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Tiivistelma

Startup-yrityksid perustetaan vuosittain miljoonia ja niistd suurin osa epdonnistuu. Startup-
yritysten epdonnistumisia on tutkittu vahan, vaikka niistd voitaisiin oppia paljon. Jos
epaonnistumiseen johtavista tekijoistd oltaisiin tietoisia jo perustamisen alkuvaiheissa,
useampi startup-yritys pystyisi menestymaan.

Startup-yritys on nuori kasvuhakuinen yritys, joka pyrkii muuttamaan ihmisten elamaa.
Tutkielmassa perehdytaian startupien tyypillisiin epdonnistumisen syihin tutkimalla syiden
ilmenemismuotoja startup-yrityksen elinkaaren eri vaiheissa. Startup-yrityksen elinkaaren
alussa perustaja tai perustajat selvittdd, onko hinen ideansa potentiaalinen ja 16ytyyko sille
kysyntda. Taman jalkeen han rakentaa ymparillensa tyoryhman ja he rakentavat palvelulle tai
tuotteelle prototyypin. Lopulta palvelu tai tuote tuodaan markkinoille ja jos se on onnistunut,
startup-yritys alkaa laajentamaan toimintaansa. Epdonnistumistekijoiden jasentdminen
elinkaaren eri vaiheisiin auttaa hahmottamaan potentiaalisten ongelmien syntymiskohdtia.
Silloin epdonnistumisiin pystytddn varautumaan paremmin. Ne on silloin myos helpompi
tunnistaa ja valttaa.

Epdonnistumisia on monen eri tasoisia. Startup-yritys voi epaonnistua yksittdisessa
yritystoiminnan osa-alueessa kuten tuotekehityksessd. Taman myota startup-yritys voi myos
epaonnistua yritystasolla, jolloin se joutuu lopettamaan toimintansa tai perustaja joutuu
luopumaan yrityksestd. Pienemmain mittakaavan epdonnistumiset pystytddn korjaamaan ja
niista voidaan oppia. Suuremman mittakaavan epaonnistumiset vuorostaan voivat aiheuttaa
haitallisia seuraamuksia kuten esimerkiksi tyontekijat menettavat tyopaikkansa ja perustajalle
koituu paljon velkaa. Startup-yrityksen epdonnistumisella tarkoitetaan yritystason
epdonnistumista eli yrityksen kaatumista.

Tutkimuksista kdy ilmi, etta epdonnistumiseen johtavia syita on eniten niissa startup-yrityksen
elinkaaren vaiheissa, joissa startup-yrityksen perustaja johtaa muodostamaansa tyoryhmaa,
neuvottelee startup-yritykselle rahoitusta ja tuo palvelunsa tai tuotteensa markkinoille. Nama
vaiheet sijaitsevat tutkimuksessa kaytetyn elinkaarimallin keskivaiheilla.

Tyypillisid epdonnistumisen syitd ovat 1) riittdvan kysynnian puuttuminen markkinoilla, 2)
vadranlainen rahoitus ja 3) perustajan kykyjen riittimattomyys. Epaonnistumisen syyt voivat
johtua joko startup-yrityksen sisdisista tai ulkoisista tekijoistd. Useimmiten sisdisista tekijoista
alkunsa saaneet syyt pystyttdisiin havaitsemaan ja estimain jo ennen ongelman syntymista.
Ulkoisten tekijoiden synnyttimid ongelmia pyritidn ennakoimaan, mutta yleensad niihin
voidaan reagoida vasta ongelman ilmetessa. Startup-yrityksella on suuremmat mahdollisuudet
menestya sen tiedostaessa mahdolliset epaonnistumisen syyt ja niita aiheuttavat potentiaaliset
ongelmakohdat.

Avainsanat startup-yritys, epdonnistuminen, elinkaarimalli, liiketoiminnan kehittaminen
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1. JOHDANTO

Tassa tutkielmassa perehdytdaan siihen, mita tyypillisia syita on startup-yritysten
epdonnistumiselle niiden elinkaaren eri vaiheissa. Monet tietavat nimeltd muutamia startup-
yrityksia kuten Supercell, Uber ja Airbnb, koska ne ovat menestyneet erittdin hyvin omilla
toimialoillaan. Startup-yrityksia kuitenkin perustetaan yli 100 miljoonaa vuodessa ja niista 92
prosenttia epdonnistuu kolmen vuoden sisdan (Pride 2018). Startup-yrityksista menestyy siis
vain 8 prosenttia. Monet startup-perustajat yrittavat monta kertaa ennen kuin he vihdoinkin
onnistuvat luomaan menestyvan startupin. Tama prosessi vie vuosia ja vaatii kokemuksista
saatua tietoa. Kokemusta perustajat kartuttavat kohtaamistaan isoista ja pienista

onnistumisista sekd epaonnistumisista.

