoksi
tuottaa tuotteita halvemmalla. Lisaksi yrityksen uskottavuus on oma haasteensa uusille
organisaatioille, ei vahiten potentiaalisten asiakkaiden tai rahoittajien silmissa, mutta myos
jos yrityksen liiketoiminnan edellytyksend on suorittaa jonkinlaisia sertifiointeja tai
lisensointeja. Hintakilpailun lisdksi vakiintuneet yritykset voivat esimerkiksi vertikaalisella
integraatiolla sulkea uudet tulokkaat ulkopuolelle. Taman lisaksi kokemuksen tuomat edut
ovat vakiintuneiden yritysten etu. Erityisesti vakaassa ymparistdssa kokemattomuus tuo

uudelle yritykselle alalle paasyn esteen. (Aldrich & Auster 1987, 178.)

3.1. Pienen yrityksen uhat ja mahdollisuudet

Aldrichin ja Austerin (1986, 165) mukaan “suurten ja vakiintuneiden organisaatioiden
vahvuudet ovat pienten organisaatioiden haasteita ja painvastoin”. Ensinndkin pienia

organisaatioita koskevista haasteista suurin on padoman kasvattaminen. Yrittdjien
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alkuperaisen oman rahoituksen jalkeen tarvittaisiin lisdrahoitusta, mutta haasteena on, etta
nayttéjen puuttuessa lainaa on vaikeaa tai mahdotonta saada, sen korko on korkea eivatka
padaomasijoittajat ole kiinnostuneita yrityksestd ennen, kun yrittdjilld on osoittaa
konkreettisia nayttdja. Tama aiheuttaa ilmiselvan dilemman yrityksen alkuvaiheen kasvulle.
Lisaksi padomasijoittajien rahoituksessa on kaantdpuolensa, usein rahoituksen ehtona on
osuuksien ja kontrollin siirtyminen sijoittajille, mika ei valttdmatta ole yrittajille mielekasta.
(Aldrich & Auster 1986, 181.) Yrityksen tulee nain ollen etsia rahoitusta muista I8hteista,
esimerkiksi enkelisijoittajilta. On asianmukaista mainita, ettd tdman kappaleen yhteydessa
puhuttaessa enkelisijoittajista, tarkoitetaan kategorisesti “todellisia” enkelisijoittajia.
Sgrheim ja Landstrom (2001) kategorisoivat enkelisijoittajat neljdgdn kategoriaan
(lottosijoittajat, treidaajat, analyyttiset sijoittajat ja todelliset enkelisijoittajat), joista
ainoastaan todellisia enkelisijoittajia voi pitdd parhaana kaytanténa. Todellisia
enkelisijoittajia kuvaavia ominaisuuksia ovat aktiivisuus, kohdeyrityksiin sijoittaminen,
johtaja- ja/tai yrittdjyyskokemus ja heiddn omaamansa henkildkohtaiset- ja
liiketoimintaverkostot (Segrheim 2005, 181). Sgrheimin (2005) tutkimuksen mukaan
kokeneiden enkelisijoittajien osallistuminen pienentaa aloittavien yritysten uutuuden
dilemmaa erityisesti heidan kyvyllaan fasilitoida rahoitusta. Vaikka henkilokohtainen
rahallinen panostus on hyva sitoutumisen merkki, enkelisijoittajien tarjoama kokemus, hyva
maine ja suhteet ovat merkittavampia uutuuden dilemmaa pienentavia tekijoita, silla niiden
avulla aloittavan yrityksen mahdollisuudet olemassa olevien rahoitusvaihtoehtojen suhteen
paranevat. Lisaksi yritykselld on kokeneen enkelisijoittajan osallistumisen kautta parempi
mahdollisuus tavoittaa uusia enkelisijoittajia, jos se nahdaan tarpeelliseksi. Aloittavalle
yritykselle on myds eduksi, ettéd sen uskottavuus kasvaa verkostoituneen ja hyvamaineisen

enkelisijoittajan osallistumisen myota. (Sgrheimin 2005, 189.)

Toisekseen verotuskaytanndt suosivat isoja yrityksia. Esimerkiksi verovahennyskaytannot
voivat toimia kannustimena isoille yrityksille ostaa lainarahalla pienempia yrityksia.
Vastaavasti pienten yritysten omistajilla on kannustin myyntiin kiintedn pddomatulon ollessa
palkkatuloverotusta pienempi, etenkin jos pienen yrityksen riskinottohalukkuus on
pienentynyt. (Aldrich & Auster 1986, 182.) Toisaalta verotuskdytannoissa on helpotuksia

mikro- ja pienyrityksille.

Kolmas isojen organisaatioiden etu ja toisaalta pienten yritysten haaste ovat hallinnolliset
vaatimukset yrityksille. Isommilla organisaatioilla on resursseja palkata asiantuntijoita
hallinnollisten vaatimusten hoitoon, mutta pienyritykset joutuvat suorittamaan nama
velvoitteet muiden téiden ohella. (Aldrich & Auster 1986, 182.) Hallinnolliset vaatimukset

eivat kasva suhteessa kokoon, esimerkiksi Suomessa kaikkia tyOnantajia koskevat
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lakisaateiset velvollisuudet mm. verotusta, tyoturvallisuutta, tyoterveytta ja elakemaksuja
kohtaan seka erilaiset viranomaisilmoitukset (Suomi.fi 2023). Viimeisempana pienten
yritysten on vaikea kilpailla isompia vastaan ty6voimamarkkinoilla. Suuret yritykset
nayttaytyvat tydnantajana varmemmalta ja turvallisemmalta vaihtoehdolta. Lisaksi niiden
sisaiset urakehitysmahdollisuudet nayttaytyvat tydntekijoille parempana verrattuna pieniin
organisaatioihin. (Aldrich & Auster 1986, 182.)

3.2. Strategioista pienuuden dilemman vallitessa

Paetakseen pienuuden aiheuttamia haasteita yrityksen tulisi luonnollisesti kasvaa.
Strategioita selviytymiseen kasvun kautta Aldrich ja Auster (1986, 186) esittavat pienille

yrityksille seuraavasti:
1) franchising
2) pitkaaikaiset suhteet
3) sulautuminen tai yritysostot

Franchising ja sulautuminen/yritysostot ovat johdannossa rajattu pois tasta tutkimuksesta.
Pitkdaikaiset suhteet antavat mahdollisuudet resursseihin, jotka muuten olisivat jatkuvan ja
haastavan Kkilpailun takana. Usein tallaista strategiaa hyddyntavat paasaantdisesti
palvelualalla toimivat yritykset (Aldrich & Auster 1986, 186), aloista on mainittu myos IT-
ala, taman opinnaytetyon tarkastelun kohde. Suuremmat organisaatiot ostavat palveluita
pienemmilta yrityksilta, jotta niiden ei tarvitse investoida oman varsinaisen liiketoimialan
ulkopuolisiin toimintoihin. Joskus suuremmat organisaatiot auttavat jopa luomaan uusia
itsendisia alihankintayrityksia. (Aldrich & Auster 1986, 187.) Naitd nakdkulmia on
mielenkiintoista tarkastella alihankintaketjujen kautta, kuten my6s haastatella yrittdjien
nakemyksia tarkeistd paamiehistad. Ohjelmistokonsultaatioyrityksia on Suomessa laaja
skaala yksinyrittdjistd kansainvalisiin porssiyhtidihin. Asiakkaana voi olla esimerkiksi jokin
isompi yritys eri alalta, joka haluaa ulkoistaa IT-toimintansa tai saman alan yritys, joka
tarvitsee erityisasiantuntemusta joltain tietyltd niche-osaamisalueelta kyseisella sektorilla.
IT-alan vauhdikas kehitys voisi hyvinkin olla pienten ja ketterien yritysten etu, ajatusta tukee
myds Aldrichin ja Austerin (1986, 169) kommentti, jonka mukaan vakiintuneiden yritysten

haasteena on sisdinen inertia ja kyvyttdmyys vastata muutokseen.
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3.3. Yhteenveto

Uutuuden ja pienuuden haasteet voidaan perustella tydvoiman ja markkinoiden luonteesta,
jotka antavat valikoivan edun kokeneille organisaatioille. Tydntekijdiden rekrytointi ja
koulutus edellyttda pienyritykselle kontrollin ja kommunikaation haasteiden selattamista.
Resurssit ovat rajallisia ja niiden saatavuus on haasteellista. Pddomaa on vaikea haalia,
yhteiskunnallisten vaatimusten tayttdminen haasteellista ja tydvoimamarkkinoilla kamppailu
vakiintuneiden yritysten kanssa hankalaa. Aldrichin ja Austenin (1986) mukaan uutuuden
dilemma aiheuttaa korkean ep&onnistumisen todennakodisyyden hiljattain perustettujen
yritysten keskuudessa, riskin pienentyessa ajan kanssa. Pienuuden dilemma taas aiheuttaa
korkean epaonnistumisen todennakdisyyden pienille yrityksille, huolimatta niiden iasta
(Aldrich & Auster 1986, 195).
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4. Muita nakokulmia uuden yrityksen haasteisiin

Edella kasiteltiin yksityiskohtaisesti aloittavan yrityksen haasteet, kuten myods siihen
Iaheisesti sidoksissa olevan pienen yrityksen haasteet. Seuraavaksi esitellddn muita naihin
teorioihin viittaavia ndkdkulmia, kuten riskin ja epaonnistumisen merkityksesta yritykselle,
syvennytdan kasvuyrityksen vaiheisiin ja lopuksi esitellddn lyhyesti kappale yrittdjan

motivaation tutkimisesta.

4.1. Riski ja epaonnistumisen merkitys

Liiketoimen lopettamispaatdés ei valttamattd johdu siitd, ettd kyseinen toiminta olisi
muuttunut kannattamattomaksi, vaan etta sen potentiaali epavarmuuden vallitessa on muita
vaihtoehtoja heikompi (McGrath 1999, 26). Tall6in lopettamispaatds on harkittu paatés, eika
esimerkiksi ymparistdén maaraama pakko. Epavarmuuden vallitessa riskeja voidaan hallita
rajoittamalla epaonnistumisen vaikutusta. Tahan paastaan McGrathin mukaan (1999, 22—
23) samoilla periaatteilla, mitd osakemarkkinoilla hyédynnetaan riskinhallintaan; ajallinen-
ja sijoituskohteiden maarallinen hajautus. Riski on pienempi, kun sijoitetaan pidemmalla
aikavalilla useampaan erilaiseen potentiaaliseen kohteeseen. Tasta voidaan paatella, etta
paatds voi myos olla sijoittamatta tai taysin vaihtaa kohdetta, jos riskin ei enaa todeta olevan
riittdvan kannattava. Riskien vallitessa, kuten osakemarkkinoilla, myds yrittajan aktiivisuutta
maarittelee toimien potentiaalinen tuottomahdollisuus. Jos tata potentiaalia rajoitetaan,
esimerkiksi lainsdadannollisesti tai yrityksen sisdisen kulttuurin muodossa, motivaatio ja
aktiivisuus laskee. (McGrath 1999, 25.)

Edellisten pohdintojen perusteella paastaan yrittamista koskevaan tarkedan nakoékulmaan
epaonnistumisesta. Jos "portfolio” on ajallisesti ja maarallisesti hajautettu, ja todetaan, etta
jokin portfolion komponentti ei enda suoriudu tyydyttavasti ja se paatetdan lakkauttaa,
paatds voi olla perusteltu eika sita voi pitdd epaonnistumisena. McGrathin (1999, 14-16)
mukaan sellaisessa ymparistdssa, jossa epaonnistumisesta ei syyllisteta ja virheen
alaskirjauksen vaikutukset ovat hallittuja siten, ettd koko liiketoiminta ei ole vaarassa,
pystymme paremmin tarttumaan uusiin mahdollisuuksiin ja jopa oppimaan virheista, mika
on ensiarvoisen arvokasta. Jos nain ei toimita, olemme virheiden valttamisen kulttuurissa,

yritys ei todennakoisesti pysty aktiivisesti etsimaan uusia mahdollisuuksia, se ei opi
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virheistaan ja sen sisaiset motivaatiotekijat ovat ennemminkin vastuun valttamista, kun sen

ottamista.

Edelliseen perustuen, mielenkiintoinen ndkokulma aloittavan yrityksen riskitekijoiden
hallintaan on, kuinka yrityksen sisainen kulttuuri maarittelee epadonnistumisen merkityksen.
Esimerkiksi seuraavanlaisia kysymyksia tutkimalla p&astdan pureutumaan yrityksen

sisaiseen kulttuuriin:
¢ Onko epaonnistuminen jotain, jota valtellaan, hallitaan tai jopa tavoitellaan?
e Ovatko yritykset paasseet oppimaan virheistdan?

¢ Kuinka yrityksessa motivoidaan riskinottoon, onko siihen taloudellisia ja/tai henkisia

sanktioita tai vaihtoehtoisesti kannustimia?

Teemana oppiminen on aloittavan yrityksen kohdalla erityisen mielenkiintoinen, siihen
viittasivat myds Yang ja Aldrich (2017, 48) toteamalla, ettd oppiminen on jopa alustavia
paaomia tarkeampi seikka. Myds Stinchcombe (1965) mainitsee, ettd uuden organisaation
taytyy opetella uusia rooleja ja kuinka organisaatiossa vallitsee hammennys ja

epaluottamus, kunnes roolit omaksutaan ja ihmiset oppivat tuntemaan toisensa.

4.2. Kasvuyrityksen vaiheet

Kehittyvd organisaatio kohtaa elinkaarensa aikana erilaisia vaiheita, joita usein
kirjallisuudessa puhutellaan kriiseind”. Lahtokohtaisesti kriisit seuraavat toisiaan tassa
esitetyssa jarjestyksessa, mutta kaikki vaiheet eivat valttamattd kosketa kaikkia yrityksia ja
poikkeukset jarjestykselle ovat mahdollisia. Yritys voi my6s joutua palaamaan tiettyyn
kriisiin sen jo kerran selatettyaan ja toisaalta koko kriisien aikajanan voisi muodostaa
suljetuksi ympyraksi, jota kasvuyritys kiertdd koko elinkaarensa ajan. (Parks 1977, 45.)
Seuraavaksi kasitelladn niitd vaiheita, kriiseja, jotka koskettavat tadman tydn
tutkimusongelmaa, eli aloittavan kasvuyrityksen vaiheita. Oheinen kuva 1 osoittaa erilaisia
yrityksen elinkaariennusteita naiden kriisien vallitessa, jossa jana A kuvaa klassista

yrityksen tai tuotteen elinkaarta.



26

FIGURE 1

SALES

TIME

Kuva 1. Kasvuyrityksen potentiaali ja elinkaari (Parks 1977, 26)

Aloittavalle yritykselle vaiheista ensimméinen on startup-kriisi. Vaikka yrityksen liikeidea
olisi kuinka hyva, yrityksen selviytymisen todennakdisyydet ovat heikot, jos sita ei osata
johtaa oikein. Perustajien tulisi olla erittdin valveutuneita siita liiketoiminta-alasta, jolle he
aikovat perustaa uuden yrityksen. Onkin asianmukaista kysya, milla edellytyksilla yrittajat
aikovat kilpailla kentalla, jolla on jo yrityksia, jotka todistetusti tuntevat alansa ja osaavat
operoida siind. (Parks 1977, 27.) Shane & Khurana (2003, 535-536) osoittavatkin, etta
yrittdjan aikaisempi urakokemus, erityisesti kokemus yrityksen perustamisesta, madaltaa
yrittdjan kynnysta perustaa yritys hyotyakseen avoimista mahdollisuuksista. Lisaksi yrittajan
kokemus lisdd uskottavuutta, madaltaen riskid. Startup-kriisissa yrityksen taytyy myds
ratkaista rajaviivojen muodostaminen ammattilaisten, esimerkiksi kirjanpitdjien ja
lakimiesten kanssa. Jos naitd ei ratkaista, yrityksen toimintaedellytyksen ovat heikot.
Yrityksen on toimittava ammattimaisesti ja esimerkiksi kirjanpidon ja lakiasioiden
jarjestdminen vaadittavalla tasolla on ratkaistava. (Parks 1977, 27.) Kuten Stinchcombe
(1965) esittaa, uudet organisaatiot tarvitsevat uudenlaisia taitoja (rooleja ja tapoja) mutta
naiden omaksuminen sitoo resursseja, vahvistaen nain uutuuden dilemmaa. Shane ja

Khurana (2003, 523), kuitenkin pohtivat, ettd naiden taitojen omaaminen aikaisemmasta
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ura- tai yrittdjakokemuksesta tulisi pienentaa uutuuden dilemmaa. Kokemuksen voisi myos
olettaa lisdavan uskottavuutta muiden silmissa, helpottaen aikaisemmin mainittua
rajaviivojen muodostamista muiden sidosryhmien kanssa. Samoin perusteluin, yrittdjan
kokemuksen voisi olettaa parantavan yrityksen mahdollisuuksia resurssien saatavuuteen,
puhutaan sitten taloudellisista resursseista tai esimerkiksi suhteista raaka-aine toimittajiin.
Startup-kriisin ongelmaa pahentaa se, ettad startup-vaiheessa yrityksen elinkelpoisuudelle
suotu aika on hyvin rajallista, joten oppimisellekaan tekemisen kautta ei tdssa vaiheessa
ole juuri aikaa. Startup-kriisin asettamaa vaatimusta perustajille voidaan kuvata ns. 80-20
muistisaannolla: yrityksen perustajilla tulisi olla omasta takaa 80 % niista vastaavista, mita
yrityksen perustamisen vaiheessa tarvitaan ja vain 20 % tulisi hankkia ulkopuolisilta.
Vastaaviin luetaan esimerkiksi tiedot, taidot ja taloudelliset resurssit. (Parks 1977, 27.)
Yrittdjan optimismi voi myds olla raskauttava tekija startup-kriisissa. Jos vaadittujen
ajallisten ja taloudellisten resurssien maara on aliarvioitu, ajautuu yrittgja kayttdmaan
aikansa naiden resurssien haalimiseen, varsinaisen ydinliiketoiminnan johtamisen sijaan.
(Parks 1977, 27.) Jos edellda mainittuja startup-kriisin haasteita ei selateta, yrityksen

potentiaali on kuvan 1 kasvukayralla B.

Toinen vaiheista on kassavirtakriisi. Kehittyvan organisaation keskittyessa voimakkaaseen
kasvuun, voi kassavirta jaada vaille riittdvaa huomiota. Kasvu itsessaan kuitenkin vaatii yha
kasvavaa rahoitusta mutta esimerkiksi ulkopuolisen rahoituksen erat eivat valttamatta satu
siihen hetkeen, kun sita eniten tarvitaan. Lisaksi jos yrityksen arviot myynnista osoittautuvat
ylioptimistiseksi tai jos yrityksen vaihtoa ei hallinnoida tehokkaasti, voi yritykselld olla
vastassaan suuria haasteita paivittdisen toiminnan rahoittamiseksi. Jos edelld mainittua
kassavirtakriisia ei selateta, yrityksen potentiaali on kuvan 1 kasvukayralla C. (Parks 1977,
27.) Kassavirtakriisia voitaisiin estda esimerkiksi enkelisijoittajan kokemusta ja verkostoja
hyédyntamalla, enkelisijoittajan tuoma kokemus voi estdd omistajia tekemasta
virhearviointeja ja toisaalta enkelisijoittajan suora taloudellinen tuki tai suhteet

rahoituslaitoksiin voivat auttaa tarvittavan rahoituksen hankkimisessa (Sarheim 2005).

Kolmas vaiheista on delegointikriisi. Yrityksen kasvaessa sen perustajien tulisi pystya
muuttamaan omaa rooliaan suorittavasta paivittdistoiminnasta delegointiin. Yrittdjien pitaisi
pystya uskomaan omia tehtdvidan muiden suoritettavaksi ja luottaa, ettd ne tulevat
hoidetuksi toivotulla tavalla. Jos yritys epdonnistuu delegoinnissa, yritykselle muodostuu
kasvun este yrittajasta itsestdan. Yksiihminen (tai joukko perustajia) ei yksinkertaisesti ehdi
hoitamaan kasvavaa tehtavien joukkoa ja mika tarkeinta, yrittajien tulisi keskittya johtamaan
kasvavaa yritystdadn ja jos tatd ohjausta ei ole, yritys kasvaa hallitsemattomasti. Jos

delegointikriisia ei selateta, yrityksen potentiaali on kuvan 1 kasvukayralla D. (Parks 1977,
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28.) Kuten Stinchcombe (1965) mainitsee uutuuden dilemman yhteydessa, uusi yritys
tarvitsee uusia rooleja mutta delegointikriisissa tama jaa toteutumatta. Uudessa
organisaatiossa mahdollisesti vallitseva luottamuspula entuudestaan tuntemattomien

ihmisten valilld todennakoisesti osaltaan vahvistaa tata ongelmaa (Stinchcombe 1965).

Neljés vaihe on ideakriisi. Yritys on saattanut selvita hyvinkin alkuperaisella idealla mutta
uusien ideoiden puuttuessa yrityksen kasvukin tyrehtyy. Yrittdjan tulisi luoda luottamuksen
ja luomisen ilmapiiri yritykseensda, jossa ideoita vastaanotetaan kaikilta tasoilta. (Parks
1977, 28.) Viides vaihe on johtamiskriisi. Pienyritys saattaa alussa toimia perheyrityksen
tavoin, jossa kaikki ovat mukana tekemisessa kuin yhta perhetta, organisaatiorakenne on
matala ja ihmiset osallistuvat monipuolisesti erilaisiin tehtaviin. Talldin varsinaisia rooleja ei
ole tai ne ovat hyvin joustavia. Organisaation kasvaessa kuitenkin tarve
organisaatiorakenteelle ja rooleille kasvaa. Tarvittavia rooleja tulee johtaa, eli tehda
paatoksia minkalaisia rooleja organisaatiossa tarvitaan ja minkalaisissa mittasuhteissa.
Suorittamisen sijaan yrittajien tulisi kayttda aikaa enenemissd maarin suunnitteluun ja
koordinointiin. (Parks 1977, 29.) Kuudes vaihe on paaomituskriisi. Kasvettuaan yrityksen
yllapito vaatii yha kasvavaa paaomitusta, puhumattakaan kasvun jatkumisen tarvitsemasta
lisdrahoituksen tarpeesta. Naita taloudellisten resurssien tarpeita ei pystyta tyydyttamaan
ilman merkittavaa ratkaisua. Ratkaisuvaihtoehdoista yksi voi olla pitkdaikainen pankkilaina,
jonka saavuttaminen voi kuitenkin olla haastavaa vield tassakin vaiheessa yrityksen
kokoluokassa, seikka, jota on jo aikaisemmin kasitelty tdssa opinnaytetydssa. Toinen
vaihtoehto voisi olla riskipddoma paaomasijoittajilta. Jarjestely kuitenkin vaatii yrittdjia
luopumaan omistusosuuksistaan ja sitd kautta sallimaan ulkopuolista maarays- ja
paatdsvaltaa yhtiéssa. Kolmas, usein epatodennakéinen vaihtoehto, olisi yhtién osakkeiden
julkinen listaaminen porssissd. Neljds vaihtoehto lopettaisi kyseisen yhtidon kohdalla

yrittdjien tarinan tahan, silla kyseessa olisi yhtiosta luopuminen eli myynti. (Parks 1977, 42.)

Myo6s muita vaiheita yrityksen elinkaarelle on esitetty, kuten esimerkiksi omahyvaisyyskriisi
tai laajentumis-/jakautumiskriisi, mutta edella esitetyt vaiheet (kriisit) ovat mielekkaimpia
tutkittaessa aloittavan yrityksen riskitekijoiden hallintaa. Startup-kriisin pohdinta oli tassa
syvallisintd, koska se on tutkijan mielesta merkityksellisin siksi, etta yrityksen elinkelpoisuus
on t3ssa vaiheessa kaikkein herkimmilladn. Tatd ei pida kuitenkaan tulkita siten, ettd
seuraavat vaiheet olisivat vahapatdisempia, kaikkien vaiheiden selattaminen on vaatimus

aloittavan yrityksen selviytymiselle.
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4.3. Motivaation tarkasteleminen yrittajatutkimuksessa

Yrittdjan motivaatio on yksi tekija, jota tassa tutkimuksessa tullaan myoés analysoimaan.
Teoreettista perustelua tutkimuksen tekemiseen tarjoaa Gartner, Bird & Starr (1992, 21)
tutkimus, jonka mukaan yrittajatutkimuksen teorian muodostamiselle on hyodyllista kuvata,
mita yrittajat tekevat. Kyseisen tutkimuksen mukaan haasteena yrittajatutkimukselle on sen
rajaamista koskeva ongelma: ei tiedeta, mita ilmién pitaisi sisaltaa. Tasta syysta yrittdmista
koskevat tutkimukset paatyvat erityyppisten yksildiden tutkimiseen (Gartner et. al. 1992,
21). Toimien kuvaamisen lisaksi on tarkeata tunnistaa toimien taustalla oleva motivaatio,
silla ilman sitd emme tiedad miksi kyseisiin toimiin ryhdyttiin tai oliko niistd minkaanlaista
hyotya yritystoiminnalle (Gartner et. al. 1992, 22). Motivaation viitekehyksessa
paakysymykseksi muodostuu: "Mikd motivoi yrittgjia aloittamaan yrityksen?”. Kehittyvien
yritysten monitulkintaisessa ymparistéssa kysymys voidaan kuitenkin esittaa kaanteisessa
muodossa: "Kuinka yrittdja motivoi toisia?”. (Gartner et. al. 1992, 22—-23.) Ohessa Gartner
et. al. (1992, 23-25) esittamat viisi kategoriaa motivaatioteorioille ja heidan esittamia
pohdintoja, kuinka naiden kategorioiden my6ta voitaisiin tutkia yrittajan motivaatioita
aloittavassa yrityksessa. Listauksessa on suluissa esitetty tutkimuksen alkuperaiskielinen

maaritelma.
e tarve (need)

o voisi olla hyddyllista tutkia esimerkiksi, kuinka yrittajat selvittavat erilaisten

sidosryhmien tarpeita tyydyttaakseen niita
e vahvistus (reinforcement)

o voisi olla hyddyllista tutkia erityisia palkkio/kayttaytymislinkkeja, esimerkiksi
minkalaista palautetta yrittaja saa etsiessdan resursseja sijoittajilta,
minkalainen palaute lannistaa yrittajaa tai toisaalta minkalaisia kannustimia
yrittajat tarjoavat uusille tydntekijoille, sijoittajille, toimittajille ja ostajille

osallistuakseen startuppiin
e oikeudenmukaisuus (equity)

o voisi olla hyddyllista tutkia yrittdjan nakemyksia oikeudenmukaisuuden

toteutumisesta neuvotteluissa yrittajan ja sijoittajien valilla

e odotusarvo (expectancy)
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o taman teorian mukaan yksilot tekevat valintoja omien odottamiensa ja

tietojensa perusteella

o soveltuu "acting as if’ -tilanteeseen, jossa yrittdja matkii vakiintuneen

organisaation muotoa

o soveltuu parhaiten mallintamaan niita valintoja, joita harkitaan vaihtoehtojen,

kustannusten ja hyotyjen valilla
o merkittdva tekija tilanteessa, jossa yrittdja paattaa perustaa yrityksen

o voisi olla hyodyllista tunnistaa erilaisten yrittajien olettamia ja kuinka muut
tekijat, kuten taito, vaiva tai tehtdvan monimutkaisuus vaikuttavat yrittajien

nakemykseen kyseisen lilketoimen perustamisen mielekkyyteen
¢ tavoite/maali (goal)

o voisi olla hyodyllista tutkia erilaisia tavoitteita, kuten ensimmainen myynti,

riskipddoman tavoittaminen tai prototyypin kehittdminen

Naita edelld mainittuja seikkoja tullaan kysymaan taman tutkimuksen haastatteluissa, silla
tutkijan mielesta niiden avulla paastdan pureutumaan yrittdjan motivaation lisaksi myods

sellaisten konkreettisten toimien aareen, joita aloittavat yritykset ovat hyddyntaneet.
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5. Tutkimuksen viitekehys

Oheisessa kuviossa on esitetty tekijoita, jotka vaikuttavat aloittavaan yritykseen.

- resurssien hallinta

- rutiinien kehittaminen
- yrityksen rajojen
luominen

Yrittajien oma panos

Uutuuden haasteet . Ulkoiset tekijat .
roolit ja niiden viliset : - kilpailu kapitalistinen
suhteet . : markkinatalous

Stinchcombe ihmisten valinen C lait
: (1965) luottamus T “ N
: . : velvoitteet N
: luodut D - instituutiot
: suhteet g : saantely
. : e J
: : _enkelisijoittajat | ceinot
Y : Yritys X b apukeino
resurssit s : Sisiiset tekijat .
: : _*_inhimillinen pdgoma | :
Yang & rutiinit > _: sosiaalinen pddoma
- | Aldrich (2017) DB ] :
: . _ - taloudellinen padoma .
: rajat R ) Yang & :
: " - Aldrich (2017) | -
. - ajallinen panostus .
. - taloudellinen panostus .

Kuva 2. Tutkimuksen viitekehys

Kuvio on yksinkertaistettu eika se pyri kattamaan kaikkea taman tutkimuksen kasittelemaa
teoriaa. Kuvion tarkoituksena ei myodskaan ole toimia minkaanlaisena huoneentauluna
aloittelevalle yritykselle; tarkoituksena ei ole vaittaa, ettéd uuden yrityksen perustaminen olisi
niin helppoa, ettd selvittdmalla kuvion vektorit yritys tulisi automaattisesti menestymaan.
Toivottavasti kuvio kuitenkin auttaa lukijaa hahmottamaan niitéd teemoja, mita tassa tyéssa
on kasitelty. Kuviossa yrityksen vasemmalla puolella teemoja on kuvattu teoreettisesti
uutuuden haasteen nakokulmasta, kuten ne tutkimuksessa ovat todettu. Kuviossa
Stinchcomben (1965) vektorit kuvaavat aloittavan yrityksen organisaationaalisia haasteita,
jotka sen tulee ratkaista menestyakseen. Yang ja Aldrich (2017) toisaalta esittavat tekijoita,
jotka ovat aloittavalle yritykselle vaadittavia menestystekijbitd. Edella mainitut ovat
nimenomaan uutuuden haasteita kasittelevista tutkimuksesta johdettuja, aloittavia yrityksia

koskevia tekijoita.
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Kuviossa yrityksen oikealla puolella asioita on tarkasteltu yrityksen nakékulmasta. Edelleen
Yangin ja Aldrichin (2017) tutkimuksesta esitellaan yrityksen sisaiset tekijat, yrityksen
paaomat. Sisaisten tekijoiden vektoreita voidaan tulkita siten, ettd niiden niukkuus on
aloittavan yrityksen menestyksen kannalta epaedullista ja toisaalta niiden runsaus on etu
yritykselle. Huomautettakoon, etta kuvio on siind mielessa yksinkertaistettu, etta se ei esita
painoarvoja. Esimerkiksi yrityksen sisaiset padaomat eivat ole keskendan verrannollisia tai

korvattavissa toisillaan.

Yleisella tasolla kaikkiin yrityksiin vaikuttavat ulkoiset tekijét, eli markkinatalouden ja
instituutioiden teemat. Huolimatta siitd, ettd nadma vaatimukset koskettavat sekéa
uusia/pienia, ettd vakiintuneita/suuria yrityksia, ne eivat kohtele verrokkiryhmia tasa-
arvoisesti. Esimerkiksi instituutioiden vektorit ovat pienelle yritykselle suurempi haitta, silla
ne eivat skaalaudu suorassa suhteessa yrityksen kokoon nahden. Olkoonkin, etta pienella
yrityksella voi olla esimerkiksi saantelyn osalta tiettyja helpotuksia, suurella yrityksella on
lopulta suurempien resurssiensa myota parempi lahtdkohta vastata pakollisiin velvoitteisiin
joutumatta tinkimaan varsinaiseen liiketoimintaan kayttdmasta ajastaan. Markkinataloutta
ei tdssa yhteydessa tarkastella kokonaisuutena tarkemmin, aihealueeseen syventyakseen
lukijan tulee tukeutua muihin tutkimuksiin. Voitaneen kuitenkin todeta, ettd tiettyja
erikoistapauksia lukuun ottamatta (esimerkiksi voimakkaan saantelyn piirissa toimivat
yritykset tai maantieteellisen monopoliaseman omaavat yritykset) kaikki kapitalistisessa
jarjestelmassa toimivat yritykset kohtaavat kilpailua. Vakiintunut yritys voi vastata kilpailuun
resursseillaan, mika luo etulydntiaseman, mutta asia ei valttamatta ole nain suoraviivainen.
Pienella yrityksellda on etunaan ketteryys, joten riippuen tilanteesta tai yrityksen
segmentistd, sen kyvylla nopeisiin muutoksiin ja mukautumiseen voi olla merkittavakin

kilpailuetu.

Viimeisena kuviossa on esitetty apukeinot, jotka tutkijan mielesta sijoittuvat ulkoisten ja
sisaisten tekijoiden valimaastoon. Esimerkiksi enkelisijoittajan voi alkutilanteessa hyvinkin
mieltdd yrityksen ulkopuoliseksi toimijaksi, mutta toisaalta mitd sitoutuneempia
enkelisijoittajat ovat yritykseen, sitd parempia tulokset yleensa ovat. Onkin varsin yleista,
joskaan ei missaan nimessa pakollista, ettd enkelisijoittaja istuu yhtidon hallituksessa ja on

mukana paattdmassa yhtidn paivittaisista asioista.
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6. Tutkimusmenetelma ja -aineisto

Perinteisen erottelun mukaan tutkimus voi olla joko ymmartavaa tai selittavaa, joista
ymmartava eli kvalitatiivinen tutkimus pyrkii tosiasioiden ldytamiseen ja kuvaamiseen,
selittava eli kvantitatiivinen tutkimus taas hypoteesien tai teorioiden muodostamiseen.
Naista kaytetddn myos termeja deskriptiivinen ja teoreettinen tiede. (Tuomi & Sarajarvi
2009, 27.) Karkeasti jakaen tutkimus voi siis olla joko ymmartavaa tai selittavaa, mutta
kasitteet tarvitsevat enemman perusteluja, jotta voitaisiin uskottavasti esittda perustelu
vaihtoehtojen valilla. Menetelmasta riippumatta jokaisessa tutkimuksessa on eittamatta
tavoitteena ymmarryksen lisdantyminen tutkittavasta asiasta. Ymmaértdmisen yhteydessa
on korostettu termiin liittyvia psykologisia seikkoja; sen on kuvattu olevan tutkimuskohteiden
ajatuksiin, tunteisiin ja motiiveihin  elaytymistd. Ymmarrykseen myds liittyy
aikomuksellisuus, jota voidaan kuvata esimerkiksi aineettomien seikkojen Kkuten

organisaatioiden merkityksellisyyden ymmartamisella. (Tuomi & Sarajarvi 2009, 28.)

Perinteisten tutkimustyyppien erottelua voidaan jatkaa myds hengentieteiden ja
luonnontieteiden  valillda: ymmartava kvalitatiivinen tutkimus hyvaksyy ihmisen
subjektiivisuuden ja omien aikomusten seka tahdon vaikutukset toiminnassaan, kun taas
kvantitatiivinen selittava tutkimus kasittelee tapahtumia objektiivisesti rinnastaen niitd mihin
tahansa muuhun luonnolliseen iimiédn, perustellen tapahtumia kausaliteetin ja mitattavien
havaintojen kautta. (Tuomi & Sarajarvi 2009, 28.) Kvalitatiivisen tutkimuksen lahtékohtana
on todellisen elaman kuvaaminen, jossa ei pyrita tilastollisiin yleistyksiin. Kvalitatiivisessa
tutkimuksessa suositaan ihmista kerattdvan tiedon lahteend, tutkittavaa kohdetta pyritaan
tutkimaan mahdollisimman kokonaisvaltaisesti, tavoitteena pystyd kuvaamaan jotakin
iimiéta tai ymmartamaan tietynlaista toimintaa. (Hirsjarvi, Remes & Sajavaara 2009; Tuomi
& Sarajarvi 2009.) Kvalitatiivista tutkimusta kutsutaan Suomessa myds synonyymeilla
laadullinen, pehmeda, ymmartava ja ihmistutkimus (Tuomi & Sarajarvi 2009, 23), jotka
osaltaan antavat osviittaa tutkimusmenetelman ominaisuuksista. Tassa tydssa kaytetaan
termeja kvalitatiivinen tai laadullinen tutkimus. Tassa tyossa tutkitaan organisaatioita,
tarkemmin organisaatioiden muodostumista ja niiden pysyvyytta. Kvalitatiivisen
tutkimuksen psykologisten, subjektiivisten ja (ihmisen) toimien ymmartadmiseen pyrkivien

ominaisuuksien mydta se on perusteltu valinta tyon tutkimusstrategiaksi.



34

6.1. Tutkimusmenetelma

Kvalitatiivinen tutkimus on empiirista tutkimusta, jossa korostuu aineiston keraamis- ja
analyysimetodit, mista syysta on ensiarvoisen tarkeaa, ettd laadullisessa tutkimuksessa
selostetaan aineiston kerddmisen ja analyysin menetelméat (Tuomi & Sarajarvi 2009, 21—
22). Aineiston kerdaminen laadullisessa tutkimuksessa tapahtuu yleisimmin haastattelun,
kyselyn, havainnoinnin tai dokumentoidun tiedon perusteella, yksin tai menetelmia
yhdistelemalla. (Tuomi & Sarajarvi 2009, 71)

Menetelmia vertailtaessa voidaan lahtea liikenteeseen tutkimusasetelmasta ja sen
rajauksesta. Jos tutkimusasema on hyvinkin vapaa, voidaan hyodyntaa havainnointia,
keskusteltua tai dokumentoituun tietoon perustuvaa aineiston hankintaa. Samoin jos
kyseessa on ihmisen vuorovaikutuskayttaytymista kasitteleva tutkimus, on havainnointi
perusteltu lahestymistapa aineiston kerdadmismenetelmaksi. Toisaalta mitd muodollisempi
tutkimusasetelma on, sitd luonnollisempaa on hyddyntdaa kokeellisia menetelmia ja
strukturoituja kyselyja. (Tuomi & Sarajarvi 2009, 71). Kuten aikaisemmin mainittu, tassa
tydssa tutkitaan organisaatioita ja erityisesti niiden muodostumista tietylla menneisyyden
ajan hetkelld, yrityksen alkuvaiheilla, jonka perusteella havainnointimenetelma on

perusteltua sulkea pois.

Kyselymenetelméd on kaytdnnodssa tiedonantajalle esitetty muodollinen lomake, jonka
tiedonantaja tayttaa joko yksin tai vaihtoehtoisesti valvotussa ryhmatilanteessa (Tuomi &
Sarajarvi 2009, 73). Lomake voidaan toimittaa esimerkiksi sahkopostilla ja sitd voidaan
valittda suurellekin joukolle tai etukateen maaritellylle ryhmalle. Kyselyn eduiksi katsotaan,
ettd sen avulla voidaan kerata tehokkaasti laaja tutkimusaineisto. Eduksi katsotaan myds,
ettd aineiston kasittelyyn on olemassa valmiita tilastollisia menetelmia, joita tutkija voi
hyddyntaa ilman etta taman tarvitsee tiedon kasittelya itse kehittaa. (Hirsjarvi et al. 2009,
195). Kyselymenetelman heikkouksiksi luettakoon, ettd tutkija ei voi varmistua siita, kuinka
perehtyneitd tutkimukseen osallistuvat henkilét todella kysyttavasta asiasta ovat tai kuinka
huolellisesti vastaajat ovat Kkyselyyn vastanneet (Hirsjarvi et al. 2009, 195).
Kyselymenetelmd on myods joustamaton tutkimuksen muoto, kysymykset tulee esittda
kaikille tdysin samalla tavalla, eikd kysymysaineistoa voi jalkikateen korjata tai tdydentaa.
Taman opinnaytetydn viitekehyksessa on esiarvoisen tarkeata, etta tiedonantajat ovat hyvin
perilld tutkittavasta asiasta ja ettd heilld on siitd omakohtaisia kokemuksia. Tydlle on
tarkeampaa saada mahdollisimman syvallista tietoa kuin laaja-alaisia yleistyksia suurelta

joukolta. Nailla perusteluilla myds kyselymenetelma voidaan sulkea pois tassa yhteydessa.
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Haastattelumenetelmén avulla paastdan suoraan vuorovaikutukseen tiedonantajan
kanssa. Menetelman eduiksi katsotaan mm. sen joustavuus tiedonkeruuvaiheessa ja sen
mahdollistama tiedonantajien valikointi tai kohdistaminen. Kaytanndssa haastatteluihin
voidaan siis valita sellaiset henkildt, joilla on tutkittavasta asiasta entuudestaan kasitysta tai
omakohtaisia kokemuksia. Joustavuus tiedonkeruuvaiheessa taas kaytanndssa tarkoittaa
sitd, ettd haastattelutilanteessa aiheiden jarjestystd voidaan vaihdella ja tiedonantajan
reaktioita voidaan havainnoida. Myds aineiston taydentdminen on mahdollista myéhemmin.
Kun tiedonantajat ovat tunnettuja, heille voidaan esittdd tadydentavia kysymyksia, jos
analyysivaiheessa todetaan, ettd jotkin asiat jaivat epaselvaksi tai alkuperadisen
suunnitelman mukaisessa aineistossa oli puutteita. (Hirsjarvi et al. 2009, 204-205).
Kritiikkind haastattelumenetelmaa kohtaan todettakoon, ettd se vaatii tutkijalta enemman
resursseja (aikaa ja rahaa) verrattuna suoraviivaisempiin tutkimusmenetelmiin (Tuomi &
Sarajarvi 2009, 74). Haastattelumenetelma istuu tdman opinnaytetydn tavoitteisiin ja se
valitaan kaytettavaksi tutkimusmenetelmaksi. Seuraavaksi kaydaan lapi
haastattelumenetelman erilaisia lajeja, eli milld tavoin haastatteluja voidaan kaytanndssa
tehda.

6.1.1. Tutkimuksen haastattelutyyppi

Tassa opinnaytetydssa hyddynnetdan teemahaastattelua, silla haastateltavat halutaan
valikoida ja haastattelu halutaan sitoa aikaisempaan tutkimukseen seka verrata
tiedonantajilta saatavaa tietoa siihen, kuinka aikaisemmat havainnot suhteutuvat
suomalaisiin  yrityksiin. Teemahaastattelu tai puolistrukturoitu haastattelu on
lomakehaastattelua vapaampi mutta kuitenkin strukturoidumpi kuin avoin haastattelu, joskin
tutkimuksen toteutus voi kaytanndssa vaihdella varsin vapaasti talla valilla tutkimuksen
mukaan. Kaytadnnodssa teemahaastattelussa suunnitellaan etukateen haastattelun runko
hyédyntamalla tutkimuksen viitekehysta ja teoriaa mita tutkittavasta ilmiosta tiedetaan
entuudestaan. Haastattelutilanteessa on mahdollista jattdad kysymyksid pois tai vaihdella
kysymysten jarjestystd. Teemat auttavat keskustelun kulussa mutta eivat rajaa sitd. (Tuomi
& Sarajarvi 2009, 75; Hirsjarvi et al. 2009, 208)

Ennakko-oletuksena on, ettad yrityksen aloittamisen haasteet saattavat olla liian laaja tai
vaikeasti rajattava aihe ilman, ettd keskustelun tukena on aikaisempien tutkimuksen
perusteella luotu runko haasteista, menestystekijdistda ja muista havainnoista.