Omien kokemusten lisdksi tietoa pystyy saamaan myoés hankkimalla sitd muista ldahteista. Kun
halutaan perustaa menestyva startup-yritys, selvitetdan mita sellaisen perustaminen vaatii ja
mita nakodkulmia tarvitsee ottaa huomioon. Miten siis luoda onnistuva yritys? Silloin etsitaan
tietoa muiden onnistumisista ja hyvaksi todetuista malleista. Naita keinoja ja tietoja pyritaan
soveltamaan omaa menestymistd varten. Nama ovat kuitenkin vain toinen puoli kaikesta
tiedosta ja kokemuksista, joita ihmiset ovat kerdanneet matkallaan onnistuneiden startup-

yritysten luomiseksi.

Startup-yritysten onnistumiseen johtaneista tekijoistd on huomattavasti enemman
tutkimuksia kuin epdonnistumiseen johtaneista tekijoista (Freiling ja Wessels 2012). Toisin
kuin onnistuminen, epdonnistuminen koetaan negatiivissavytteiseksi. Siksi niistd ei haluta
yleensa puhua. Tutkimusten vahaisyyteen vaikuttaa myos se, ettei epdonnistuneiden startup-
yritysten perustajiin saa helposti yhteytta, koska yritysten yhteystiedot ovat havinneet.
(Berger 2015) Jos perustajiin  kuitenkin saadaan yhteys ja he haluavat puhua
epdonnistumisistaan, voi heiltd saatu informaatio olla liilan subjektiivista tutkimuksissa
kaytettavaksi. (Zacharakis et al. 1999; Shepherd 2003; Freiling & Estevdao 2005; Freiling &
Wessels 2010; McGrath 1999, viitattu lahteessad Berger 2015) Epdonnistuminen on kuitenkin
tarked kokemus siind missa onnistuminenkin, koska jokainen epdonnistuminen tarjoaa myos
mahdollisuuden oppia uutta. Siksi koen, ettd on tarkeaa tutkia ja selvittdd onnistumisten
lisdksi epdonnistumisia, joita startup-yritykset ovat kohdanneet. Monet yrityksistd ovat

kohdanneet samoja ongelmia eikd monikaan ole varmasti pystynyt ylittdamaan niitd. Omista



epaonnistumisista opitaan, mutta ne voivat maksaa paljon rahallisesti, ajallisesti tai jopa

henkisesti, vaikuttaen negatiivisesti niin yrityksen kuin perustajankin omaan tulevaisuuteen.

Minulla on kiinnostusta perustaa lahitulevaisuudessa startup-yritys. Sen vuoksi taman aiheen
tutkiminen on tuonut minulle paljon uusia ndakdkulmia ja tietoa, mitd minun kannattaa ottaa
huomioon ja valttda tulevalla matkallani. Tama tutkielma on hyddyllinen heille, jotka ovat
miettineet startup-yrityksen perustamista, sellaisessa tyoskentelemista, tai ovat tekemissa
startup-yritysten kanssa. Tuomalla esiin epdonnistumisia ja niiden syitd mahdollistetaan

ratkaisujen |6ytaminen, joiden avulla useammat yritykset voisivat menestya.

Tutkielma koostuu kolmesta paaluvusta, joista ensimmaisessa kasittelen startup-yritysta
yrityksena. Esittelen ja tutkin erilaisia startup-yritysten maaritelmia, joista muodostan tdman
tutkielman myohemmissd luvuissa kaytettdvan maaritelman. Taman lisaksi kasittelen
ensimmaisessa pdaluvussa startup-yrityksen elinkaarta. Toisessa paaluvussa kasittelen
epaonnistumista. Luvun alussa kasittelen sen merkitystd, jonka jalkeen tutkin
yritysmaailmassa kadytettyja eri epdonnistumisen madritelmida ja maarittelen, mita
tutkielmassa epdonnistumisella tarkoitetaan startup-yritysten maailmassa. Kolmannessa
paaluvussa kasittelen kolmea tyypillista startup-yritysten epdaonnistumisen syyta. Nama ovat
seuraamuksia erilaisista toimista, joita yritykset ovat tehneet tai jattdneet tekematta.
Jasentelen naita tekijoitd ensimmaisessd paaluvussa kasiteltyjen elinkaarimallien avulla.

Lopuksi esitdan yhteenvedon ja johtopaatoksia tutkimukseni pohjalta.