Haastatteluihin halutaan joustavuutta, silla aihetta voidaan lahestya monelta kannalta,
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esimerkiksi organisaatioteorian, rahoituksen, geopolitikan, toimialan tai jopa sattuman

nakokulmasta.

6.2. Aineiston keruu

Tutkimusaineiston keraaminen aloitettiin tutkijan omien verkostojen lapikaymisella LinkedIn
profiileista ja yhteydenotoilla potentiaalisille haastateltaville. Tutkimusaineiston keraamisen
aloittaminen naista olemassa olevista kontakteista oli luontevinta, silla tutkijalla oli vahintaan
alustava kasitys kunkin yrityksen elinkaaren vaiheesta, joten materiaalin kattavuuteen
pystyi valinnalla vaikuttamaan. Lisaksi tdssa vaiheessa olisi ollut hyva mahdollisuus
hyddyntaa laadullisen tutkimuksen tarjoamaa joustoa tutkimuskysymysten kehittdmiseksi,
silld haastattelun jalkeen syntyneitd ajatuksia voitaisiin vaihtaa puolin toisin hyddyntaen
naitd olemassa olevia keskusteluyhteyksia. Tatd mahdollisuutta ei kuitenkaan ollut tarve
hyodyntaa, silld alkuperainen haastattelurunko osoittautui riittdvaksi pohjaksi keskusteluille
sellaisenaan. Haastattelija korkeintaan teki omia merkintdjaan alkuperdiseen materiaaliin
sellaisista kysymyksista, jotka osoittautuivat haastatteluissa hieman epaselviksi tai joihin
tarvittiin enemman taustoitusta, jotta keskustelussa paastiin etenemaan. Haastattelut tehtiin

lahitapaamisella tai vaihtoehtoisesti etatapaamisella Teams-sovelluksen avulla.

Tavoitteena oli viiden yrityksen haastattelu, joten otantaa laajennettiin omien suorien
kontaktien ulkopuolelle levittdmalla sanaa omien verkostojen kautta tutkimuksen aiheesta
ja sellaisesta yritysprofiilista, joka sopisivat haastatteluun. Tama strategia tuotti tulosta,
loput haastatteluun sopivat yritykset 16ytyivat ja kiitollisena voin todeta, ettd useimmissa
tapauksissa yrityksen edustajat suostuivat haastatteluun. Kaikista yrityksista, jota tdman
tutkimuksen yhteydessa lahestyttiin, vain yksi kieltaytyi kiireisiin vedoten. Nama tilanteet
antoivat ensimmaiset viitteet tutkijalle siitd, kuinka hyvin verkostoitunut IT-ala on Suomessa.
Tassa verkostossa on yhteiséllisyyden tuntua, jossa toisinaan on vaikea maarittaa, onko

kilpaileva saman alan yritys todellisuudessa kilpailija vai kenties yhteistydkumppani.

Kaikki haastattelut aanitettiin ja litteroitiin. Haastattelun yhteydessa tehtiin nopeita kirjallisia
muistiinpanoja ja merkintdja avainkohdista, jotta vastausten karkeassa analysointitydssa
paastiin kayntiin jo ennen yksityiskohtaisen litteroinnin valmistumista. Haastateltavalla oli
kaytdssaan haastattelumateriaali, Iahitapaamisessa tulosteena ja etatapaamisiin materiaali
Iahetettiin etukateen sahkopostilla. Nain haastateltavalla oli mahdollisuus pohtia ja jasentaa
kysymyksid sekd vastata niihin omaan tahtiinsa. Haastattelut pidettiin suunnitelman

mukaisesti keskustelevana haastatteluna, materiaalin tarkoituksena oli olla keskustelun
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tukena ja omalta osaltaan linkittdmassa keskusteltavia asioita aikaisemman teorian
havaintoihin. Kantavana ajatuksena oli, etta kaikki teemat kaydaan lapi, mutta kaikkiin
yksittaisiin kysymyksiin ei ollut pakko saada vastausta, kysymysten jarjestyksella ei ollut
valia ja haastateltava saattoi vastata keskustelun yhteydessd myds kysymysten
ulkopuolella oleviin aiheisiin. Ajankaytéllisesti haastattelun keston maaritti haastateltavan
kaytdssa oleva aika, kaytanndssa esivalmistellun materiaalin |apikdymiseen vapaan
keskustelun muodossa meni noin tunti. Haastatteluihin osallistuneiden yritysten yksityisyys
turvataan tassa tutkimuksessa viittaamalla kuhunkin yritykseen pseudonimelld "Yritys A”,
"Yritys B” ja niin edespdin. Henkildiden, kumppaneiden tai asiakkaiden nimia ei
haastattelussa kysytty eika niitd tutkimustuloksessa luonnollisesti mainittaisikaan. Mitdan
tarkkoja taloudellisia lukuja ei esiteta, eika niitd haastattelutilanteissa kysytty, silla niilla ei
ole merkitysta talle tutkimukselle. Kun kunkin yrityksen analyysi oli valmistunut, l1ahetettiin
tyd kokonaisuudessaan haastatteluun osallistuneelle henkildlle tarkastettavaksi ja
hyvaksyttavaksi. Tutkimukseen osallistui lopulta 5 kpl yrityksia, jotka ovat lueteltu oheisessa

taulukossa 3.

Taulukko 3. Haastatteluihin osallistuneet yritykset

Yritys Haastatellun Liiketoiminta Yrityksen Yrityksen
rooli koko ika
yrityksessa

Yritys A Perustajaosakas | IT konsultointi 12 hi6. 2 vuotta

Yritys B Perustajaosakas | Ohjelmistojen 15 hio. 7 vuotta

suunnittelu ja
valmistus

Yritys C Perustajaosakas | Ohjelmistojen 16 hld. 7 vuotta

suunnittelu ja
valmistus

Yritys D Perustajaosakas | Kiitoratavalmennus /| 4 hl6. 6 vuotta

konsultointi

Yritys E Perustajaosakas | Ohjelmistokonsultointi | 36 hld. 3 vuotta
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6.3. Tutkimusaineiston analysointi

Litteroitua  aineistoa  analysoitin  hyddyntamalla laadullista  sisalldnanalyysia.
Sisallonanalyysissa aineisto pyritdan tiivistamaan ja muotoilemaan, jotta laadulliselle
tutkimukselle tyypillisesta laajasta ja hajanaisesta aineistosta pystytaan analysoimaan
selkeda ja yhtenaista tietoa (Tuomi & Sarajarvi 2009, 108). Jokaisesta tunnin haastattelusta
syntyi noin 10000 sanaa litteroitua tekstia, joten tiivistdminen ja rajaaminen oli erittain
tarkeatd, jotta aineistosta pystyttiin tunnistamaan olennaiset asiat siten, ettd niitd pystyi

myds vertaamaan toisiin haastatteluihin.

Aineistosta etsittiin yleistettavia samankaltaisuuksia ja naita 1d6ydoksia pyrittiin vertaamaan
teoriaosuudessa esitettyyn aikaisempaan tutkimukseen. Tassa vaiheessa haluttiin joko
vahvistaa tai kumota aikaisempien tutkimusten vaittamia ja tutkia, [0ydetdanko materiaalista
jotain, mitd aikaisempi tutkimus ei ole tunnistanut. Lisdksi ainestoa peilattiin taman
tutkimuksen tutkintakysymykseen yrityksen selviytymiskeinoista ja pyrittiin varmistamaan,
ettd aineiston perusteella keratyt vastaukset vastaavat siihen. Jos aineiston avulla ei
pystyttaisi vastaamaan tutkimuskysymykseen, voitaisiin palata analysoimaan kysymyksia

ja mahdollisesti muokkaamaan kysymyksenasettelua.
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7. Tutkimuksen analyysi

Tutkimushaastattelun alussa, ennen varsinaisia teemahaastatteluja, pyrittiin taulukon avulla
kdymaan ytimekkaasti 1api aikaisemman tutkimuksen perusteella havaittuja toimenpiteita,
joiden tulisi pienentda aloittavan yrityksen riskia. Haastateltavalle tata yksityiskohtaa ei
kuitenkaan avattu, silld haastateltavan mielikuviin tai vastauksiin ei haluttu vaikuttaa milldan
tavalla. Haastattelukysymysten valintaa kuvattiin l&hinna “perustietojen kerdéamisend” tai
"haastattelijan mielenkiinnon kohteina”. Seuraavaksi haastattelussa seurasi teemat, joita
kaytiin 1api joustavasti keskustelevassa muodossa. Perusteena teemoille toimivat
aikaisempien tutkimusten havainnot aloittavien yritysten haasteista. Haastattelujen
vastaukset esitetdan ryhmitettyna naiden teemojen sisalla huolimatta siitd, missa vaiheessa
haastattelua vastaus on annettu. Talld pyritddn vastaamaan teeman esittamaan
kysymykseen. Seuraavissa kappaleissa esitellaan lyhyesti haastateltujen yritysten profiili ja

tutkimushaastattelun vastausten avainkohdat tiivistettyna.

7.1, Yritys A

Yritys A harjoittaa ohjelmistokonsultointia. Yritys on kaksi vuotta vanha ja sen henkiléston
koko, sisainen henkilokunta ja kumppanit yhteenlaskettuna on 12 henkil6a. Yritys on
varhaisessa kasvun vaiheessa mutta toisaalta vakaassa tilassa. Yrityksen toimiala on

ohjelmistojen suunnittelu ja valmistus.

Kysymys Vastaus Kommentteja,

muistiinpanoja

Perustamisvaiheen 3

hallituksen koko

Yrittajan aikaisempi | +15 vuotta
kokemus samalta alalta ko.

yritysta perustettaessa




40

Yrittajan aikaisempi | 4 vuotta Perustamisvaiheessa
yrittajakokemus mukaan kokenut

toimitusjohtaja

Luotiinko Luatiin ja siihen panostettiin
liiketoimintasuunnitelma ja
jos luotiin, kuinka

varhaisessa vaiheessa

Luotiinko osakassopimus Luotiin ja siihen panostettiin

Oliko yritykselld kaytdssa | Kylla Alusta asti paatds, etta
tilitoimisto yrittajat keskittyvat
ydinosaamiseen ja muut

toimet ulkoistetaan

Oliko yritykselld kaytossa | Kylla

lakimies

Oliko  yrityksen  tukena | Ei ollut
enkelisijoittaja ja jos oli,
kuinka varhaisessa

vaiheessa

Teema: Motivaatio

Yrittdjien motivaationa kyseisen yrityksen perustamiselle oli aikaisempien tyontekija- ja
yrittdjakokemusten epéakohtien korjaaminen luomalla paras mahdollinen tydymparisto.
Yrityksen taloudellinen mielekkyys koettiin potentiaaliseksi, silld suoraviivaistamalla
toimittaja-asiakasmallia valiportaita karsimalla paastaisiin parempaan kannattavuuteen.
Haastateltava panosti yrityksen perustamiseen aikansa taysipainoisesti ja ajallinen
sitoutuminen myds koettiin erittain tarkeaksi. Ajankayttéa pyritdan keskittamaan yrityksen
johtamiseen ja myyntitydhén, muita tehtavia ulkoistetaan mahdollisuuksien mukaan.
Motivaation ja sitoutumisen voisi sanoa olevan korkealla tasolla silla yrittdjilla oli
henkildkohtaisia kokemuksia samalta toimialalta, minkd pohjalta yrityksen liikeidea
kehitettiin. Yrittajat olivat myos taloudellisesti sitoutuneita yritykseensa heti alusta alkaen,

kuten seuraavassa kappaleessa todetaan tarkemmin.
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Teema: Yrityksen alkuvaiheet

Yrityksen alkuvaihe rahoitettiin yrittajien aikaisemmista sdastoista eika ulkoisia rahoittajia
ollut mukana. Yrittdjat myos panostivat yritykseen taloudellisesti siten, ettd hallitus ei
maksanut itselleen palkkoja yrityksen alkuaikoina. Omarahoituksen katsottiin olevan
kyseisen yrityksen kohdalla etu, silld hallituksella oli taysi vapaus paatdksentekoon ilman
ulkopuolista painetta. Aikaisemmista tydsuhteista luotujen verkostojen katsottiin olevan
erittdin tarkeita, valmiiden asiakassuhteiden olemassaolo helpotti yrityksen alkuvaiheessa
merkittavasti. Yrityksen pienuuden katsottin olevan haaste yrityksen uskottavuuden
kannalta, silla asiakkaat eivat valttdamatta uskalla ostaa pienelta toimijalta huolimatta siita,
ettd kyseinen konsultointiala on hyvin henkilésidonnaista. Erottumiseen ja branditydhon
panostettiin perustajien aikaa yrityksen alkuvaiheessa. Erityista haastetta tydntekijoiden
rekrytoimiseksi pienyritykseen ei koettu, silla yrityksen liikeidea oli nimenomaan rakentaa
paras mahdollinen ymparistd it-konsultille ja siihen panostettiin voimakkaasti. Mainittavia
ensimmaisia tavoiteltavia etappeja on henkildmaaran saavuttaminen maaritellylle tasolle,
jolloin hallituksen mielesta on todistettu nykyisen toimintamallin toimivuus ja kestokyky.

Taman jalkeen kasvusuunnitelmat voisivat olla lisapanostuksia myyntiin.

Teema: Organisaation rakentaminen

Organisaatio pyritdan pitdmaan kyseisessad pienyrityksessd mahdollisimman matalana.
Yrittdjan aikaisempi kokemus oli vahvasti lasnd myds kyseisen yrityksen roolitusta
mietittdessa, silla alusta asti oli selvaa, ettd sisdiseen hallintoon ja roolitukseen tulee
paneutua. Haastateltava totesi, ettd yrityksen sisdisen hallinnon kehittdminen ja tehtavien
roolittaminen olivat ehdottomasti merkittava tekija yritykselle. Luottamuksen rakentaminen
roolien valilla koettiin myds ensiarvoisen tarkedksi. Jos rooleihin ei luotettaisi, tehtavien ja
paatdésten ymparillda kaytettdisiin turhaa aikaa ja energiaa niistd neuvottelemiseen.
Luottamukseen kuuluu myés inhimillisen erehdyksen salliminen, luotetaan siihen, etta kukin
yrittda parhaansa mukaan ratkaista vastaan tulevat haasteet ja jos tormataan haasteisiin,
voidaan ongelmia lahted miettimaan yhdessa. Yrityksen kasvun kannalta sisaisten rutiinien

kehittdminen katsottiin merkittavaksi tekijaksi.

Teema: Kasvun haasteet ja niiden selattéminen

Yritys pyrkii kasvamaan orgaanisesti. Alalle tyypillisesti suurin osa kuluista on

henkildstokuluja, joten merkittavia taloudellisia investointeja ei tarvitse tehda etukateen,
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nain ollen padaoman kasvattaminen ei ole yritykselle paallimmainen haaste tai ensisijainen
tavoite. Tarkeampaa on tyontekija- ja asiakassuhteiden luominen. Kasvun nakdkulmasta
rekrytointien onnistuminen on erittain merkittava tekija. Yritys on profiloitunut vahvasti
erinomaiseen tyontekijakokemukseen ja sita kautta sitoutuneisiin, motivoituneisiin ja
osaaviin tydntekijoihin, joka on my6s se viesti, jota asiakkaille halutaan valittaa.
Konsultointialalle tyypillisesti  tyontekijoiltd odotetaan myds joustavuutta seka

vastuunkantoa, joten rekrytoinnissa tulee ottaa huomioon monta nakokulmaa.

Kasvun tekijoita ovat yrityksen henkil6std, mutta kasvun mahdollistavat asiakkuudet. Kuten
aikaisemmin mainittu, yrityksen perustajien mukanaan tuomat "siemenasiakkaat” olivat
yrityksen alkuvaiheelle erittain merkittava tekija, mutta tulevaisuuden kasvuun yritys pyrkii
sisaisesti panostamalla myyntitydhon ja samalla ulkoistamalla tiettyja myyntiin liittyvia
tehtavia. Haastattelussa todettiin pitkdaikaisten kumppanuuksien suuri merkitys ja tdma on
tavoitteena myds uusissa asiakkuuksissa. Pitkaaikaisten asiakkuuksien ehtona on
asiakastyytyvaisyys ja tahan panostetaan yrityksessa kokonaisvaltaisesti. Haasteena
uusien asiakkuuksien saavuttamiseksi haastattelussa mainittiin uusia ja pienia yrityksia
koskeva este eli vakiintuneiden yritysten etukateen maarittelemat liikevaihtoa tai
henkilostomaaraa koskevat = vahimmaisvaatimukset, kuten myos mielikuvat
toimitusvarmuudesta. Haastattelun perusteella nadiden mielikuvien ja esteiden
poistamiseksi uusi yritys joutuu ponnistelemaan enemman verrattuna vakiintuneisiin
yrityksiin. Toisaalta vastapainona nahtiin nimenomaan kyseistd toimialaa koskeva
henkildsidonnaisuus, joka tasaa asetelmaa siten, ettd tyontekijan nakdkulmasta on vain
vahan merkitysta silla, onko tydnantaja vakiintunut vai aloittava yritys, jos vain tydolot ja
tyotehtavat ovat miellyttavia. Ketteryydellaan pieni yritys voi jopa paremmin ottaa huomioon
henkilokohtaiset tarpeet, pienentden siten vaihtuvuutta ja toimitusvarmuusriskia.
Vaihtuvuuden pieneneminen on etu asiakkaallekin, sillda korkean tason
asiantuntijatehtavissa voi olla suurikin merkitys kuka tehtavaa on suorittamassa ja kuinka

paljon ndma henkil6t ovat ehtineet omaksumaan tehtavaan vaadittavaa ns. hiljaista tietoa.

Julkisten hallinnollisten vaatimusten osalta haastattelussa ei noussut esiin erityista
haastetta tai epareilua kilpailuasetelmaa esimerkiksi suurempia yhti6ita kohtaan. Asiaa ei
pida kuitenkaan tulkita siten, etteikd asialla olisi merkitysta tai ettd julkisten hallinnon
vaatimukset olisivat milldan tavalla helposti kasiteltavia seikkoja. Yrityksen tavoitteena oli
perustamisvaiheesta lahtien suorittaa velvollisuutensa moitteettomasti, niiden tarkeys ja
vaativuus ymmarrettin ja naiden asioiden hoitamiseksi yritys panosti tiiviiseen
kumppanuuteen luotettavan tilitoimiston kanssa. Lisdksi yrityksen sisdinen roolitus

maaritteli vastuut julkisten hallinnollisten vaatimusten osalta.
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Yritys B:n toimiala on ohjelmistojen suunnittelu ja valmistus. Yritys on seitseman vuotta

vanha ja sen henkildstdn koko, sisdinen henkildkunta ja kumppanit yhteenlaskettuna on 15

henkilda. Yritys on vakiintuneessa vaiheessa.

tilitoimisto

Kysymys Vastaus Kommentteja,
muistiinpanoja

Perustamisvaiheen 1(2) Yrityksen toinen hallituksen

hallituksen koko jasen  siirtyi  pois  jo
alkuvaiheessa

Yrittajan aikaisempi | 15 vuotta

kokemus samalta alalta ko.

yritysta perustettaessa

Yrittajan aikaisempi | 8 vuotta

yrittdjakokemus

Luotiinko Ei luotu

liiketoimintasuunnitelma ja

jos luotiin, kuinka

varhaisessa vaiheessa

Luotiinko osakassopimus Kylla Tassa yhteydessa
painotettiin osakkaiden
yhteisen arvomaailman
merkitysta

Oliko yritykselld kaytossa | Kylla, alusta asti Yrittdja haluaa keskittya

ydintekemiseen

Oliko yritykselld kaytossa

lakimies

Oli kaytéssa, konsultaatiota

tarvittaessa
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Oliko  yrityksen  tukena | Ei ollut
enkelisijoittaja ja jos oli,
kuinka varhaisessa

vaiheessa

Teema: Motivaatio

Haastateltavan yleinen kiinnostus yrittdmistd kohtaan oli alun perin herannyt jo
korkeakouluopintojen yhteydessa yrityshautomoiden kautta. Lisdksi haastateltava
mainitsee, ettd kaikenlainen uuden rakentaminen on hanestd innostavaa, joten
haastateltava toteaa paatyneensd kokeilemaan yrittdjyyttd ensimmaisen Kkerran
toiminimiyrittdjana jo uran varhaisessa vaiheessa. Kuitenkin ennen Yritys B:n perustamista
haastateltava on ollut tydntekijdnd monessa eri roolissa useassa eri kokoisessa yrityksessa
IT-alalla. Tahan tyokokemukseen sisaltyy myos jaksot startup-yrityksissa tyodntekijan
roolissa, josta haastateltava mainitsee olleen suurta etua mydhemmin omaa yritysta
perustettaessa. Yritys B:ta perustaessaan odotusarvo yrityksen perustamisen mielekkyytta
kohtaan oli positiivinen, silla yrittamisen kautta saavutetun vapauden ja toisaalta vastuun
kautta haastateltava katsoo, ettd han voi vaikuttaa siihen, ettd asiat tehdaan parhaalla
mahdollisella tavalla. Edellda mainittu motivaatiotekija perustuu siihen, ettd haastateltavan
aikaisempiin alakohtaisiin tydntekijakokemuksiin on sisaltynyt tilanteita, joissa henkilé on
kokenut, etta tydntekijaad on kahlittu tyotehtdvan nakodkulmasta ulkoisilla rajoitteilla. Voisi
sanoa, ettd erdiden aikaisempien tybnantajien yritysten sisdisen kulttuurin laatu ei
valttamattd ole miellyttdnyt haastateltua yrittgjaa. Perustamalla yrityksen voi yrittgja
rakentaa juuri sellaisen yrityskulttuurin ja tyOpaikan, joka on hanen mielestdén paras

mahdollinen.