2. STARTUP YRITYKSENA

Tassa luvussa kasitelldadn startup-yrityksen maaritelmaa ja sen elinkaarta. Startup-yrityksesta
ei ole yhta selkeda maaritelmaa, vaan niita saattaa olla jopa yhta monta kuin niita tutkineita
henkiloita ja startup-yritysten perustajia on. Maaritelmat saattavat myos vaihdella erittdin
paljon toisistaan riippuen siitd, mistd nakokulmasta startup-yrityksia tarkastellaan. Jotta
tdman tutkielman lukeminen olisi mielekdsta, on syyta maaritella mika startup-yritys on.
Oman maadritelman muodostaminen auttaa ymmartaman minkalaisia yrityksia tutkielmassa

kasitellaan.



Startup-yrityksen maaritelma on olennainen, mutta niin on myds startup-yrityksen elinkaari.
Sen ymmartaminen auttaa hahmottamaan, mita erilaisia vaiheita startup-yritykset joutuvat
kaymaan ldvitse. Elinkaaren eri vaiheissa yritykset kohtaavat erilaisia ongelmia.
Kalyanasundaramin (2018) mukaan tutkittaessa startup-yritysten epdonnistumista on
oleellista ymmartaa niiden elinkaari. Kun ymmarretaan startup-yrityksen elinkaari, pystytaan

kasittamaan myos vaiheiden ongelmat ja niista johtuvat epdaonnistumiset paremmin.

2.1 Startup-yrityksen maaritelma

Startup-yrityksista l6ytyy monia maaritelmia. Toiset niista keskittyvat fyysisiin, konkreettisiin
tekijoihin, ja toiset vuorostaan startup-yrityksen olemukseen. Skala (2019) kokee startup-
yritysten olevan innovaattoreita. Ne yrittavat ratkaista ongelmia, joihin ei ole vield ratkaisuja
(Skala 2019). Robehmedin (2013) mukaan yritykset tai jopa voittoa tavoittelemattomat
organisaatiot kutsuvat itseddn startup-nimelld, koska ne tekevat jotain innovatiivista. Sethi
(2014) vuorostaan ottaa kantaa startup-yrityksen motiiviin. Hinen mukaansa normaalit
yritykset on perustettu ollakseen tuottavia, kun taas startup-yrityksen motiivina ei ole raha
vaan “maailman muuttaminen” uudenlaisella palvelulla tai tuotteella (jatkossa kun

tutkielmassa kasitellaan palveluita, viitataan niilla myos tuotteisiin).

Ries (2011) nakee startup-yrityksen olevan instituutio, joka luo uusia innovaatioita
darimmaisessa epavarmuudessa (Ries 2011). Jain (2016) on tehnyt maaritelmassaan tarkkoja
rajauksia: startup on saanut olla olemassa maksimissaan viisi vuotta, ja rekisteroityna
yrityksend enintdaan kolme vuotta. Lisdksi sen pitda olla myoOs yrittdjamainen hanke tai
hetkellinen yritysorganisaatio. Startup-yritys saa olla elinkaarellaan enintdan siina vaiheessa,
ettd se saattaa tarvita rahoitusta laajentuakseen muualle. Jos ndma kriteerit eivat tayty, yritys

ei ole startup. (Jain 2016)

Toisin kuin Jain (2016), Willhelm (2014) kokee, ettd yrityksen taytyy tdyttda seuraavat
vaatimukset ollakseen startup: teknologiayritykselld saa olla maksimissaan 50 miljoonan
dollarin vuosittainen liikevaihto, 100 tyontekijaa, ja tasearvoltaan 500 miljoonaa dollaria.
Suhteellisen suurikin yritys voi siis olla Willhelmin (2014) mukaan startup-yritys. On
mielenkiintoista huomata, etta startup-yritys saattaa olla suurempi kuin pienet ja keskisuuret

yritykset  (PK-yritykset) Suomessa. Suomessa PK-yrityksien maaritelmdn mukaan



vuosiliikevaihto on maksimissaan 50 miljoonaa euroa, tyontekijoita 250, ja tasearvoltaan 43
miljoonaa euroa (Tilastokeskus 2020). Vertailtaessa naita kahta maaritelmaa voidaan
huomata, ettd PK-yrityksessa voi olla huomattavasti enemman tyontekijoita kuin startup-
yrityksessa ja etta startup-yrityksessa voi olla huomattavasti suurempi taseen loppusumma
kuin PK-yrityksessa. Suomessa startup-yritys pysyy perustamisesta lahtien hyvin pitkddan myds

PK-yrityksena.