Haastateltu vyrittaja panosti yrityksen perustamiseen aikansa taysipainoisesti silla
poikkeuksella, etta yrittaja tyoskenteli jonkin aikaa osa-aikaisesti projektissa yrityksen
perustamisen jalkeen. Haastateltava oli myds taloudellisesti sitoutunut yritykseensa sen
alusta alkaen. Haastattelun perusteella motivaatiota on matkan varrella kasvattanut
tekeminen itsessaan, huolimatta siita, ettd alun perin haastateltavalla ei ollut varsinaista
uratavoitetta ryhtyd nimenomaan yrittdjaksi. Haastateltava toteaa, ettd yrittdminen on
hanelle kuitenkin luontevaa tekemistd, sen tuoma vapaus ja mahdollisuus aktiiviseen
toimintaan parhaaksi katsomallaan tavallaan ovat haastattelussa esiin nostettuja

ydinseikkoja.
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Teema: Yrityksen alkuvaiheet

Yritys perustettiin ennakkoluulottomasti yrittajan aikaisempiin yrittaja- ja startupkokemuksiin
seka olemassa oleviin verkostoihin perustuen. Yritys rahoitettiin yrittajan omista varoista
eikd ulkopuolista rahoitusta ollut kaytdssa missdan muodossa. Haastateltava mainitsee,
etta aloittavalle yritykselle ensimmainen vuosi on jannittava ja tietylla tapaa tuntematon,
varsinaisen elinkelpoisuuden nakee vasta aikaisintaan ensimmaisen tilikauden jalkeen.
Riskinhallintaa helpottaa kuitenkin se, ettd alalle tyypillisesti valtaosa kuluista on
henkilostokuluja eikd alkuinvestointeja koneisiin ja kalustoon juuri tarvita. Sitd kautta
(kyseisella alalla) alkuvaiheen yrityksen tarkein tehtéva riskinhallinnan nakdkulmasta on
asiakasprojektien ja henkiloston maaran yhteensovittamisessa. Riskia osin myos pienentaa
se, etta alalla toimitaan usein konsultaatio- tai asiantuntijavuokrausperiaatteella, jolloin
kysyntdd voidaan lahtea kartoittamaan etukateen ennen rekrytointeja. Haastateltava
mainitsee, ettd paras mahdollinen tilanne olisi ns. lentava lahtd, jolloin palkatulle
tyontekijalle on valmiiksi jo projekti olemassa, tilanne, joka korostuu alkuvaiheen yrityksen
kamppaillessa resurssien vahyydesta. Yritys B:n kassanhallintaa paransi myds tassa
tapauksessa mielenkiintoinen tilanne, jossa yrittgjalle itselleen, jo yrityksen perustettuaan,
avautui mahdollisuus projektitydhdn toisaalla. Koska oma yritys oli varhaisessa vaiheessa
mutta jo kaynnistetty ja henkilostd tyollistetty, haastateltava oli todennut tdméan olevan
ajankaytollisesti mahdollista. Jarjestely lopulta mahdollisti yrittajalle "pehmean laskun”, silla
sitd mukaa kun oman yrityksen kasvun myo6ta sen ajankaytdlliset vaatimukset kasvoivat,
haastateltava pystyi vahentdamaan henkildkohtaista projektitydotédan ja siirtymaan
enenemissd maarin saavuttamaan toimeentulonsa yksin oman yrityksensad kautta.
Alkuvaiheiden haasteita mainitakseen, yrityksen alkuvaiheessa vallitseva epatietoisuus ja
hyppy tuntemattomaan ovat tekijoita, jotka luovat haastavan ympariston. Tdma korostuu
varsinkin, kun hallitus oli Yritys B:n tapauksessa supistunut yhteen henkil6dn. Kysyttaessa
yrityksen alkuvaiheessa kohdattuja lannistavia seikkoja, haastateltava mainitsee
tukiverkostojen puutteen ja vastuun kantaminen yksin tallaisiksi seikoiksi. Yrittdja joutuu

kantamaan vastuun lakisaateisista asioista ja koko henkildstostaan yksin.

Alkuvaiheen ensimmaisia asiakkuuksia |0ytddkseen Yritys B:lle oli merkittdva etu
haastatellun yrittgjan aikaisemmasta tyokokemuksesta kyseisen sektorin myyntityosta, jota
kautta valmiiksi muodostetut toimintatavat ja verkostot olivat kaytettavissa. Taman lisaksi
haastateltavalla on aikaisempaa kokemusta startup-yrityksistd, sillda han on ollut
tydntekijand mukana seuraamassa erilaisten yritysten elinkaarta aina perustamisvaiheesta

lahtien.
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Teema: Organisaation rakentaminen

Yritys toimii erittdin matalalla organisaatiolla. Voisi sanoa, ettd varsinaista
organisaatiorakennetta ei tdssa vaiheessa ole ollenkaan, joskin organisaation sisdisia
rooleja on maaritelty. Organisaation vakiintuneita rooleja on mm. myynnissa, viestinnassa,
palvelumuotoilussa ja ohjelmistokehityksessa. Nykyiset roolit on mietitty tarjottavien
palveluiden nakdékulmasta. Edelld mainittujen roolien lisdksi yritys on tunnistanut joukon
muita sisadisia toimintoja tukevia rooleja, joista haastateltava toteaa, ettd yrityksen
nykyisessa kokoluokassa naita rooleja pyritdan ketterasti jakamaan organisaation sisalla.
Kasvun nakoékulmasta on jo valmiiksi mietitty, ettd kokoluokan kasvaessa yrityksessa ollaan
valmiita vakinaistamaan tarvittavia rooleja joko sisaisesti tai rekrytoinnin kautta, kun sen
tarve on. Haastattelussa organisaation sisaisen kommunikaation tarkeys tuli korostetusti
esille, kuten myos yrityksen sisainen kulttuuri, joka vaikuttaa vahvalta ja siita ollaan aidosti
ylpeita. Yritys on luonnollisesti luonut oman tunnistettavan ilmeensa, mutta varsinaisen
brandityén sijaan yritys on hakenut uskottavuutta onnistuneen asiakastyon kautta
saamastaan palautteesta. Suomessa ala on hyvin verkostoitunut ja onnistuneen
asiakastyon kautta maine Kiirii. Yrityksen henkil6std on erittdin osaavaa ja sen myos

asiakkaat tunnistavat.

Teema: Kasvun haasteet ja niiden seléttdminen

Yritys hallitsee kasvua taloudellisesta ndkdkulmasta kassanhallinnalla, varsinaista tarvetta
paaoman kasvattamiselle kasvua ajatellen ei tullut haastattelussa esiin. Erilaisiin julkisiin
asetuksiin yritys vastaa henkilésténsa osaamisella. Hallinnollisiin vaatimuksiin liittyen
haastattelussa ei koettu epareilua asetelmaa verrattuna vakiintuneisiin organisaatioihin,
pain vastoin, haastattelussa tunnistettiin pienempia toimijoita kohtaan tehdyt kevennykset
esimerkiksi erilaisista kirjanpidollisista vaatimuksista. Lisdksi todettiin, ettd yrityksen
kasvaessa tulee luonnollisesti tarkastella yrityksen muuttunut asema ja jalleen
asianmukaisesti vastata mahdollisesti yrityksen kasvun myoéta kasvaneisiin vaateisiin.
Mainittakoon, ettd kyseinen yritys haluaa tassakin yhteydessa panostaa aidosti
henkiléstdnsa hyvinvointiin  ennemmin kuin ainoastaan vastata vaateisiin. Kasvun
nakokulmasta yrityksen kettera organisaatio tukee yrityksen orgaanista kasvua. Kuten
edellisessa kappaleessa todettiin, yrityksessa on todettu sisaisia rooleja, joita tulisi tayttaa
ja nama roolit ovat vapaassa haussa organisaation sisalla. Tassa yhteydessa
kommunikaatio korostuu, yrityksen ketteryys mahdollistaa sen, etta jotakin roolia voi Iahted

matalalla kynnykselld kokeilemaan ja myds peraantymisen mahdollisuus on olemassa.
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Luottamuksen rakentaminen on tarkeata yrityksen sisdisessa kulttuurissa, inhimillisen
erehdyksen mahdollisuus hyvaksytaan eikd epaonnistumisista syytelld. Jos virheita
tapahtuu, tarkeampaa on kayda tapahtumat Iapi ja pyrkid oppimaan niista jotain. Tarkea
paamaara psykologisen turvallisuuden kehittdmisessa on se, ettda ihmiset uskaltavat
tarpeen tullen pyytda apua tai tulla kertomaan, jos jokin asia on epaselvda. Nama
kysymykset ovat haastattelussa esilla, silld jos yrityksen siséalla ei ole luottamusta, eivat
ihmiset todenndkdisesti mydskdan ota henkildkohtaisia riskejd ja lahde sitd kautta
kehittamaan organisaatiota. Odotustenhallinnan ja viestinnan hallinta mainitaan

haastattelussa erittain tarkeana, suorittavan tyon ohella.

Kilpailusta tyovoimamarkkinoilla ei varsinaisia haasteita haastattelussa mainittu, tassa
yhteydessa haastateltava kuitenkin mainitsee, etta aloittavan yrityksen kohdalla kestaa
pitkdan, ennen kun se tunnistetaan tyovoimamarkkinoilla. Haastattelussa varsinaisia
kasvun haasteita ei todettu, alalle tyypillinen alihankintaverkosto antaa tarvittaessa
joustavuutta eika yritys nykyisessa kokoluokassaan ole térmannyt esteisiin kokoluokkansa
puolesta. Edelliseen mainittakoon poikkeuksena julkishallinnon projektit, joissa on
etukateen maaratyt liikkevaihto tai henkildstérajat, ennen kun tarjouskilpailuun on
mahdollista edes osallistua. Tama oli kyseisen yrityksen tiedossa ja se ndhtiin ennemminkin
tavoitteena kuin kasvun esteena. Kysyttdessa asiakkuusstrategioista, haastateltava viittaa
jalleen verkostoitumiseen ja siihen, kuinka dynaamisesti IT-alalla toimitaan. Yritys on lisdksi

hahmottanut omat avainkumppaninsa ja niille on olemassa strategia.

7.3. Yritys C

Yritys C harjoittaa ohjelmistokonsultointia. Yritys on seitseman vuotta vanha ja sen
henkildston koko on 16 henkea. Yrityksen toimiala on ohjelmistojen kehitys ja valmistus.

Yrityksen alkuperainen liikeidea oli luoda organisaatio, joka tarjoaa alan huippuosaajia.

Kysymys Vastaus Kommentteja,

muistiinpanoja

Perustamisvaiheen 6

hallituksen koko




48

Yrittajan aikaisempi | ~ 15 vuotta
kokemus samalta alalta ko.

yritysta perustettaessa

Yrittajan aikaisempi | 3 vuotta
yrittdjakokemus
Luotiinko Virallista Perustajaosakkailla oli

liiketoimintasuunnitelma ja | liiketoimintasuunnitelmaa ei | aikaisempaa kokemusta

jos luotiin, kuinka | luotu tasmalleen samanlaisesta
varhaisessa vaiheessa liiketoiminnasta
Luotiinko osakassopimus Kylla, yrityksen

perustamisvaiheessa

Oliko yritykselld kaytossa | Kylla

tilitoimisto

Oliko yrityksella kaytossa | Ei ollut

lakimies

Oliko  yrityksen  tukena | Ei ollut
enkelisijoittaja ja jos oli,
kuinka varhaisessa

vaiheessa

Teema: Motivaatio

Haastateltava kuvailee yleisen motivaation yrittdmistd kohtaan tulevan omasta
luonteenpiirteestdan. Haastateltavalle on luonnollisempaa toimia yrittdjana, kun olla
tyosuhteessa jollekin toiselle. Haastattelussa mainitaan, etta yrittajan vapaus on suurin
motivaatiotekija. Haastateltava kokee, ettd han saa omalle tydlleen enemman merkitysta,
kun sita voi rakentaa omaehtoisesti parhaaksi katsomallaan tavalla. Haastateltava kokee
oman ajankayttdnsa yrityksen perustamisvaiheessa olleen riittadva. Haastateltava oli myds
taloudellisesti  sitoutunut  yrityksen perustamiseen, kyseisessa yrityksessd sen
perustamisvaiheessa sovittiin kaikkia perustajajasenia koskeva taloudellisen panostuksen
maara. Kysyttdessd mahdollisia lannistavia tekijditd, haastateltava mainitsee taman
yrityksen tapauksessa aloittavan yrityksen ison osakasmaaran luovan haasteita sita kautta,

ettd suuremmalle joukolle konsensuksen I6ytdminen vaatii enemman aikaa ja energiaa eika
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valttamattd ole kaikkein tehokkain ratkaisu aloittavalle yritykselle. Toisaalta suuri
osakasmaara tuo aloitusvaiheeseen myds enemman paaomaa, niin taloudellista- kuin
sosiaalistakin paaomaa, minka voi katsoa olevan etu aloittavan yrityksen pyrkimyksella
saada liiketoimintansa kayntiin. Kysyttaessa mainittavia kannustavia seikkoja yrityksen
alkuvaiheessa haastateltava mainitsee, ettd yhtiokumppaneiden valinta oli onnistunut ja

han myds erikseen painottaa yhtiokumppaneiden valinnan tarkeytta.

Teema: Yrityksen alkuvaiheet

Yrityksen alkuvaiheessa asiakkaiden kartoitus ja asiakkaiden tarpeiden selvittdminen
jarjestettiin orgaanisesti perustajajasenten kokemuksen ja verkostojen kautta. Perustajat
toivat mukanaan juuri perustettuun Yritys C:hen asiakkuudet ja osakkaat myds itse
tydskentelivat asiakkaiden projekteissa. Yrityksen rahoitus tuli myds edellisista
toiminnoista, kyseinen Yritys C perustettiin siten, ettd osakkaiden aikaisempi liiketoiminta
siirrettiin uuteen yritykseen, jota kautta kate siirtyi uuden yrityksen taseeseen. Lisaksi
perustamisvaiheessa osakkaat sitoutettiin yrityksen taloudellisesti yhteisesti sovitulla
rahallisella panoksella. Yrityksen jatkorahoitus muilta osin oli orgaanista, mika tuli
perustajien projektitydskentelyn laskutuksesta, joka oli kaynnissa heti yrityksen
perustamisvaiheesta lahtien. Kysyttaessa aloittavan yrityksen ensimmaisia etappeja
rekrytoinnin suhteen haastateltava mainitsee, ettd varsinainen ensimmainen ulkoinen
rekrytointi oli toimitusjohtajan palkkaaminen paatoimiseen organisaation johtamisen rooliin.
Ensimmainen operatiivisen henkildostdn rekrytointi tehtiin ensimmaisen vuoden aikana,
rekrytoinnille oli asiakkuus valmiina, joten riskinhallinnan nakokulmasta tyontekijan
palkkaaminen oli hyvin hallittu. Yrityksen alkuvaiheessa suoria omia asiakkuuksia ei ollut,
yritys hankki projektit alalla vakiintuneiden valittdjaorganisaatioiden kautta. Haastateltava
mainitsee, ettd valittdjaorganisaatioiden hyddyntamisen etuna on se, ettd erilliseen
myyntitydhon ei tarvitse panostaa. Valittdjaorganisaatioiden hydédyntaminen toimii myods
hyvana ponnistuslautana aloittavalle yritykselle omien suorien asiakkuuksien puuttuessa,
haastateltava mainitsee, ettd asiakkuuksien rakentaminen voi hyvin tapahtua sitéd kautta,
ettd alussa tutustutaan valittdjaorganisaation kautta ja nayttdjen kautta naistad keikoista
kehittyy yritykselle omia asiakkuuksia. Alkuvaiheen toimista kysyttdessa haastateltava viela
korostaa, kuinka tarkedd on luottaa omiin yhtiokumppaneihin ja siihen, ettd tehtavia ja

tydkuormaa voidaan jakaa yrityksen kannalta parhaalla mahdollisella tavalla.

Teema: Organisaation rakentaminen
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Aivan alkuvaiheessa yrityksen identiteetin luominen aloitettiin sisdisen identiteetin
miettimisesta, siitd minkalainen tulisi Yritys C:td edustavan henkildén olla, eli minkalaista
osaamista ja arvomaailmaa yrityksen henkilostdon tulisi edustaa. Lisdksi mietittiin niita

rooleja, jota yrityksen henkil6sto |ahtisi asiakkaalla tayttamaan.

Yritys C:lla on matala organisaatio. Kéytdanndssa alkuvaiheessa Yritys C:n organisaatio
tarkoitti sita, ettd yritykseen oli palkattu toimitusjohtaja ja yrityksella oli kaytdssaan
tilitoimistopalvelut. Toimitusjohtajan palkkaamisella yritys tavoitteli sita, ettd tadhan rooliin
panostamalla yrityksen prosessit tulevat harkitusti jarjestettyd sen alkuvaiheessa. Yritys
halusi myo6s erityisesti panostaa tilitoimistopalveluihin.  Ajankaytéllisesti  ja
perustajaosakkaiden aikaisempien kokemusten kautta oli perusteltua, ettad tilitoimistoa
haluttiin hyodyntaa eika tasta haluttu tinkia. Yrityksessa oli myos sovittu palkkiokaytannot
siitd tyosta, mitd tehdaan organisaation sisaisesti. Voitaneen sanoa, ettd kun Yritys C:n
sisaista organisaatiota rakennettiin, rakennuspalikat 10ytyivat valmiiksi yrityksen sisalta ja
yritys halusi varmistaa reilut kaytannot siitd ajankaytosta, mita sisdisen organisaation
rakentamiseen kaytettiin. Ulkoisen brandin rakentamiseen Yritys C panosti palkkaamalla
markkinointitoimiston auttamaan visuaalisen ilmeen ja yritystarinan viestinndn kanssa.

Haastateltava toteaa taman olleen hyva ratkaisu.

Kysyttdessa haastateltavan mielipidettd vaittdmasta, ettd uudella organisaatiolla olisi
erityisid haasteita rekrytointitilanteissa, esimerkiksi vahaisen tunnettuuden kautta,
haastateltava toteaa, ettd naitd haasteita oli siind vaiheessa, kun yrityksen koko oli viela
pieni. Haastateltavan mukaan ihmisilld oli selked kynnys uskaltaa lahted mukaan
toimintaan. Haastetta pyrittiin hallitsemaan suuntaamalla alkuvaiheen brandity6é sisaisen
brandin kehittamiseen tyontekijoita ajatellen. Tahan branditydhoén kuuluu hyvin mietityt
sisaiset prosessit ja palkkiokaytannot, avoin ja uskottava viestinta yrityksen arvoista,
yritysten perustajajasenten kokemus ja osallistuminen paivittdiseen toimintaan seka
onnistuminen haastattelutydssa. Henkildston sitouttamiseksi haastateltava viela mainitsee

organisaatiossa kaytdssa olevan osakasohjelman, joka on todettu toimivaksi.

Puhuttaessa asiakkuuksista yrityksen alkuvaiheessa, haastattelussa mainitaan, ettd jo
etukateen perustajille oli tiedossa, etta aloittavan yrityksen mahdollisuudet suuriin suoriin
asiakkuuksiin ovat varsin rajalliset. Haastateltava kuitenkin mainitsee, ettd konsulttialalle
tama ei ole aloittavalle yritykselle valttamatta kriittinen riskitekija, silla yritys pystyy
orgaanisesti kasvamaan yksittaisilla projektiluonteisilla keikoilla ja lopulta seka yrityksen
kasvun ja ajan myo6ta onnistuneen asiakastyon kautta yrityksen tunnettuus ja uskottavuus
kasvaa, jolloin myds mahdollisuudet suoriin asiakkuuksiin avautuvat. Taman lisaksi

haastattelussa mainitaan, ettd organisaation ika ei ole suorassa suhteessa organisaation
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kokemukseen ja tdma korostuu henkilésidonnaisella konsulttialalla, jossa perustajajasenilla
oli merkittdvaa aikaisempaa alakohtaista kokemusta. Yritys voi siis nayttaytya
vanhempana, kun se todellisuudessa on ja toisaalta yrityksen perustamisajankohdalla ei
ole niin suurta merkitysta, jos se pitaa jo valmiiksi sisalladn merkittdvan maaran kokemusta,
kuten Yritys C:n tapauksessa oli. Lisaksi asiakkuuksista mainitaan myds tarpeen ja
tarjoaman kohtaaminen. Kaikkein suurimmat asiakkuudet eivat valttdmatta edes ole se mita
tavoitellaan pienemmallad konsulttiorganisaatiolla, silld kokoluokan kasvaessa asiakkaalla
on ennemminkin tarve tyydyttdd rekrytoinneissa maaravaatimukset yksittaisten
osaamistarpeiden kustannuksella. Toisaalta pienilla ja keskisuurilla asiakkailla voi hyvinkin
olla erityisia osaamistarpeita, johon aloittava tai pieni konsulttiyritys voi hyvinkin vastata,
jopa suurempia kilpailijoitaan paremmin. Haastattelussa mainitaan, ettd vaikka epaluulot
toimitusvarmuudesta ja henkiloriskit ovat aloittavan yrityksen kohdalla koholla, asiakkaan
nakokulmasta riskia voidaan hallita tarjoaman laadulla (konsultin kokemus) ja

houkuttelevalla hinnoittelulla.

Teema: Kasvun haasteet ja niiden seléttéminen

Yritys C on rahoittanut kasvunsa tulorahoitteisesti ja strategia on tdhan asti toiminut.
Haastateltava tosin toteaa, etta lisdinvestoinnit kasvuun voisivat olla perusteltuja, jotta yritys
pystyisi kasvattamaan myynti- ja rekrytointipanostaan. Tata kautta kasvua voitaisiin
nopeuttaa ja Yritys C:lla olisi tdhan mahdollisuus ilman ulkoista rahoitusta siten, etta
osakkaat sopisivat myyntikatteestaan suuremman osan jatettdvaksi investointeihin
yritykselle. Kasvun haasteista haastateltava mainitsee rekrytoinnin haastavuuden ja
toisaalta toimialakentan saturoitumisen myo6ta kasvaneen kilpailun. Rekrytointi on erityinen
haaste henkildsidonnaisella  konsulttialalla, jossa yrityksen kilpailuvalttina on
henkilokohtainen kokemus ja erityisosaaminen tai lahjakkuus. Yrityksen profiilin sopivien
kandidaattien |I6ytaminen vaatii paljon ajallisia resursseja ja parhaista osaajista on kilpailua.
Yritys C:lle on paineista huolimatta ehdottoman tarkeata pitaa kiinni laatuvaatimuksistaan
rekrytointien suhteen. Kasvun haasteisiin Yritys C hakee ratkaisua partneriohjelmalla, jossa
etsitdan yrityskentastd sopivia kumppaneita, kenen kanssa jakaa paineita myynti- ja
rekrytointitydssa. Lisaksi tatd kautta rakennettavan verkoston myo6td jo aikaisemmin
mainittu toimitusvarmuus asiakkaan suuntaan paranee. Kysyttdessa onko haastateltava
huomannut aloittavan yrityksen kasvulle erityisia haasteita julkisten hallinnollisten tahojen
vaatimuksista tai alakohtaisista regulaatioista haastateltava toteaa, etta vaatimukset olivat
hyvin tiedossa jo ennen kyseisen yrityksen perustamista eika merkittavia esteitd ole

havaittu. Loppuun kysyttdessa tarkeimpia vinkkeja aloittavalle yrittdjalle haastateltava
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mainitsee yhtibkumppanien valinnan tarkeyden, kumppaneiden tulee jakaa sama

arvomaailma ja tydmoraali, minka lisaksi osakkaiden osaamisten tulisi tdydentaa toisiaan.

7.4. Yritys D

Yritys D harjoittaa kiitoratatoimintaa, jossa alkuperainen liikeidea on ollut lahjakkaiden
nuorten sovelluskehittdjien valmennus ja palkkaaminen asiakasyrityksille. Yritys on kuusi
vuotta vanha ja sen henkil6ston koko on vaihdellut koko yrityksen olemassaolon ajan, silla
liikeidean mukaisesti tarkoituksena on, etta kandidaatit lopulta sijoittuvat asiakasyritykseen
tydsuhteeseen. Kyseinen yritys on omistajien paatdksellda paattanyt lopettaa
liiketoimintansa. Perusteluina lopettamispaatokselle oli, ettd vaikka kyseinen
liketoimintamalli oli kokeiluna onnistunut, kysynta markkinoilla oli heikkoa jo nousukaudella
ja nykyisessa suhdanteessa omistajat ovat todenneet ajankaytollisesti kyseisen toiminnan
kannattamattomaksi. Yritys kuitenkin lopetetaan puhtaasti omistajien omasta paatoksesta,
omistajien todetessa ajankdyttonsd olevan paremmin hyddynnettdvissd muissa

startupeissa.

Kysymys Vastaus Kommentteja,

muistiinpanoja

Perustamisvaiheen 2

hallituksen koko

Yrittajan aikaisempi | 4 vuotta
kokemus samalta alalta ko.

yritysta perustettaessa

Yrittajan aikaisempi | 3 kuukautta
yrittajakokemus
Luotiinko Ei luotu

liiketoimintasuunnitelma ja
jos luotiin, kuinka

varhaisessa vaiheessa

Luotiinko osakassopimus Kylla, perustamisvaiheessa
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Oliko yritykselld kaytdssa | Kylla

tilitoimisto

Oliko yrityksellda kaytossa | Kylla

lakimies

Oliko  yrityksen tukena | Ei
enkelisijoittaja ja jos oli,
kuinka varhaisessa

vaiheessa

Teema: Motivaatio

Haastateltava mainitsee yleiselld tasolla motivaation yrittdmistd kohtaan kumpuavan
taloudellisen potentiaalin lisdksi mahdollisuudesta vaikuttaa itse asioihin. Lisdksi han
katsoo, etta yrittajalla on kontrolli asioiden edistamiseksi parhaaksi katsomallaan tavalla ja
sitd kautta mahdollisuus arvonluontiin “"tyhjasta”. Yrittdjad motivoi mahdollisuus luoda
skaalautuvaa liiketoimintaa ja se ettd ei itse ole varsinaisesti sidoksissa mihinkaan.
Yrittajalla on mahdollisuus myos kehittaa itsedan parhaaksi katsomallaan tavalla siten, etta
se tukee myGs omaa yritystoimintaa. Haastateltava mainitsee myyntitaitojen tarkeyden ja
kertoo, kuinka on itse panostanut tahan kouluttautumalla. Haastateltava myos mainitsee,
ettd yritystoiminnassa motivoi mahdollisuus oman potentiaalinsa taysimaaraiseen
hyddyntamiseen. Tama on sidoksissa edelliseen kommenttiin yrittajan vapaudesta eli siita,
ettd ei ole sidoksissa maariteltyyn tyotehtdvaan tai rooliin, vaan yrittdjalla on vapaus

valjastaa omat kyvykkyytensa kayttéén niin hyvin kuin ndkee itse pystyvansa.

Yritys D:td perustettaessa haastateltava ei ollut siihen ajankaytollisesti taysipainoisesti
sitoutunut, vaan hanelld oli muiden liiketoimien ohella paivatyd. Kysyttdessa ajankayton
rittdvyydesta haastateltava kuitenkin toteaa, ettd omasta mielestdan han kaytti yritykseen
rittavasti aikaa eikd nae ajankayton olleen varsinaisesti haaste. Taloudellisesti yrittaja oli
sitoutunut sijoittamalla alkupadoman yritykseen, puoliksi yhdessa toisen yhtiGkumppanin
kanssa. Haastateltava kokee olleensa taloudellisesti tarpeeksi sitoutunut, joskin
taloudellisten paaomien tarve yrityksen alkuvaiheessa oli hyvin pieni johtuen yrityksen
liiketoimintamallista. Mainittakoon viela motivaation viitekehyksessa, ettd haastateltava
mainitsee saaneensa Yritys D:n kautta erityisia hyodyllisia taitoja valmennustoiminnasta,

jota ei ilman yrityksen perustamista valttamatta olisi tullut hankittua.
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Teema: Yrityksen alkuvaiheet

Yritys rahoitettiin alkuvaiheessa perustajajasenten omista varoista ja jatkossa yrityksen
rahoitus saavutettiin orgaanisesti myyntituottojen kautta. Yrityksen sidosryhmien tarpeita
Iahdettiin kartoittamaan kahdesta suunnasta, oppilaitoksista ja potentiaalisista asiakkaista.
Kyseisen yrityksen oli tarkoitus toimia mentorina vastavalmistuvien opiskelijoiden ja
vastavuoroisesti tekniikan alan yritysten valilla, joten tassd yhteydessa oli tarkeaa
tarkastella molempien osapuolien nakemyksia. Oppilaitosten nakdkulma selvitettiin
jalkautumalla oppilaitoksiin ja keskustelemalla opettajien ja opiskelijoiden kanssa, yritysten
nakokulmaa lahdettiin selvittdmaan perustajayrittdjien omista verkostoista tapaamisten
kautta. Kysyttaessa inhimillisen ja sosiaalisen paaoman merkitysta haastateltava mainitsee
molempien olleen erittain merkittavia seikkoja Yritys D:n kohdalla. Koko yrityksen liikeidea
nojasi perustajayritysten inhimilliseen paaomaan eli heidan vahvaan alakohtaiseen
kokemukseensa. Sosiaalisen paddoman merkitys eli verkostot alan oppilaitoksiin ja
yrityksiin, oli haastateltavan mukaan myos kriittisen tarkeata yrityksen alkuvaiheessa.

Ensimmaiset asiakkaansa yritys sai perustajayrittajien omista verkostoista.

Teema: Organisaation rakentaminen

Organisaation sisaiset roolit jaettiin perustajajasenten kesken ja naiden roolien valinen
tydjako oli selkeata. Haastateltavan mukaan roolien valilla vallitsi luottamus puolin toisin.
Roolit mietittiin valmiiksi yrityksen perustamisvaiheessa liiketoimintaa suunniteltaessa.
Vaikka virallista liiketoimintasuunnitelmaa Yritys D:ssé ei luotu, perustajajasenet kayttivat
kuitenkin merkittdvasti aikaa liiketoimintansa suunnittelemiseksi ja ndma suunnitelmat
myo6s dokumentointiin. Roolit luonnollisesti kehittyivat tekemisen kautta mutta alkuperainen
suunnitelma osoittautui hyvin toimivaksi my6s kaytanndssa. Organisaatio ei koskaan
kasvanut taman suuremmaksi, joten haastateltavalla ei ollut enempaa mainittavaa

organisaation rakentamisen vaiheista.

Organisaation ulkoiset rajaviivat, eli brandi luotiin visuaalisella ilmeelld ja kotisivujen
rakentamisella. Lisdksi kaikessa asiakkaille jaettavassa materiaalissa oli yhtendinen ilme
yrityksen uskottavuuden parantamiseksi. Visuaalinen ilme luotiin perustajajasenten
toimesta, ulkopuolista suunnittelutoimistoa ei konsultoitu. Haastateltava my6s mainitsee,
ettd yrityksen uskottavuutta paransi myds pitkdlle mietitty ja kdytdnndssa hyvin toimivaksi
todettu valmennusmalli, joka olikin yrityksen ydinliiketoimintaa. Tama malli toimi seka
sisdisesti juniorikehittjia valmennettaessa, ettd asiakkaille esitettdessa kuinka Yritys D

tarjoaa merkittdvaa etua asiakkaalle tarjoamalla valmennuksen ja myds tyOsuhteen
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aikaisen tukiverkoston. Haastateltava mainitsee kokeneensa, ettd asiakkailla oli
havaittavissa varautuneisuutta uutta toimijaa kohtaan. Tahan haasteeseen auttoi
ensinnakin perustajajasenten aikaisemman kokemuksen ja sitoutuneisuuden esittaminen
ja mydhemmin onnistuneiden esimerkkitapausten kautta kertyneeseen “track recordiin”
viittaaminen. Ensimmaiset tyontekijat yritys sai suunnitelmansa mukaisesti haastattelemalla
ja valikoimalla haastateltujen kandidaattien joukosta parhaiten yrityksen arvoihin sopivat
tyontekijat. Ensimmainen asiakas ja maaritelty projekti oli olemassa, jota vasten uusia
tyontekijoitd lahdettiin valmentamaan. Kuten edelld mainittu, varhaisen vaiheen

asiakkuudet yritys sai perustajajasenten omista verkostoista.

Teema: Kasvun haasteet ja niiden seléattéminen

Yrityksen sisainen kulttuuri oli kannustavaa eika virheisiin takerruttu, vaan niita pyrittiin
ratkomaan, yhdessa tyontekijdiden ja tarvittaessa asiakkaan kanssa. Koska liiketoiminta
perustui siihen, ettd nuoret kokemattomat tydntekijat lahtevat kokeilemaan siipiaan,
odotusarvojen hallinta oli ensiarvoisen tarkeatd. Tatd kautta rohkaistiin tyontekijoita ja
asiakkaita jatkamaan toimintamallin mukaisesti ja myds tutkimaan mahdollisia

kasvutarpeita uusien rekrytointien muodossa.

Virallisten toimijoiden hallinnollisista vaatimuksista haastateltava ei katsonut olevan
aloittavalle yritykselle erityista haittaa, pakolliset vaateet hoidettiin kerralla kuntoon ja niihin
haluttiin panostaa, jotta yrityksen velvollisuudet tulisivat hoidettua esimerkillisesti.
Merkittdvasti nama toimet eivat kuitenkaan vieneet aikaa varsinaiselta liiketoiminnalta.
Haastateltava kuitenkin mainitsee hieman vanhahtavaan toimintatapaan viittaavia
tapauksia, joilla ei kuitenkaan ollut mitaan tekemista yrityksen ian tai kokoluokan kanssa.
Nama tapaukset perustuivat ennemminkin siihen, ettd joissakin tapauksissa tormattiin
haasteisiin, kun Yritys D toimi taysin virtuaalisesti ilman omia toimitiloja. Yrityksella oli
kaytossa postilokero-osoite mutta ei kayntiosoitetta ja asiakasprojektitydt suoritettiin

asiakkaiden toimitiloissa.

Yrityksen toimialakentalla oli kilpailua ja kilpailijat olivat kyseista yritystd suurempia ja
vakiintuneempia. Haastateltava kuitenkin kokee asiakkaan nakdkulmasta pienelta toimijalta
ostamisen asiakkaan etuna sitd kautta, ettd asiakas saa henkildkohtaisempaa palvelua ja
parempaa osaamista. Tama oli myo6s Yritys D:n kilpailuvaltti milld asiakkuuksia saavutettiin.
Vinkkind aloittavalle yrittdjalle haastateltava kannustaa rohkeasti kokeilemaan ja toteaa,
ettd "pahimmassa” tapauksessa yrittdja hakeutuu takaisin palkkatdihin. Lisdksi aloittavan

yrittdjan kannattaa rakentaa itselleen mahdollisuuksien mukaan taloudellista puskuria, joka
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turvaa toimeentulon silla valin, jos yritystoiminta ei kanna ja yrittaja joutuu etsimaan itselleen

palkkatyo6ta.

7.5. Yritys E

Yritys E harjoittaa ohjelmistokonsultointia. Yritys on kolme vuotta vanha ja sen
henkildstotmaara on 36 henkilda. Yrityksen ytimen muodostavat kokeneet
ohjelmistokehittajat, mutta yrityksella on myds junioriohjelma, jolla tuetaan yrityksen kasvua
valmentamalla nuoria ohjelmistokenhittdjia alalle. Yrityksen alkuperainen liikeidea oli
rakentaa yritysta siten, etta yritys tarjoaa asiantuntijoilleen osakkuuksia yrityksestd osana
palkkamalliaan. Tarkoituksena oli houkutella kokeneita alan osaajia ja samalla motivoida ja

sitouttaa ihmisia yritykseen.

Kysymys Vastaus Kommentteja,

muistiinpanoja

Perustamisvaiheen 3

hallituksen koko

Yrittajan aikaisempi | 17 vuotta
kokemus samalta alalta ko.

yritysta perustettaessa

Yrittajan aikaisempi | "Vahainen” opiskeluaikana osakeyhtio
yrittdjakokemus opintojen ohella

Luotiinko Ei yhteinen visio  kuitenkin
liketoimintasuunnitelma ja kartoitettu

jos luotiin, kuinka

varhaisessa vaiheessa

Luotiinko osakassopimus Kylla ja siihen panostettiin

Oliko yrityksella kaytossa | kylla

tilitoimisto
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Oliko yritykselld kaytdssa | kylla

lakimies

Oliko  yrityksen  tukena | Ei
enkelisijoittaja ja jos oli,
kuinka varhaisessa

vaiheessa

Teema: Motivaatio

Haastateltava mainitsee motivaation yrittamista kohtaan kumpuavan halusta tehda asioita
omalla tavalla ja yrittamisessa motivoi sen tuoma mahdollisuus rakentaa jotakin uutta.
Haastateltava mainitsee, ettd hadn on aikaisemman tyburansa aikana kokenut kahden
yrityksen exitin tyontekijana, jota kautta han kokee saaneensa nakemysta yrittamisesta ja
sen mielekkyydesta. Lisdksi aikaisemman kokemuksen myo6ta luodut verkostot tuovat
turvallisuutta yrittdmiseen, koska tassa tapauksessa toimittiin tuttujen ihmisten kanssa.
Huolimatta siita, ettd haastateltava vastasi oman kokemuksensa yrittgjana toimimisesta
olevan vahaista, hanelld oli tyduransa kautta ollut ndkoalapaikka yrittdmiseen, jota kautta

nakemysta ja suhteita yrittdmiseen oli muodostunut.

Haastateltava kokee olleensa ajankaytollisesti sitoutunut yritykseensa ja kayttaneensa
yrityksen alkuvaiheessa siihen riittavasti aikaa. Haastateltava toimi paatoimisena yrittajana
perustaessaan Yritys E:td. Haastateltava oli myds taloudellisesti sitoutunut yritykseen
rahoittamalla yritystd omista varoistaan minka lisaksi han tuki yrityksen alkuvaihetta
taloudellisesti kasvattamalla yrityksen pddomaa siten, ettd laskutus jatettiin yrityksen
taseeseen eika palkkoja nostettu alkuaikoina. Sitoutumisen nahtiin olevan hyvin tarkea
seikka, silla yritys koki, ettd heidan tulee kyetd nayttdmaan sitoutuneisuutensa
kehittddksensa yrityksen uskottavuutta ja luotettavuutta tulevien kumppaneiden kanssa
keskusteltaessa. Lisdksi haastateltava toteaa, ettd yrityksen tulee olla uskottava, jotta se
pystyy kilpailemaan tyontekijamarkkinoilla. Kysyttdessa mahdollisia lannistavia seikkoja,
haastattelussa mainitaan alkuvaiheen rekrytointien loppuun saattamisen haasteista. Nama
haasteet vaistyivat yrityksen kasvun myéta, noin 20 hengen kokoluokan saavuttamisen

jalkeen.
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Teema: Yrityksen alkuvaiheet

Yrityksen perustamista valmisteltiin huolella. Perustajaosakkaat tapasivat toisiaan noin
vuoden ajan ennen yrityksen perustamista keskustellen kaikista mahdollisista
yksityiskohdista. Taman jakson aikana myos perustajien joukkoon tuli muutoksia yhden
henkilon poistuttua henkildkohtaisen syyn vuoksi ja hanet korvasi toinen henkild.
Perustajajasenilla oli jokaisella oma teknologinen erikoistumisensa, joten yritys sai nain jo
perustamisvaiheessa kattavan teknologisen osaamisen. Haastateltava painottaa
yhtibkumppaneiden valinnan tarkeyttad ja Yritys E:n kohdalla perustamisvaihe tehtiinkin
hyvin perusteellisesti. Kuten motivaatiokappaleessa todettiin, yritys pyrki myos
vahvistamaan yrityksen uskottavuutta kumppaneiden silmissa perustajajasenten

kokemuksen kautta.

Yrityksen alkuvaiheet rahoitettin siten, ettd yhdessad oli sovittu, ettd jokainen
perustajaosakkaista sijoittaa sovitun rahasumman yhteiskayttotilille, josta yrityksen
perustamisvaiheen kulut maksettiin. Yrityksen jatkorahoitus toteutettin orgaanisesti
tulorahoituksella, aivan alkuvaiheessa yrittdjat kasvattivat tasetta omalla laskutuksellaan
eivatka nostaneet palkkaa yrityksesta. Yrityksen kasvu rahoitettiin myds tulorahoituksesta
eikd ulkopuolista rahoitusta ollut kdytdéssa. Haastatteleva mainitsee, ettd ulkopuolisella
rahoituksella olisi todennakoisesti voinut nopeuttaa kasvua mutta Yritys E:n tapauksessa

rauhallisempi etenemistahti oli perustajien valinta.

Yritys  kartoitti  potentiaalisia  asiakkaita  omista  verkostoistaan.  Jokaisella
perustajaosakkaalla oli tarjota omat verkostonsa, joka oli yritykselle etu sen alkuvaiheessa.
Tastd kattavasta verkostosta lopulta 16ytyi myds yrityksen ensimmaiset asiakkuudet.
Verkostoista my6s saatiin haalittua ensimmaiset tydntekijat. Inhimillisen- ja sosiaalisen
padoman merkitys on konsulttialalla niin merkittdva, ettd haastateltava uskoo, ettd se
muodostaa jopa alalle tulemisen esteen. Ensimmaisen asiakkaan hankkiminen tyhjasta
pelkilld puhelinsoitoilla on hyvin haastava tilanne ja haastateltava toteaa, etta se olisi taysin
erilainen lahtétilanne mita Yritys E:ss& oli. Tahan jos lisatéan vield kokemattomuuden
tuoma uskottavuushaaste, tilanne nayttdd entistd hankalammalta. Haastateltava
suosittelee hankkimaan ensin kokemusta ja suhteita tyouralla, yrityksen perustaminen on

suotuisa ajatus vasta myohemmassa vaiheessa.

Teema: Organisaation rakentaminen
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Yrityksella on matala organisaatio. Talld hetkelld Yritys E:ssd on kolme taysipaivaista
yrityksen sisaista roolia. Taman lisdksi organisaatiossa taytetaan ketterasti muita yrityksen
tarvitsemia rooleja omien téiden ohella ja ndma tehtavat perustuvat vapaaehtoisuuteen.
Yrityksen sisainen kulttuuri on erittdin avoin, kaikki yrityksen jasenet saavat nakyvyyden
yrityksen asioihin ja paatdksentekoon. Avoimuudella on pyritty rakentamaan luottamusta ja
hallitsemaan sellaisia riskeja, jotka voisivat syntya tietamattomyydestd tai vaarista
uskomuksista. Osallistumispakkoa yritysta koskevien asioiden hoitoon ei kuitenkaan ole ja
kukin organisaation jdsen saa oman mielenkiintonsa mukaan valita kuinka paljon haluaa
olla mukana yrityksen kehittdmisessa. Haastateltava pohtii, tuleeko yrityksen kasvun
mukana jossakin vaiheessa eteen tilanne, ettd tiedon maardd kannattaisi rajoittaa
organisaation sisalla, mutta ainakaan talla hetkella sille ei ole tarvetta eika sitd myodskaan

toivota.