Blank (2011) on puolestaan tunnistanut kuusi erilaista startup-yritysta:

- elamantapa-startup (lifestyle startup)

- pienyritys-startup (small business startup)
- skaalautuva-startup (scalable startup)

- ostettava-startup (buyable startup)

- sosiaalinen-startup (social startup)

- ison yrityksen sisdinen startup (large company startup)

Lyhyesti sanottuna elamantapa-startup on yrittdja tai yrittdjien perustama startup, joka on
perustettu, koska kyseisesta tydsta nautitaan ja se antaa sisaltoa elamaan. Pienyritys-startup
on perustettu pienyritys, jonka tarkoituksena on saada tarpeeksi tuottoa perustajan
eldattdmiseen. Skaalautuva-startupin tarkoituksena on taas kasvaa rajahdysmaisesti ja
saavuttaa suurempi asiakaskunta. Tahan se yleensa tarvitsee paljon padomaa ja ulkopuolisia
sijoittajia. Nama ovat niita startupeja, joita Silicon Valleyssa pyritaan rakentamaan. Ostettava-
startupin ideana on myyda lopulta startup yritykselle, joka on kiinnostunut startupin
innovaatiosta tai tarvitsee sen idean itselleen tulevaisuudessa. Sosiaalinen-startupin
tarkoituksena on olla taysin yleishyoddyllinen, eika se tuota perustajalleen varallisuutta. Isojen
yritysten sisaisilla startupeilla yritykset pyrkivat luomaan ja kehittamaan uusia innovaatiota

ympdristossa, joka ei ole riippuvainen yrityksen omasta toimintamallista. (Blank 2011)

Maaritelmaan ei siis ole olemassa yhta oikeaa vastausta. Startup-yritykset vaikuttavat olevan
yhteiskuntaa kehittavia ja parantavia yrityksid. Niihin my0s liittyy korkea riskinotto. Startup-
yritys ei nayta olevan myodskdan alasidonnainen ja startup-yrityksen voi perustaa oman
kiinnostuksen kohteen ymparille (Blank 2011). Startup-yritykset eivat vaikuta mydskaan

olevan kovin vanhoja yrityksid. Lukemieni ldhdemateriaalien valossa tdssa tutkielmassa



kdytetdan startup-yrityksesta seuraavanlaista maaritelmaa: Nuori kasvuhakuinen yritys, joka

pyrkii muuttamaan ihmisten elamaa.

2.2 Startup-yrityksen elinkaari

Tutkimusta yritysten alkuvaiheista eli niiden ajasta ollessa startup-yrityksena on tehty erittdin
vahan ja tasta syysta malleja ja teorioita startup-yrityksista ei ole paljon (Salamzadeh ja Kirby,
2017). Niista toistaiseksi kehitetyt mallit ja teoriat ovat hyvin alkuvaiheessa (Salamzadeh,
2015). Kirjallisuudesta loytyy kuitenkin muutamia malleja, jotka havainnollistavat startup-
yrityksen elinkaaren eri vaiheita. Tassa luvussa esittelen kolme elinkaarimallia sekd pohdin

niiden samankaltaisuuksia ja eroavaisuuksia.

Salamzadeh ja Kawamorita Kesim (2015) ovat luoneet yksinkertaisen kolmiosaisen startup-

yrityksen elinkaarimallin (Kuva 1). Tama sisdltda omavaraisuus-, siemen- ja luomisvaiheet.

Luomisvaihe

Kuva 1. Yksinkertaistettu versio Salamzadehin ja Kawamorita Kesimin (2015)

Omavaraisuusvaiheessa (bootstrapping stage) startup-yrittdja tai -yrittdjat pyrkivat luomaan
lilkeideastaan kannattavan yrityksen hyédyntden niita resursseja, joita heillda on kaytossaan:
aika, tiedot ja omat tai ldheisten sdastot. Taman vaiheen oleellisimpia kohtia on selvittaa
nahda startup-yrityksen seka palvelun toteutettavuus, liiketoimintamallin kyky tuottaa
kassavirtaa ja asiakkaiden kiinnostus (Brush et.al., 2006, viitattu ldhteestd Salamzadeh ja
Kawamorita Kesim 2015). Perustaja voi omavaraisuusvaiheessa hallita startup-yrityksen
omistajuutta yksin ja johtaa operatiivisia toimintoja (Passiante 2020). Tadssd vaiheessa
perustaja kuitenkin alkaa keraamaan tiimia ymparilleen (Brush et.al., 2006, viitattu ldhteesta
Salamzadeh ja Kawamorita Kesim 2015). Perustajan kannattaa yleensa kayttda osa ajastaan
rahoittajien etsimiseen. Tdssd vaiheessa enkelisijoittajat (angel investor) ovat yleensa

kiinnostuneita yrityksesta (Salamzadeh ja Kawamorita Kesim 2015).