Yrityksen brandi on rakennettu harkiten ja brandayksen ajatuksena on ollut erottuminen.
Visuaalisen ilmeen haluttiin poikkeavan alan muiden yritysten toisiaan muistuttavasta
iimeesta ja talla tavoin Yritys E toivoi erottuvansa muista. Yritys E kaytti visuaaliseen
iimeeseensa ulkopuolista asiantuntijaa. Yritys rakensi uskottavuuttaan osakkaidensa
kokemuksella ja naytdilld. Lisaksi yrityksen uskottavuutta pyrittin parantamaan
kannattavuuden perusteella, haastateltava mainitsee, etta Yritys E:lle oli erittdin tarkeata
pystyd tekemaan voitollinen ensimmainen tilikausi, koska sen avulla voi myds perustella
kumppaneille, ettd yritys on elinvoimainen ja uskottava. Uusia rekrytoitavia houkuteltiin
yritykseen asiakasportfolion ja nykyisen henkiléston osaamisprofiilin  perustein.
Haastateltava ei kokenut, ettd asiakkailla olisi ollut minkaanlaisia ennakkoluuloja tai
epaluottamusta aloittavaa yritysta kohtaan. Tassa yhteydessa todetaan julkishallinnollisten
projektien etukateisvaatimukset eli likevaihtoa tai henkiléston maaraa koskevat rajat mutta
talla yksityiskohdalla ei ole tassa yhteydessad merkitystd Yritys E:n tapauksessa. Yritys
panosti sisdisesti myyntiin  eikd tdssad ollut kaytdssa ulkopuolisilta hankittuja
myyntipalveluita. Haastateltava koki, ettd myynti on yrityksen ydinliiketoimintaa ja sita

haluttiin nimenomaan tehda itse.

Teema: Kasvun haasteet ja niiden selattéminen

Kasvu rahoitettiin orgaanisesti tulorahoituksella. Yritys pyrki konservatiivisella asenteella
rajoittamaan kasvun haasteita, esimerkiksi yrityksen asiakkaat olivat suuria toimijoita, joten
niiden voi olettaa olevan vakaita yrityksia. Rekrytointiriskia on Yritys E:ssa hallittu

samanlaisella harkitsevaisuudella, esimerkiksi rekrytoinnit ovat usein yrityksen sisdisen
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suosittelijan tukemia. Kilpailusta tyévoimamarkkinoilla haastateltava toteaa sen olevan
riippuvainen suhdanteista. Nousukaudella Yritys E koki voimakasta kilpailua parhaista
osaajista mutta nykyisessa laskusuhdanteessa vapaita tekijoéitd on tarjolla enemman ja
kilpailu vahaisempaa. Toisaalta uusia asiakasprojekteja aukeaa laskusuhdanteessa
vahemman, joten yrityksen kasvu ei ole yksin riippuvainen onnistumisesta
tydvoimamarkkinoilla tai asiakasprojekteissa, vaan se on tasapainoilua naiden kahden
valilla. Hallinnollisia vaatimuksia haastateltava ei koe erityiseksi haasteeksi aloittavalle
yritykselle eikd nde minkaanlaista epareilua kilpailuasetelmaa suurien ja pienien toimijoiden
valilla. Asiakkuusstrategioista Yritys E suosii pitkdaikaisia kumppanuuksia. Pitkaaikaiset
kumppanuudet mahdollistavat haastateltavan ajan myota kasvun asiakkuuksien sisalla,

mika tukee yrityksen kasvua.

7.6. Haastatteluiden analyysi

Tutkittaessa strategioita, kuinka aloittavat yritykset ovat hallinneet uutuuden riskia on
mielekdsta verrata aikaisemmasta tutkimuksesta 16ydettyja seikkoja tdssa opinnaytetydssa
haastateltuihin yrityksiin. Oheisessa taulukossa esitetdan haastattelun perusteella
yhteenveto sellaisista taustatekijoista, joiden tulisi Yang & Aldrich (2017, 37) mukaan

pienentaa aloittavan yrityksen riskia.

Taulukko 4. Yhteenveto haastatteluiden vastauksista

Kysymys Toteutuu haastatelluista

yrityksista

Oliko yrittajalla aikaisempaa kokemusta | 5/5

samalta alalta

Oliko yrittajalla aikaisempaa | 5/5
yrittdjakokemusta

Luotiinko liiketoimintasuunnitelma 1/5
Luotiinko osakassopimus 5/5

Oliko yrityksella kaytossa tilitoimisto 5/5
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Oliko yrityksella kaytossa lakimies 4/5

Oliko yrityksen tukena enkelisijoittaja 0/5

Kaikki haastatellut yritykset olivat hyvin jarjestaytyneitd ja toiminta vaikuttaa
perustamisvaiheesta lahtien ammattimaiselta. Kaikissa yrityksissa luotiin osakassopimus,
valtaosalla oli kdytdssaan lakimies ja tilitoimistopalvelut olivat kaikkien yritysten kaytdssa jo
alusta alkaen. Nama ovat aikaisemman tutkimuksen mukaan aloittavalle yritykselle tarkeita
rutineja, jotka pienentavat aloittavan yrityksen riskid (Yang & Aldrich 2017).
Mielenkiintoisesti liketoimintasuunnitelman luomisen suhteen haastatelluissa yrityksissa oli
eniten hajontaa, Yritys A panosti siihen merkittdvasti mutta muissa yrityksissa virallista
liketoimintasuunnitelmaa ei luotu. Yritys C:n kohdalla liiketoimintasuunnitelmaa ei erikseen
luotu siita syysta, ettd perustajilla oli haastateltavan mukaan tarpeeksi vahva kokemus
lahes vastaavasta yrityksesta. Lopuissa haastatelluista yrityksissa toimittiin edellisten
valimaastossa, naissa tapauksissa liiketoimintaa on suunniteltu ketterammin matkan

varrella ja dokumentointikaytannot ovat olleet vaihtelevia.

Erityisen yksimielisia haastatellut yrittdjat olivat tilitoimistopalveluiden hyddyntamisesta.
Jokainen haastatelluista yrityksista oli hankkinut itselleen kirjanpitdjan ja useampi mainitsi,
ettd naihin palveluihin on panostettu erityisen harkiten. Yrittajien aikaisempi kokemus myos
nakyy tassa paatdksessa, yksi haastatelluista mainitsee toimineensa aikaisemmin
yrittdjana ilman tilitoimistoa ja toteaa kokemuksen opettaneen, ettd yrittdjan kannattaa
ennemminkin keskittaa ajankayttdénsa ydinliiketoimintaansa. Vastaavanlaisia ajankayttéon
littyvia kommentteja saatiin kaikilta muiltakin yrittgjilta liittyen tilitoimistopalveluiden
hyodyntamiseen. Kaikki yritykset olivat rahoitettu yrittdjien omista varoista ilman
ulkopuolista rahoitusta. Perustamisvaiheen jalkeen yritykset rahoitettiin tulorahoituksella,

eika yhdellakaan ollut lainoja tai muuta ulkoista rahoitusta.

Kaikkein tarkeimpana tekijana haastatteluissa nousi korostetusti esiin yrittjien aikaisempi
kokemus. Jokaisella haastatelluista oli aikaisempaa yrittdjakokemusta ja mika tarkeinta,
jokaisella oli myds huomattavasti alakohtaista kokemusta ennen nykyisen yrityksen
perustamista. Alakohtainen kokemus on myds aikaisemman tutkimuksen mukaan erittain
tarked aloittavan yrityksen riskinhallintaan vaikuttava seikka, kun taas aikaisemman
yrittdjakokemuksen merkitys on pienempi, mutta kuitenkin positiivisesti vaikuttava
ominaisuus (Yang & Aldrich 2017).
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7.6.1. Yrittajien motivaatiotekijat

Yrityksen perustajien motivaatio on luonnollisesti merkittava tekija yrityksen
menestymiselle. Haastatellut yrittajat mainitsivat motivaatiotekijoikseen sellaisia seikkoja
kuten vapaus, riippumattomuus, itsensa kehittdminen ja taloudellinen potentiaali. Myo6s
sellaiset pehmeat arvot, kuten tyontekijakokemus tai "parhaan mahdollisen tyopaikan”
luominen esiintyivat vastauksissa. Kukaan haastatelluista ei ollut ns. pakkoyrittaja tai muista
ulkoisista syista yrittdjan toimessaan, vaan kaikilla haastatelluilla paatos yrittajyyteen on
lahtenyt omasta tahdosta. Haastatellut myos kokivat olevansa luonteeltaan yrittajahenkisia
ja yrittdjyyden tuntuvan itselleen luontevaksi toiminnaksi. Osa haastatelluista olivat jopa niin
vahvasti yrittdjahenkisia, ettd he mainitsivat ajatuksen palkkatydstd jonkin toisen

palveluksessa etdiseksi tai muulla tavoin omalle luonteelleen sopimattomaksi.

Motivaatiota kuvastaa myds ajallinen ja taloudellinen sitoutuminen. Yritys D:ta ja Yritys B:n
muutamaa yksityiskohtaa lukuun ottamatta kaikki haastatellut toimivat taysipaivaisesti
yrityksessaan sen perustamisvaiheesta lahtien. Kaikki haastatellut kayttivat omasta
mielestaan riittavasti aikaa yritykseensd sen perustamisvaiheessa ja siitd eteenpain.
Taloudellisen sitoutumisen voi my6s sanoa kuvastavan voimakasta motivaatiota yrittdmista

kohtaan, silla kaikki haastatellut yritykset rahoitettiin yrittdjien omista varoista.

Motivaatiotekijoistd merkittdvimmin ilmentyi yrittdjien aito halu rakentaa parempaa
yhteiskuntaa luomalla sellaisen yrityksen, joka ratkaisee joko yrittdjan itsensa kokemia
haasteita aikaisemmalta tyduralta tai toteuttamalla parhaan mahdollisen tyépaikan vision.
Tama nakyy myos haastateltujen yritysten kulttuurissa, jossa sisaiseen kulttuuriin
panostetaan voimakkaasti. Motivaation tarkeydesta mainitsevat myés Gartner et. al. (1992)
toteamalla, ettd tutkimukselle on tarkeata tunnistaa motivaatiotaustat yrityksen

perustamiselle.

7.6.2. Yrityksen rakentaminen

Kaikki haastatellut yritykset toimivat konsultteina IT-alalla ja kuten aikaisemmin mainittiin,
ne rahoitettin perustajajasenten omista varoista. Kyseisen sektorin taloudelliset
alkupdaomavaatimukset ovat hyvin pienet, silla valtaosa kuluista on henkildstokuluja ja
suoraan sidoksissa yrityksen henkildomaaraan. Kiinteat kulut ovat pienet, osalla yrityksista
ei esimerkiksi ollut toimitiloja lainkaan yrityksen alkuvaiheessa ja koneita tai kalustoa ei

henkildkohtaisia tietokoneita lukuun ottamatta juuri tarvita. Henkilostokulujen lisaksi
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yritykset investoivat myyntiin, brandimuotoiluun, tilitoimistopalveluihin ja tarvittaessa

lakimiesten konsultointiin.

Myynnin tarkeyttd korostettiin haastatteluissa. Myyjapositio jarjestettiin haastatelluissa
yrityksissa joko organisaation sisaltd perustajajdsenten joukosta, palkkaamalla yritykseen

myyija, ulkoistamalla myyntia tai naiden yhdistelmalla.

Alkupaaomavaatimusten keveydestd huolimatta haastatellut yritykset mainitsivat, etta
kuluja seurattiin ja hallittiin erittain tarkasti. Konsulttialan vyrityksissa se tarkoittaa
kaytannossa sopivan tyontekijamaaran hankkimista suhteessa asiakkuuksien maaraan.
Konsulttialan yritykselle kaikkein suurin kulu on, jos sen tyontekijat eivat ole asiakastydssa.
Tata riskia pyrittiin yritysten alkuvaiheessa hallitsemaan kartoittamalla asiakkaan tarpeet
mahdollisimman tarkkaan etukateen. Lisdksi toimialalle tyypillinen verkostoituneisuus
auttaa yrityksia joustamaan. Joustoa voidaan tarvita esimerkiksi sellaisissa tilanteissa, etta
asiakastarve ilmaantuu yllattden eika asiakas pysty tai ole halukas odottamaan tarpeensa
tayttdmisessa. Tassa tapauksessa aloittavalla yrityksella ei valttamatta ole viela niin paljon
omaa henkildstdéa, ettd akillisiin tarpeisiin voitaisiin tarttua. Naissd tapauksissa on
mahdollista tarjota esimerkiksi markkinoilla oleville freelancereille kyseistad tyotehtavaa

oman yrityksen valittdmana.

Vaikka taloudellisten paaomien tarve on kyseiselld toimialalla verrattain pieni,
vastavuoroisesti sosiaalisen- ja inhimillisen paaoman rooli korostuu, silla kyseessa on
tietoala. Haastateltujen yritysten alkuvaiheessa yrittajien sosiaaliset verkostot olivat erittain
tarkeita, silld naiden verkostojen avulla yrityksen saivat ensimmaiset asiakkaansa ja
joissakin tapauksissa myds ensimmaiset tyontekijansa. Aloittavan yrityksen uskottavuus

myds paranee, kun sen takana on kokeneita ja verkostoituneita omistajia.

Uskottavuushaasteesta kysyttdessa yrittdjat tunnistavat, ettd uudella yritykselld on
havaittavissa alkuvaiheessa haasteita juuri siitd syysta, ettd yritys ei ole viela tunnettu.
Tama ongelma nayttaytyy seka suhteessa asiakkaisiin ettd potentiaalisiin palkattaviin
tydntekijoihin. Asiakkaat eivat valttamattd uskalla ostaa tuntemattomalta tai pienelta
toimijalta. Lisaksi pienelld yrityksella on omat haasteensa kokonsa puolesta, esimerkiksi
julkishallinnon hankkeissa on maariteltyja raja-arvoja, jotka taytyy ylittda, jotta
tarjouskilpailuun voi osallistua. Samalla tavalla tyontekijdkandidaatteja on hankalampaa
saada innostumaan tai uskaltautumaan siirtymaan tuntemattoman yrityksen palvelukseen.
Yrittajat eivat kuitenkaan nahneet naitd haasteita ylitsepaasemattomiksi, silla
uskottavuuden riskia asiakkaita kohtaan hallittiin perustajajasenten tuoman sosiaalisen- ja

inhimillisen pddoman turvin. Lisaksi naytot laadukkaasti suoritetusta asiakastydsta auttavat
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myo6hemmassa vaiheessa merkittavasti uskottavuuteen. Myds taloudellinen menestys lisaa
yrityksen uskottavuutta, jos yritys pystyy nayttdmaan toimivansa voitollisesti, on
asiakkaiden helpompi luottaa yrityksen elinvoimaisuuteen. Kaikkien haastateltujen yritysten
liiketoiminnan ytimessa oli tavoite olla erittain korkean tason toimija, yritysten kilpailuvalttina
oli laatu ja tata sanomaa pyrittiin myds viestimaan asiakkaille. Myéhemmin referenssien

karttuessa luottamus- ja tunnettuusongelma vaheni merkittavasti.

TyOntekijoitd kohtaan tunnettuuden haastetta voidaan hallita hyvin suunnitellulla
tydntekijakokemuksella. Kaikki haastatellut yrittdjat mainitsivat panostaneensa
huomattavasti yrityksen sisaiseen kulttuuriin ja tydntekijakokemukseen. Lisaksi yrityksen
perustajaosakkaiden kokemus ja maine auttaa myos rekrytointitilanteissa parantamaan
yrityksen uskottavuutta. Yrityksen tunnettuus paranee haastattelujen perustella 2—3 vuoden
kuluessa perustamisesta, silla tdssa vaiheessa yritykselld on jo sen verran nayttoja ja
historiaa, etta se aletaan tunnistamaan alan piireissa. Yrittajat mainitsivat tassa vaiheessa
huomanneensa, ettd heidan tarvitsi aiempaa vahemman selittda yrityksensa taustoja

rekrytointitilanteissa.

Kysyttdessa yrityksen brandistd kaikilla yrityksilld oli vahintdan tunnistettava, tarkoin
suunniteltu visuaalinen ilme ja kotisivut. Haastatelluista yrityksistd kolme oli kayttanyt
ulkopuolista visuaalisen alan ammattilaista apuna ilmeen luomisessa. Visuaalinen ilme ja
kotisivut olivat haastattelujen perusteella yritysten aloitusvaiheessa vaadittu minimitaso.
Erityisia sosiaalisen median tai muiden viestimien avulla toteutettavia mainoskampanjoita
ei jarjestetty yhdessakaan haastatelluista yrityksessa. Kaytanndssa aivan alkuvaiheessa
yritysten brandi muodostui visuaalisen ilmeen lisdksi sen perustajien maineesta ja
myohemmin yritysten tunnettuus ja maine kasvoivat ajan myo6ta orgaanisesti laadukkaan
asiakastyon seurauksena. Yrityksen toimitilat toimivat myds osana brandia, osa
haastatelluista yrityksistd oli investoinut huomattavasti toimitilojensa viihtyvyyteen.
Huolimatta siita, ettd konsulttialalla tyontekijat usein tydskentelevat asiakkaiden tiloissa tai
hybridimallin mukaan, jossa ty6ta tehddan suurimmalta osin etana, toimitilojen viihtyvyyden
koettin olevan tarked yhteishengen ja vyrityksen identiteetin luomisen valine.
Toimitilakaytanndissa oli kuitenkin hajontaa yritysten keskuudessa, kahdella haastatelluista

yrityksista ei ollut omia toimitiloja.

Yrityksen alkuvaiheessa sen todellisen tilanteen hahmottamista vaikeuttaa myés Bruderl ja
Schussler (1990) tutkimuksessaan toteama kuherruskuukausi. Tasta oli todisteita myds
taman opinnaytetydn haastatteluissa, joissa todettiin, ettéd varsinkin ensimmainen vuosi on
yritykselle "sokkona lentamista”. Vasta ensimmaisen kokonaisen tilikauden jalkeen yritys

on kerannyt taloudellista dataa sellaisen minimimaaran, etta sita voidaan kayttaa analyysiin
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esimerkiksi vertaamalla tuleviin kausiin. Taman riskin pienentamiseksi ei haastattelujen
perusteella ollut tarjolla varsinaisesti mitdan ratkaisua mutta sen olemassaolon
tiedostaminen on itsessaankin hyodyllistd. Perustaessaan uutta yritysta perustajajasenten
on hyva tiedostaa, ettd alkuvaiheessa ensimmainen mitattava etappi on aikaisintaan
ensimmaisen tilikauden jalkeinen aika ja johtopaatésten tekeminen liian aikaisin on
todennakdisesti epatehokasta tai jopa turhaa. Mydskadan taman epatietoisuuden ajan
aiheuttamaa henkista kuormaa ei tule vaheksya, varautumalla myos henkisesti alkuaikojen

epamaaraisyyteen voi auttaa motivoitumaan pitkajanteisyyteen yrittdjyydessa.

7.6.3. Organisaation rakentaminen ja kasvu

Organisaation rakentamisen luoma sisainen “inertia” on Stinchcomben (1965) alkuperaisen
uutuuden dilemman mukaan yksi aloittavien yritysten riskia lisdava seikka. Naita seikkoja
selvitettiin  haastatteluissa kartoittamalla yritysten sisdisen ja ulkoisen identiteetin

muodostamista.

Kaikkien haastateltujen yritysten organisaatiorakenne oli erittdin matala, joka on alalle
tyypillistd. Haastateltujen yritysten koko oli myds maltillinen, suurin haastatelluista oli
henkilomaaraltaan 36 henkea. Organisaation sisaiset roolit olivat etukateen mietitty, uusia
rooleja tarjottiin organisaation sisalla sitd mukaan, kun tarpeita ilmaantui ja roolien valilla

vallitsi haastateltavien mukaan taydellinen luottamus.

Parksin (1977) toteamista kasvuyrityksen vaiheista delegointikriisi olisi ilmi6, jonka mukaan
edelld mainitut toimet eivat yrityksessa kaytanndssa toteutuisi. Tama ilmid ei kuitenkaan
toteutunut  haastatelluissa  yrityksissd.  Minkaanlaista  mustasukkaisuutta tai
suojaamiskayttaytymistd ei roolien suhteen ollut havaittavissa. Haastatellut yritykset
toimivat erittdin ketterasti uusien roolien suhteen sitd mukaan, kun tarpeita ilmaantui. Myos
mahdollisuus peraantymiseen tietysta nimetysta sisaisesta roolista oli tarjolla tai jos asiasta
oli epavarmuutta, naistd asioista keskusteltin yhdessd yrityksen johdon el

perustajajasenten kanssa.

Organisaation sisalld luottamuksen sailyttdminen oli haastateltujen yrittdjien mukaan
ensiarvoisen tarkeata. Eras haastateltava korostaa, etta yrityksessa ei tule koskaan rikkoa
psykologista turvallisuutta. Ihmisilld on oltava luottamus siihen, ettd epakohdista saa
mainita ja ettd ne tulevat kasitellyksi. Ainoastaan nain toimittaessa organisaatiolla on

mahdollisuus kehittya.
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Edelld mainitut seikat sisdisten roolien kokeilemisen mahdollisuudesta ja psykologisen
turvallisuuden sailyttamisesta johdattavat tarkean seikan, eli oppimisen aareen. Oppimisen
tarkeydestd mainitaan my6és mm. Yang & Aldrich (2017) tutkimuksessa. Taman lisaksi
teoriaosuudessa McGrath (1999) kasittelee organisaation turvallisuutta ja luottamusta.
Hanen mukaansa, jos organisaatiossa vallitsee syyllistamisen ilmapiiri, puuttuu ihmisilta
kannustimet riskien ottamiseen ja tatd kautta organisaation kehittamiseen. Tallaisessa
ilmapiirissa yritykseen muodostuu vahitellen valttelyn kulttuuri, jossa yksittaisen tyontekijan
nakokulmasta on itse asiassa parempi tehdd mahdollisimman vahan, jotta kaikilta
mahdollisilta virheilta valtyttaisiin. Tata riskia hallitaan haastatelluissa yrityksissa aktiivisesti,
jo edellda mainittu psykologinen turvallisuus mahdollistaa ongelmien esiintulon ja tyokaluna
I6ydettyihin ongelmiin on kaytdssa esimerkiksi retrospektiivit. Haastatelluissa yrityksissa
mainittiin, ettd samat kaytannot olivat niin sisaisen, kuin ulkoisen asiakastydn yhteydessa.
Edellisten havaintojen liséksi haastatelluissa yrityksissa suositaan avoimuuden kulttuuria,
esimerkiksi Yritys E oli sisdisesti erittdin avoin yrityksen asioista. Edellisten perusteella
voidaan todeta, etta aloittavan yrityksen kannattaa panostaa avoimeen sisaiseen kulttuuriin,

psykologiseen turvallisuuteen ja oppivan organisaation kehittamiseen.

Aldrich ja Auster (1986, 186) esittdvat pitkien asiakassuhteiden olevan yksi
selviytymisstrategia pienille yrityksille ja my6s tdman tutkimuksen haastattelemissa
yrityksissa tata strategiaa pyrittiin hyddyntamaan. Haastatteluissa mainittiin, kuinka pitkien
asiakassuhteiden myodta on mahdollista saavuttaa ajan saatossa jatkuvasti kehittyva asema
asiakkuuteen, silla toimiessaan asiakkaan hankkeissa tyontekijat oppivat jatkuvasti tarkeaa
"hiljaista tietoa” projektista, teknologiasta ja asiakkaan kulttuurista. Tama Iuo
etulydntiaseman suhteessa sellaisiin kilpailijoihin, joiden tyontekijilla ei ole lainkaan
kokemusta tietyn asiakkaan ymparistosta. Talla tavalla yritys saa niin sanotusti jalan oven
valiin ja jatkossa uusien konsulttien tarjoaminen samalle asiakkaalle on helpompaa, silla
asiakkaalle ty6skentelevat kokeneemmat kollegat pystyvat nopeammin saattamaan uudet
tulokkaat talon tavoille. Myés myyntityd on helpompaa vakiintuneille asiakkaille, silla ihmiset

ovat toisilleen entuudestaan tuttuja ja yhteistydn toimivuus on todettu.

Haastateltujen yritysten kilpailuvaltti on laatu ja henkilésidonnaisena alana tdma tarkoittaa
kaytannossa yrityksen tyontekijoiden asiantuntemusta. Kaikki haastatellut yritykset pyrkivat
erityisen tarkasti panostamaan rekrytointiin, jotta yrityksen profiiliin ja arvoihin sopivat
kyvykkyydet saataisiin valikoiduksi. Yrityksen kasvun nakokulmasta tadma aiheuttaa
haastattelujen perusteella kapeikon, silla alan osaajilla on paljon mahdollisuuksia erilaisiin
tyétehtaviin eikd huippuosaajia ole loputtomasti tarjolla. Riskid pyrittiin hallitsemaan

ensinndkin minimoimalla osaajavuoto yrityksesta panostamalla tyontekijakokemukseen,
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minka lisdksi yritykset kayttivat merkittavasti aikaa potentiaalisten tydntekijdiden
etsimiseen. Elinkeinoelaman suhdanteet myds vaikuttavat rekrytointeihin, nousukaudella
rekrytointi on vaikeampaa mita laskusuhdanteessa, mika vahvistaa Carroll & Delacroix
(1982, 183—-187) esitetyn vaittaman.

Taman kappaleen loppuun vield todettakoon, ettd organisaation elinkaaren yksi
mahdollinen lopputulema voi olla sen paattyminen. Edelleen viitaten McGrathin (1999, 26)
tutkimukseen riskeista, yksi tapa hallita aloittavan yrityksen riskid on analysoida sen
taloudellista potentiaalia ja harkita vaihtoehtoiskustannuksia. Jos yrityksen taloudellinen
potentiaali ei ole riittdva suhteessa sen tarvitsemiin investointeihin ja etenkin jos tarjolla on
parempia vaihtoehtoja, voi olla jarkevaa lopettaa yritys. Tahan paadyttin myos yhdessa
taman tutkimuksen yrityksista. Kyseisessa Yritys D:ssa oli tarkkaan harkittu liiketoiminta,
sen kassavirta oli positiivinen ja yritys oli velaton. Tastad huolimatta omistajat totesivat
kysynnan olevan liian heikkoa, jotta heidan kannattaisi kayttaa yritykseen enempaa aikaa.
Taloudellisen potentiaalin ja vaihtoehtoiskustannusten vaikutus on kuitenkin
tapauskohtaista ja yrityksen omistajien harkinnan varassa. Voin kuvitella tapauksia, joissa
yritystoiminta on omistajalleen ennemminkin harrastustoimintaa kuin toimeentuloa ja yrittaja
saa siitd muuta kuin rahallista arvoa. Riskinhallinnan nakdkulmasta kuitenkin voidaan
todeta, etta yrittdjien kannattaa aidosti tarkastella oman liiketoimintansa elinvoimaisuutta ja
pidattaytya "rakastumasta” yritykseensa. Lopuksi haluan mainita, etta tiedostan etta yritys
voi paatya konkurssiin tai muulla tavalla vastoin perustajien tahtoa lopetetuksi. Tassa
tutkimuksessa ei kuitenkaan tutkittu epaonnistuneita yrityksia ja ne paatettiin jattaa tulevien

tutkimusten kasiteltdvaksi jo tehtavan rajausvaiheessa.

7.7. Yhteenveto

Mietittdessa aloittavan yrityksen riskienhallintaa IT-yrityksissa, taman tutkimuksen

perusteella yksi tarkeimpia seikkoja on yrityksen perustajajasenten valinta.

Perustajien tulee ensinndkin olla aidosti motivoituneita yrittdmiseen ja taloudellisten
pikavoittojen ajatukset on syytd unohtaa. Esimerkiksi kaikki tassa tyossa haastatellut
yrittdjat kuvailivat itseaan yrittajahenkisiksi ja yrittdmisen olevan itselleen ominaista ja
motivoivaa toimintaa. Tutkimusaineistossa oli myds varoittava esimerkki, jossa
perustajajasenten erimielisyys yrityksen kasvun rahoittamisen suhteen johti
uudelleenjarjestelyyn ja perustajaosakkaan poistumiseen yrityksesta. Toisessa yrityksessa

yksi alkuvaiheessa keskusteluissa mukana ollut henkild paatti jattaytya yrityksen
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ulkopuolelle ennen sen virallista perustamista. Edellisten perusteella voidaan todeta, etta
yrityksen perustamisvaihe tulee suunnitella harkitusti ja keskusteluihin osallistuvilta tulee

pyrkia selvittamaan todellinen motivaation ja sitoutumisen maara.

Yrityksen perustajalla tulee olla vahva alakohtainen kokemus eli henkildn inhimillinen
paadoma, jonka avulla perustettavan yrityksen tietopddomaa vahvistetaan heti ensimetreista
l&htien. Kokemuksen avulla yritys pystyy kilpailemaan vakiintuneiden yritysten kanssa, silla
kokemuksen kautta on mahdollista vakuuttaa asiakkaat korkeasta laadusta. Laatukriteeri
vaikuttaa olevan aloittavalle yritykselle looginen Kilpailuvaltti, ainakin taman tyon
haastattelujen perusteella. On myds hyddyllista, joskaan ei valttamatonta, etta perustajalla
on aikaisempaa yrittdjakokemusta. Tama kokemus nopeuttaa ja helpottaa yrityksen
alkuvaiheen toimia, kun yrityksen perustamisvaiheessa on tiedossa parhaat kaytannot ja
helpoimmat sudenkuopat ovat valtettavissa. Tasta esimerkkina mainittakoon, etta kaikki
haastattelun  yrittdjat pyrkivat maksimoimaan oman ajankayttonsa yrityksen
ydinliiketoimintaan ulkoistamalla muita toimia, kuten tilitoimistopalveluja tai matalan tason

myyntityota.

Yrittdjan inhimillisen pdaoman lisdksi aivan yhtd merkittava seikka on yrittdjan sosiaalinen
paaoma, eli yrittajan verkostot. Taman tutkimuksen tulosten perusteella aloittava yritys saa
jalansijansa yrittdjan aikaisempien meriittien ja verkostojen kautta. Ensimmainen asiakas
on yritykselle kriittisen tarkea ja kaikissa haastatelluissa tapauksessa ensimmainen asiakas
on ldytynyt nimenomaan yrittdjan omista verkostoista. Tasta eteenpain yrityksella on tarjota
nayttdja asiakastydstd ja ajan myodta referenssien karttuessa yrityksen uskottavuus,
tunnettuus ja maine paranee, mita kautta mahdollisuuksia voi aueta myos alkuperaisten

omien verkostojen ulkopuolelle.

Viimeisend mainittavana seikkana perustajajdsenten valintaan tulee aloittavan yrityksen
kiinnittdd huomiota perustajaosakkaiden maaraan. Tahan tutkimukseen osallistuneiden
yritysten perustajaosakkaiden maara vaihteli valillda 1-6 osakasta. Pienimman
osakasmaaran yritys mainitsi, ettd paatdksenteko olisi voinut olla helpompaa, jos kaytdssa
olisi ollut yhtibkumppani kenen kanssa sparrata ajatuksia. Lisaksi pienen
perustajaosakasmaaran yrityksissa vastuu kasaantuu, joka aiheuttaa ylimaaraista painetta
yrittajalla. Henkistd kuormitusta ei myodskaan tule aliarvioida, jokainen ihminen tarvitsee
joskus apua, ja yksinyrittdja joutuu tukeutumaan verkostoihin tai yrityksen ulkopuolisiin
hallitusammattilaisiin  pohtiessaan yrityksensad tulevaisuutta. Toisessa Aaaripaassa
suurimman osakasmaaran yritys kommentoi haastattelussa, ettd alkuvaiheessa
perustajaosakkeiden suuri maara oli jossain maarin haitta, silla se hidasti paatoksentekoa

ja vaikeutti yksimielisyyteen paasemista. Toisaalta suuri osakasmaara auttaa aloittavaa



69

yritystd vahvistamalla sen inhimillista-, sosiaalista ja taloudellista padomaa. Naita
perustajaosakkaiden maarasta johtuvia hyotyja ja haittoja tulee punnita perustettaessa

uutta yritysta.

Tama opinnaytetyd tutki IT-yrityksia, jonka tyontekijat toimivat konsultteina asiakkailleen.
Taloudellisesta nakokulmasta toimialan erityispiirre on sen sitomien paaomien vahyys.
Haastateltujen yritysten menestys tai kasvu ei ollut riippuvainen sen alustavista
taloudellisista padomista. Kasvua olisi haastattelujen perusteella voinut todennakoisesti
nopeuttaa taloudellisia paddomia lisdamalla, mutta tdma ei ollut haastateltujen yritysten
tavoitteena. Kasvurahoituksen kadantdpuolena nahtiin kontrollin siityminen ulkopuolisille ja
tata haluttiin valttda kasvunopeuden kustannuksella. Vastaavia havaintoja riskipadaomasta
ja yrittdjan kontrollista mainitsee myds Parks (1977, 42). Lisaksi ulkoinen rahoitus tuo
yrittdjalle lisaa vastuita ja velvollisuuksia, joka miellettiin haastatteluissa negatiivisena
tekijana. Kulujen hallinta on silti tarkeata ja tatd voidaan kyseisen alan viitekehyksessa
toteuttaa panostamalla rekrytointeihin ja analysoimalla asiakastarpeet mahdollisimman

tarkkaan.

Teknisen alan toimijan ei kuitenkaan tule unohtaa myyntia ja siihen kannattaakin panostaa.
Kompetenssi on tarkeatd asiakkuuden saamisessa ja sen yllapitdmisessa, mutta uusia
asiakkuuksia tulee jatkuvasti etsid minka lisdksi olemassa olevista asiakkuuksista tulee
pitaa kiinni. Pitkdaikaisten asiakkuuksien arvo on korostetun tarkea, silla niiden kautta yritys

vahvistaa kilpailuasemaansa suhteessa muihin yrityksiin.

Aikaisempi tutkimus mainitsee julkisten tahojen tai hallinnollisten vaatimusten aiheuttavan
pienelle yritykselle epasuhtaisen haasteen suurempiin yrityksiin verrattuna (Aldrich &
Auster 1986, 182). Taman tutkimuksen puitteissa naitd haasteita ei havaittu, yksikdan
haastatelluista yrittdjistd ei tunnistanut mitdan erityistd haastetta, joka olisi johtunut
hallinnollisista vaatimuksista. Painvastoin yrittajat olivat tietoisia, etta pienilla yrityksilla on
erilaisia helpotuksia hallinnollisista vaatimuksista. Loppujen lopuksi kaikki haastatellut
yritykset pitivat erittdin tarkeana, ettd julkisten tahojen vaatimukset suoritetaan
esimerkillisesti. Hallinnollisiin vaatimuksiin vastaamisen riskia pienentaa taman tutkimuksen
mukaan yrittdjan aikaisempi yrittdjakokemus ja rutiinien muodostaminen, tassa

tapauksessa tilitoimisto- ja lakimiespalveluiden hyédyntdminen.

Yrityksen kulttuuria kehittdvid arvoja ovat rehellisyys, avoimuus ja luottamus. Naiden
arvojen avulla aloittava yritys parantaa mainettaan, minimoi tyontekijoiden vaihtuvuutta ja

kannustaa ihmisia jopa ylittdmaan itsensa ottamalla henkilokohtaisia riskeja toimimalla
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oman mukavuusvyohykkeensa ulkopuolella. Edelld mainitut arvot houkuttelevat ihmiset

oppimaan ja oppiva organisaatio on erittdin tarkea konsepti aloittavalle yritykselle.

8. Tutkimuksen yhteenveto ja johtopaatokset

Tassa opinnaytetydssa tavoitteena oli tutkia aloittavien yritysten riskinhallintaa ja
strategioita uutuuden ja pienuuden riskien vallitessa. Tutkimus rajattiin toimialakohtaisesti
IT-sektoriin ja maantieteellisesti Suomeen. Tutkimuksen teoriaosuudessa perehdyttiin
aluksi tutkimuksen paateemaan, eli uutuuden dilemmaan, ja siihen kytkdksissa olevaan
pienuuden teemaan. Lisaksi teoriaosuudessa esiteltin muita nakokulmia aloittavan
yrityksen toimintaymparistosta. Kyseisessd tutkimuksen neljdnnessa kappaleessa
kasiteltiin ensimmaisena lyhyesti enkelisijoittajat, mutta koska tutkimukseen osallistuneista
yrityksistd yhdellakadan ei ollut ulkopuolista rahoitusta, paatettiin ulkoisen rahoituksen
merkityksen tarkempi tulkinta rajata tutkimuksen aikana tdman tyon ulkopuolelle ja sita
ehdotetaan jatkotutkimukseksi tuleville tutkimuksille. Neljannessa kappaleessa kasiteltiin
myds riskin ja epaonnistumisen merkitysta siitd nakokulmasta, kuinka yrityksen sisainen
kulttuuri voi vaikuttaa yrityksen kasvupotentiaaliin. Neljannessa kappaleessa esiteltiin myds
kasvuyrityksen vaiheita ja pohdittiin lyhyesti ratkaisuja erilaisten "kriisien” selvittdmiseksi.
Viimeisenad neljannessad kappaleessa esiteltiin motivaation merkitysta yritystutkimukselle.

Edelld mainittuja teorioita hyddynnettiin rakennettaessa taman tyon haastattelukysymyksia.

Tutkimus toteutettiin  kvalitatiivisella  tutkimusmenetelmalla ja tutkimusaineiston
keraamiseen hyddynnettiin puolistrukturoitua haastattelumenetelmaa.
Haastattelumenetelmaa haluttiin hyddyntaa siksi, etta tutkittaessa ihmisten kayttaytymista
se on todettu hyvaksi menetelmaksi. Taman lisaksi tutkimusaineistoa kerattaessa haluttiin
sallia tutkimusmenetelman valinnalla joustoa aineiston kerdamistilanteisiin, silld ennakko-
olettama oli, ettd aloittavan yrityksen haasteiden ja strategioiden hahmottaminen vaatii
pohdintaa ja liilan yksityiskohtainen kysely voisi rajata tarkeitd asioita tutkimuksen
ulkopuolelle. Taysin avoimesta haastattelutyypista kuitenkin pidattaydyttiin ensinnakin siita
syysta, ettd keskusteltavat asiat haluttiin linkittdd aikaisempaan tutkimukseen. Toisekseen
etukateen valmistellulla puolistrukturoidulla haastattelulla haluttiin helpottaa keskustelujen
kaynnistamista tarjoamalla haastateltavalle teemoja, minkad ympariltd 1ahted pohtimaan
omia kokemuksia. Haastattelupohja myds helpotti vastausten esittdmista ja tulosten

analysointia. Vaikka ihmiset vastaavatkin haastattelutilanteessa esitettyihin teemoihin
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omalla tavallaan ja omista lahtékohdistaan, voidaan yleistettavia samankaltaisuuksia I6ytaa

helpommin, kun kysymykset ja vastaukset jasennetaan yleistettavien teemojen ymparille.

8.1. Tulosten pohdinta

Taman tyon paatutkimuskysymys oli:

- Miten uudet suomalaiset IT-alan yritykset hallitsevat aloittavan yrityksen

riskeja?

Yang ja Aldrich (2017) korostavat erityisen inhimillisen p&&doman merkitysta, el
aikaisempaa alakohtaista kokemusta siltd toimialalta, jolle uutta yritystd ollaan
perustamassa. Levinthal (1991) taas puhuu organisaation paaomasta, joka sisaltaa
aineellisten paaomien lisdksi esimerkiksi sosiaalisen paaoman, eli yrittdjien kartuttamat
henkildkohtaiset verkostot. Tama opinnaytetyé tukee vahvasti edellisia tutkimuksia, silla
inhimillisen- ja sosiaalisen pddoman merkitys on yksi tdman tutkimuksen merkittavimpia
paélbydbksid. Haastattelujen perusteella yritysten alkuvaiheen elinvoima kumpuaa
nimenomaan perustajaosakkaiden kokemuksesta ja verkostoista. Verkostot vaikuttavat
olevan IT-alalla korostetussa asemassa, silld ala on dynaaminen, henkilésidonnainen ja
projektiluonteinen. Alalla etsitdan aktiivisesti tiettyyn tarpeeseen vastaavaa parasta osaajaa
ja osaajien yhteistyoverkosto kulkee |api suurten ja vakiintuneiden yritysten, pienten ja
keskisuurten yritysten kautta aina freelancereihin asti. Tahan viitaten, aloittavat yritykset
eivat valttdmattd kokeneet suurempia ja vakiintuneita yrityksia suoraan kilpailijoina, vaan
osana verkostoa ja jopa potentiaalisina kumppaneina. Aikaisempi yrittdjakokemus (Shane
& Khurana 2003) ei ollut yhtd merkittdvassa asemassa kuin alakohtainen kokemus, mutta
yrittdjakokemuksesta on hydtya ja se helpottaa ja nopeuttaa paatdksentekoa yrityksen
alkuvaiheessa. Kokemuksen puute luo jopa alalle tulon esteen, joten perustajaosakkaiden
valinta on aloittavalle yritykselle tarkein yksittainen seikka, jonka avulla aloittamisen riskia
voidaan pienentaa. Perustajaosakkaiden tulee tarjota seka alakohtaista kokemusta etta
yhteistyoverkostoja, parhaassa mahdollisessa tapauksessa perustajien osaamisprofiilit
taydentavat toisiaan. Lisaksi perustajaosakkaiden aikaisempi kokemus ja verkostot
parantavat aloittavan yrityksen uskottavuutta, mika on erittdin tarkeaa, kun yritys etsii
ensimmaisid  asiakkaitaan ja tydntekijéitddn. Perustajien arvomaailman ja

motivaatiotekijéiden tulee myds kohdata.

IT-ala on hyvin henkilésidonnainen, joten yrityksen perustajaosakkaiden kokemus yhdessa

yrityksen henkiléstdon asiantuntemuksen kanssa on alan yrityksille tarkein yksittainen
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kilpailuvaltti. Haastatteluiden perusteella yritykset panostavat rekrytointitilanteisiin erityisella
tarmokkuudella, jotta yrityksen profiilin parhaiten sopivat kyvykkyydet 16ydettaisiin. Paras
vaihtoehto haastattelujen perusteella on "win-win” tilanne, jossa tydnantaja saa parhaan
mahdollisen osaajan ja tyontekija sellaisen tydnantajan, jossa omaa osaamistaan paasee
kayttdmaan. Varsinaisen kompetenssin lisdksi molempien tahojen tulee myds tunnustaa
yhteinen arvomaailma ja kulttuuri. Pienessa aloittavassa yrityksessa epaonnistunut
rekrytointi on ongelma ja henkildsidonnaisella IT-alalla se korostuu. Yritykset panostavat
merkittavasti myos tydntekijakokemukseen ja henkildston viihtyvyyteen, minka lisdksi
yrityksilla on kaytdssa erilaisia osakeoptio-ohjelmia sitouttaakseen henkilostéa. Yrityksen
tulee siis pystyad houkuttelemaan yrityksen arvomaailmaan sopivat parhaat kyvykkyydet ja
kyeta sitouttamaan heidat. Lisaksi yrityksessa tulee toteutua oppivan organisaation kasite.
Tama mahdollistetaan yrityksen sisaisella avoimuudella ja luottamuksella, minka lisaksi
yrityksessa tulee vallita psykologinen turvallisuus, jotta asioista keskustellaan riittavan

ajoissa ja mahdollisista epakohdista paastaan oppimaan.

Aldrich ja Auster (1986) esittavat pitkaaikaiset suhteet kasvustrategiana pienuuden
dilemman vallitessa ja tama vahvistettin tdman opinnaytetydn haastatteluissa.
Asiakasstrategioista pitkdaikaiset kumppanuudet mahdollistavat tulevaisuuden kasvun ja
antavat yritykselle edun suhteessa muihin alan yrityksiin. Pitkdaikaisen kumppanuuden
myo6ta yritykselle kertyy tietoa ja luottamusta seka vakiintuneet kommunikaatioverkostot
asiakkuuteensa. Aikaisemman tutkimuksen mukaan paaomien kasvattaminen on
merkittdvin pienen yrityksen haaste (Aldrich & Auster 1986). IT-ala vaikuttaa kuitenkin
haastattelujen perusteella olevan aloittavalle yritykselle sikali mydtamielinen, etta
alkupddomavaatimukset ovat pienet. Alkuinvestointeja ei juuri tarvita ja valtaosa yrityksen
kuluista on henkildstdkuluja, jotka kasvavat suoraan suhteessa yrityksen henkildomaaran
mukaan. Yrityksella tulee tietysti olla riittdva rahoitus palkkojen maksuun, mutta koneisiin
tai kalustoon, toimitilat mukaan lukien, ei paaomavaltaisempiin aloihin verrattuna ole
merkittavaa aloittamisen kynnysta tai riskia. Yrityksen on kuitenkin luonnollisesti pidettava
huoli kassanhallinnastaan ja haastattelujen perusteella tama vaatiikin erityistd huomiota,
varsinkin  yrityksen  alkuvaiheessa. @ Aikaisemman  tutkimuksen  maarittelema
kuherruskuukausi (Bruderl & Schussler 1990; Fichman & Levinthal 1991) tunnistettiin
haastatteluissa sitd kautta, etta yritys toimii alkuvaiheessa tietylla tapaa sokkona. Vasta
ensimmaisen tilikauden jalkeen yritykselld on ensimmaistd kertaa aineistoa, minka
perusteella tulevaisuutta voi lahted ennustamaan, tosin varauksin, silla suurella

alkupddomalla yritys voi jatkaa viela paljon pidemmalle huonommallakin menestyksella.
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Yangin ja Aldrichin (2017) tutkimukseen viitaten tassa tydssa haluttiin myos selvittaa, kuinka
jarjestaytyneita yritykset olivat aloittaessaan, silla heidan mukaansa yrityksen resurssit,
rutiinit ja rajat maarittamalla voidaan pienentdd uutuuden dilemmaa. Tahan tutkimukseen
osallistuneet yritykset olivat laadukkaasti jarjestaytyneitd, minka voi todeta taulukosta 4.
Naihin tuloksiin vaikuttaa tadman tydon tutkijan mielestd perustajajdsenten yleisen
kokemuksen lisdksi aikaisempi yrittdjakokemus. Taman voi perustella esimerkiksi silla,
kuinka valveutuneita haastateltavat olivat oman ajankayttonsa suhteen. Aloittavan yrityksen
perustajajasenten tulee kayttda aikansa sellaisiin toimiin, jotka vievat yritysta eteenpain sen
ydinosaamisalueella ja muita toimia kannattaa ulkoistaa. Eniten yksimielisia haastatteluissa
oltiin tilitoimistopalveluiden hyddyntadmisesta. Tilitoimiston avulla yrittdjat voivat ulkoistaa
suuren osan kirjapidollisista vastuista samalla vastaten hallinnollisiin vaatimuksiin

mahdollisimman laadukkaasti.

Aldrich ja Auster (1986) mainitsevat hallinnollisten vaatimusten olevan pienen yrityksen
haaste, silla pienella yrityksella on vahemman resursseja naiden vaatimusten tayttamiseksi.
Ongelman kerrannaisvaikutus tulee sita kautta, etta hallinnollisten vaatimusten tayttaminen
vie aikaa ydinliiketoiminnalta ja olettama on, etta pienessa yrityksessa sen edustajat ovat
jo valmiiksi ajankaytollisesti kuormitettuja.  Julkisista hallinnollisista vaatimuksista
(esimerkiksi verotus) ei haastattelujen perusteella kuitenkaan nahty aloittavalle yritykselle
erityistd haittaa. Kaikki haastatellut yrittdjat ymmarsivat vaateet ja halusivat tayttaa
vaatimukset ensiluokkaisesti. Haastattelujen perusteella tdma ongelma voidaan kuitenkin
ratkaista valitsemalla kumppaniksi luotettava tilitoimisto ja tarvittaessa lakimiespalvelut.
Yritykset tiedostavat pienia toimijoita kohtaan asetetut helpotukset julkisia vaatimuksia
kohtaan, mikd edelleen vahvistaa kasitystd siitd, ettd yrityksen ydinliikketoiminnan
ulkopuoliset vaatimukset eivat ole aloittavalle yritykselle merkittdva haaste tai epareilu

asetelma.

Aldrich ja Auster (1986) esittavat, etta pienelle yritykselle olisi pienuuden dilemman kautta
vaikeampi kilpailla tydvoimamarkkinoilla vakiintuneita yrityksid vastaan. Kilpailusta
tydvoimamarkkinoilla ei haastatteluissa ndhty varsinaista epakohtaa verrattaessa
vakiintuneisiin yrityksiin. Tassd ehka korostuu alan henkildsidonnaisuus ja tietynlainen
alakohtainen sisadinen kulttuuri. Varmaa tyOnantajaa ja mahdollista etukateen maariteltya
urapolkua tarkeampaa joillekin tyontekijoille vaikuttaa kyseisella alalla olevan itsensa
toteuttamisen ja kasvun mahdollisuudet. Mainittakoon kuitenkin, ettd aloittavan yrityksen
tulee olettaa, ettd yrityksen tunnettuus tydévoimamarkkinoilla on vuosien tyon takana ja tata

kautta yritys voi joutua ponnistelemaan enemman rekrytoinneissaan.
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Taman tutkimuksen alatutkimuskysymys oli:
- Millaisia motivaatiotekijoita yrittajilla oli yritysta perustaessaan?

Gartner et. al. (1992) mainitsevat, etta yrittajatutkimuksen teorian muodostamiselle on
hyodyllistd kuvata niita toimia, mita yrittajat tekevat. Gartner et. al. (1992) myds esittavat
viisi kategoriaa, joiden perusteella yrittdjan motivaatiota voitaisiin tutkia. Naita kategorioita
hyddynnettiin tydn haastattelukysymyksissa. Kaikilla yrittdjilla oli positiivinen odotusarvo
yritystoiminnan mielekkyydesta. Yrittdjien vahva aikaisempi kokemus oli nahtavilla
vastauksissa, silla kaikilla haastatelluilla oli etukateen hyva kuva yritystoiminnan
mahdollisuuksista. Heilla oli myds aikaisempaa kokemusta yrityksen kasvun vaiheista, joten
heilld oli alusta asti ainakin alustava kuva minkalaisia vaiheita yritys tulee kohtaamaan
(Parks 1977). Gartner et- al. (1992) mainitsemasta farve-kategoriasta tutkittiin yrittajien
motivaatiotekijditd uuden yrityksen perustamiselle. Tassa tutkimuksessa haastateltujen
yrittdjien motivaatiotekijat I0ytyivat haastattelujen perusteella henkildiden omasta tahdosta
eikd yksikaan yrittgjistd ollut niin sanotusti pakkoyrittdja toi muista ulkoisista syista
yrittdjana. Lahtokohtaisesti kaikkia haastateltuja yritysten edustajia yhdistda yrittdmisen
suoma vapaus, mika tassa tapauksessa tarkoittaa vapautta tehda asiat parhaaksi
katsomallaan tavalla. Yksikaan yrittgjista ei maininnut, etta taloudellinen menestyminen olisi
ollut motivaation paasyy, mutta yrittdmisen tuoma menestymisen mahdollisuus on yrittajaa
motivoiva tekija. Yrittajat kokivat myds toiminnan olevan oikeudenmukaista, haastatteluissa
ei ldydetty kilpailun tai saantelyn osalta mitdan sellaista tekijaa, joka olisi yrittajalla

epamotivoiva tekija.

Motivaatiota voidaan mitata myds silla, kuinka paljon perustajaosakkaat ovat investoineet
yritykseen ajallisesti ja taloudellisesti. Yritys D:td lukuun ottamatta kaikki haastatellut
yrittajat toimivat perustamassaan yrityksessa sen aloittamisesta I&htien taysipaivasesti ja
he investoivat yrityksiinsd myds taloudellisesti, silld kaikki tadman tutkimuksen
haastattelemat yritykset oli alkupddomitettu perustajaosakkaiden omista saastoista, minka

lisaksi yrittgjat eivat maksaneet itselleen palkkaa yrityksen alkuvaiheessa.

Gartner et. al. (1992, 22-23) mainitsevat, ettd kysymyksenasettelun motivaatiosta voisi
yrittajatutkimuksen kohdalla asettaa muotoon "Kuinka yrittdja motivoi toisia?” Taman
opinnaytetydn mukaan yrittaja motivoi toisia panostamalla yrityksen sisaisen kulttuurin
muodostamiseen. Kaikissa haastatteluissa yrittdjat mainitsivat, ettd luottamus ja
psykologinen turvallisuus ovat avainasioita, joita ei saa koskaan rikkoa. Luottamuksen
avulla mahdollistetaan myos tyontekijoiden "kasvu” organisaation sisalla, yritys voi jakaa

organisaation sisaisia tehtavia suoritettavaksi niista kiinnostuneille ja nain mahdollistamaan
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oppivan organisaation toteutumisen yrityksessa. Psykologinen turvallisuus myos
mahdollistaa riskien ottamisen, silla mahdollisten epakohtien ilmaantuessa nama asiat
voidaan tuoda hyvissa ajoin esille, ongelmaa paastaan korjaamaan ja virheista voidaan
oppia (McGrath 1999). Kaytanndssa taman tyon haastattelemissa yrityksissa ongelmien

lapikaymiseksi oli kaytdssa retrospektiivit, joiden avulla asioita kasiteltiin.

8.2. Tutkimuksen laadun arviointi

Tutkimuksen tulosta voidaan arvioida sen luotettavuuden ja patevyyden perusteella.
Luotettavuudella eli tutkimuksen reliabiliteetilla arvioidaan, kuinka hyvin tutkimus on
toistettavissa. Tutkimuksen validiteetilla eli patevyydelld voidaan sanoa, kuinka hyvin
tutkimus on tehty. (Hirsjarvi et al. 2009.) Tassa tyossa on edella esitetty teoriaan perustuvia
pohdintoja, haastatteluiden lopputulemia ja ndiden perusteella johdettuja paatelmia, joita
aloittavan yrityksen tulisi tehda vahentaakseen edelld mainittuja riskeja. Tama opinnaytetyd
perustuu aikaisempaan tutkimukseen, silld tutkimuksessa kaytetty haastattelurunko oli
johdettu aikaisempien tutkimusten luoman teorian perusteella ja se pyrkii joko
vahvistamaan tai kumoamaan aikaisemmat vaitteet tutkimuksen asettamien rajoitusten

viitekehyksessa.

Tutkimusmenetelmaa noudatettiin kaikissa haastattelutilanteissa samalla tavalla ja kaikki
haastatellut yritykset kohdattiin samanarvoisesti. Haastattelut on nauhoitettu ja litteroitu ja
niiden paakohdat ovat tiivistetty taman tutkimuksen analyysissa. Haastatteluissa kaytdssa
ollut haastattelurunko on nahtavissa liitteena 1. Yritysten nimet ja tarkat taloudelliset luvut
ovat tuloksissa piilotettu yritysten yksityisyyden suojaamiseksi, mutta aineistoa ei ole
muutettu millddn muulla tavalla. Haastatteljan oma mielipide ei nayttaydy
haastattelutilanteissa  missddn kohdissa eikd haastateltavia ole johdateltu

haastattelutilanteessa millaan tavalla.

Edellisten perusteella esitan, etta tama tyd onnistuu vastaamaan asettamaansa
tutkimuskysymykseen luotettavasti ja patevasti. Luotettavuuden testaamiseksi tydssa
esitetyt haastattelukysymykset ovat nahtavilla ja haastateltujen yritysten profiilit ovat
esitetty, jotta vastaava asetelma voitaisiin toistaa. Oletusarvo on, etta kaytettdessa samaa
kysymyspohjaa samankaltaisten yritysten haastattelussa vastaukset olisivat samankaltaisia
huolimatta siitd, ettd puolistrukturoitu kvalitatiivinen tutkimusmenetelma sallii joustoa
haastattelutilanteessa ja haastateltava saattaisi ehkd kayttda erilaisia sanamuotoja, jos

haastattelu toistettaisiin.
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Tama tyo joko vahvistaa tai kumoaa vaittamia, joita teoriaosuudessa on esitetty aloittavan
yrityksen riskinhallinnan strategioiksi. Taulukosta 3 on nahtavissa tutkimukseen valikoitu
kohderyhma, jonka perusteella voidaan todeta, etta tutkimuksen kohdejoukko vastaa silta
osin toisiaan, ettd sen perusteella voidaan tehda tutkimuksessa esitettyja yleistyksia.
Tybssa esitetyt yleistykset perustuvat kaikista viidestd haastattelusta laadullisen
sisalldénanalyysin kautta johdettuihin lopputuloksiin, joten tyén voi katsoa tayttavansa

patevyyden kriteerit.

Kritiikkina taman tydn laadun arviointiin voitaisiin pitda haastatellun kohdejoukon maaraa ja
suppeaa toimialarajausta. Tutkimuksen kaikki yritykset olivat palveluyrityksia.
Laajentamalla haastateltavien yritysten joukkoa esimerkiksi viiteen yritykseen, joiden
liikeidea olisi tuotepohjainen, saataisiin todennakdisesti erilainen nakokulma taloudellisten
paaomien merkityksesta, silla tuotepohjaisella yrityksella tulovirta on todennakdisesti
kauempana tulevaisuudessa. Riskina tutkimuksen rajausten laventamiselle on kuitenkin
tulosten vertailukelpoisuuden heikentyminen ja kaytanndssa laventamisen esteena on

tutkimukseen kaytettavissa oleva aika.

8.3. Jatkotutkimusehdotukset

Tassa tyossa tutkittiin aloittamisen kynnyksen ylittaneita yrityksia ja niita strategioita, mita
yrityksissa hyddynnettiin, aluksi yrityksen perustamisvaiheessa ja myohemmin yrityksen
kasvuvaiheessa. Huolimatta siita, ettd haastateltujen yritysten joukossa yksi yritys oli
paattanyt vapaaehtoisesti lopettaa liiketoimintansa, ei tdma tutkimus pyri vastaamaan
epaonnistuneiden IT-alan toimijoiden nakokulmaan. Ensimmaisena
jatkotutkimusehdotuksena esitan, etta olisi erittdin mielenkiintoista tutkia epdonnistumisten
syita ja tata tutkimusta olisi mielekasta tehda myos ajallisesti pidemmalla jaksolla, jotta
mahdollisia trendejd paastaisiin  ndkemaan. Kvantitatiivisen tutkimusmenetelman
hydédyntaminen Voisi tassa tapauksessa olla mielekasta. Toisena
jatkotutkimusehdotuksena ehdotan rahoituksen vaikutuksen tutkimisen. Taman tyon
yritykset olivat rahoitettu ilman ulkoista pddomaa ja haastattelujen perusteella arvuuteltiin,
etta ulkopuolinen rahoitus olisi todennakdisesti nopeuttanut kasvua. Toisaalta ulkopuolisen
rahoituksen negatiivisena puolena nahtin maardysvallan menettdminen yrityksen
ulkopuolisille tahoille. Naiden seikkojen tutkiminen jatetdan tulevien tutkimusten

selvitettavaksi.
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Liitteet

Liite 1. Haastattelurunko

PERUSTIEDOT
HENKILOTIEDOT:
Nimi:

Koulutus:

Kuvailisitko lyhyesti tybhistoriaasi ennen yrityksen perustamista?

YRITYKSEN ALKUTIEDOT
Nimi:

Toimiala:

Ika:

Koko (henkilbstén maéara):

Kuvailisitko lyhyesti, mika oli alkuperéinen liikeidea?



YKSITYSKOHDAT TAULUKKO

Kysymys

kylla ei

muistiinpanot,  mielipiteet,

oma nédkemys vaikutukselle

Perustamisvaiheen

hallituksen koko

Yrittdjén aikaisempi kokemus
samalta  alalta vuosissa

yritysté perustettaessa

Yrittajén aikaisempi
yrittdjakokemus ennen ko.

yrityksen perustamista?

Luotiinko
liiketoimintasuunnitelma  ja
jos luotiin, kuinka varhaisessa

vaiheessa?

Luotiinko osakassopimus ja
jos luotiin, kuinka varhaisessa

vaiheessa?

Oliko yritykselléd kaytéssdén
lakimies, ja jos oli missé

vaiheessa

Oliko yrityksellad kéytbssdén
tilitoimisto, ja jos oli missé&

vaiheessa

Oliko yrityksen tukena
enkelisijoittaja, jos oli, kuinka

varhaisessa vaiheessa




Teema: MOTIVAATIO

Jos alkuun kysytaan, ettd mika sai yrittdmaan?

Mika oli odotusarvo, olettama yrityksen perustamisen mielekkyydesta?

e kuinka muut tekijat, kuten taito, vaiva tai tehtdvan monimutkaisuus vaikuttivat

nakemykseen?

Oma ajallinen panostus?

(Palkkatyon ohella vai taysipainoisesti yritykseen?)

Koetteko, ettad panostitte yritykseen ajallisesti riittavasti?

(Kuinka haasteelliseksi koitte ajankayton palkkatyon ja yrittamisen ohella?)

Oma taloudellinen panostus?

Mika kannusti? / Mika lannisti?

Muita kommentteja yrittdjan motivaatiota koskevasta teemasta?



TEEMA: Yrityksen alkuvaiheet, toimet

("Kuvailisitteko yrityksen alkuvaihetta...”)

Huomio: puhuttaessa yrityksen paaomista, tdssa yhteydessa termi sisaltaa taloudellisen

paaoman lisaksi inhimillisen ja sosiaalisen padoman.
Inhimillinen paaoma: "Yksildiden osaaminen, tiedot, taidot ja asenteet”

Sosiaalinen pdaoma: ’limenee yksildiden ja ryhmien valisissd suhteissa, esimerkiksi
yhteisind arvoina ja normeina, luottamuksena, tiedonjakamisena ja aktiivisena toimintana

yhteiseksi hyvaksi”

Esimerkiksi

o kuinka liikeidean jalkeen selvititte erilaisten sidosryhmien tarpeita tyydyttaakseen

ne?

e kuinka yritys rahoitettiin / "riittavat taloudelliset padomat™?
o henkildkohtaiset saastot
o lahipiirin taloudellinen tuki
o pankkilaina
o sijoittajat

e inhimillisen ja sosiaalisen pddoman merkitys?

e ensimmaiset maalit; "etappeja”, kuinka saavutettu:
o ensimmainen asiakas
o ensimmainen prototyyppi/projekti
o ensimmainen tydntekija
o rahoitus; riskipddoman saavuttaminen tai pankkilaina

= selviydyittekd edelleen omarahoituksen turvin, vai oliko teilla

ulkopuolista rahoitusta, kuten pankkilainaa tai muita



e ennen kun siirrytdan seuraavaan teemaan, onko teilld jotain huomioita yrityksen

alkuvaiheista:
o haasteita
o riskeja

o onnistumisia

TEEMA: Organisaation rakentaminen
Esimerkiksi
e yrityksen sisaisen hallinnon kehittdminen
e identiteetin luominen
o sisaiset rutiinit
= organisaation sisaiset roolit ja niiden valiset suhteet
= jhmisten valinen luottamus
* |uodut suhteet
o ulkoiset rajaviivat
e brandi
e |uodut suhteet, verkostot
o legitimiteetti, kuinka kehititte?

¢ kannustimet/sitouttaminen, minkalaisia kannustimia tarjottiin

startuppiin:
o tyontekijoille
o sijoittajille
o toimittajille, ostajille, asiakkaille
e kilpailu

e asiakkaiden luottamus uutta/pienta toimijaa kohtaan?

osallistuakseen



TEEMA: Kasvun haasteet ja niiden seldttaminen

Esimerkiksi

e paaoman kasvattaminen, kuinka pystyitte kasvattamaan yrityksen paaomaa?

kuinka yrityksen sisainen kulttuuri maarittelee epaonnistumisen merkityksen?
o onko se jotain, jota valtellaan/hallitaan/tavoitellaan
o onko virheista paasty oppimaan

o kuinka motivoidaan riskinottoon

kuinka suurena haasteena koette haasteen kilpailusta tydvoimamarkkinoilla

julkiset hallinnolliset vaatimukset
o verotuskaytannot
o tydterveys yms. julkiset vastuut
o koetaanko uudelle/pienelle yritykselle jotain kohtuuttomia vaatimuksia?

asiakkuudet

o asiakkuusstrategiat
o pitkdaikaiset kumppanuudet?

= esimerkiksi alihankinta suurempiin kumppaneihin samalta/eri alalta

TEEMA: Enkelisijoittajat / muu ulkoinen apu
o “todelliset enkelisijoittajat”
o avaavat mahdollisuuksia pankkien ja muiden rahoittajien suuntaan
o tuovat uskottavuutta ja kokemusta

e muu perustajajasenten/hallituksen ulkoinen apu?

Loppuun, onko viela jotain vinkkeja aloittavalle yrittajalle?
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