Siemenvaiheessa (seed stage) startup-tiimi luo prototyypin, etsii markkinoille paasya, hankii
sijoittajia seka hakee tukea startup-kiihdyttamoista ja hautomoista. Suurin osa startup-
yrityksista lopettaa tdssa vaiheessa, koska ne eivat |6yda tukiverkostoa idealleen tai ne
huomaavat kehittyvansa matalatuloiseksi yritykseksi. (Salamzadeh ja Kawamorita Kesim

2015).

Vasta luomisvaiheessa (creation stage) startup-yritys osallistuu markkinoille ja palkkaa
ensimmaiset tyontekijat. Sijoituspddomasta tulee tarkein rahoitusldhde ja rahoituksen
saaminen pdadomasijoittajilta voi helpottaa yrityksen toimintaa. (Salamzadeh 2015 a;
Salamzadeh 2015 b, viitattu ldhteesta Salamzadeh ja Kawamorita Kesim 2015) Osa tutkijoista
nakee taman vaiheen loppumisen myds yrittdjyyden paattymisend (Ogorelc 1999, viitattu
lahteesta Salamzadeh ja Kawamorita Kesim 2015), koska vaiheen lopussa startup muodostuu
yritykseksi. Tama johtuu siitd, etta monet startup-yrityksiin liittyvat teoriat on lainattu
yrittdjyyteen liittyvista teorioista eikd johtamisen ja organisoinnin teorioista (Salamzadeh ja

Kawamorita Kesim 2015).

Myds Bala Subrahmanya (2017, artikkelissa Kalyanasundaram 2018) on esitellyt kolmiosaisen
mallin (Kuva 2), joka mallintaa teknologia startup-yritysten elinkaarta. Hanen mallissaan
vaiheet ovat syntyminen, selviytyminen ja jatkuvuus seka viimeisena onnistuminen ja kiihtyva

kasvaminen.

Onnistumisen ja
kiihtyvan
kasvamisen vaihe

Selviytymis- ja

jatkuvuusvaihe

Kuva 2. Yksinkertaistettu versio Bala Subrahmanyan (2017, artikkelissa Kalyanasundaram
2018) elinkaarimallista

Syntymisvaiheessa (emergence) on tarkoituksena luoda palvelusta ensimmainen versio, jolla
varmistetaan kehitettdvan idean toimivuus. Syntymisvaiheessa my0Os etsitdan oikea
markkinarako, josta pyritddan saamaan ensimmaisia tuloja. (Bala Subrahmanya 2017, viitattu

lahteesta Kalyanasundaram 2018)



Toisessa eli selviytymis- ja jatkuvuusvaiheessa (survival and stability) pyritddn saamaan
markkinoilta uusia asiakkaita. Samalla pyritddan sailyttamaan nykyiset asiakkuudet (Bala
Subrahmanya 2017, viitattu lahteesta Kalyanasundaram 2018). Oman rahoituksen ja tulojen
lisaksi padomaa aletaan etsia myos ulkoisilta rahoittajilta. Vaikka rahalliset vaatimukset ovat
tdssa vaiheessa korkeammalla kuin ensimmaisessa vaiheessa, on tarkeda keskittya
toteuttavien operaatioiden suorittamiseen (Gatewood et al. 1995, viitattu lahteesta

Kalyanasundaram 2018).

Viimeisessa eli onnistumisen ja kiihtyvan kasvamisen vaiheessa (success and accelerated
growth) startup-yrityksen palvelu on saavuttanut riittdvan maturiteetin ja tuloja saadaan
tasaisesti. Startup etsii uusia kansallisia ja kansainvalisia markkinoita, joille se voi laajentua.

(Bala Subrahmanya 2017, viitattu lahteesta Kalyanasundaram 2018)

Rasmussen (2009) on kehittanyt nelivaiheisen elinkaarimallin (Kuva 3) tutkimuslahtoisille
hankkeille. Sen vaiheet ovat tutkiminen, mahdollisuuksien selvittdminen, toimivuuden

varmistaminen ja jalkivaihe.

Jalkivaihe

Kuva 3. Yksinkertaistettu versio Rasmussenin elinkaarimallista (2009)

Tutkimusvaiheessa (research phase) tiettya teknologiaa tai aihetta on tutkittu mahdollisesti jo
monia vuosia ja talléin huomataan mahdollinen liikeidea tutkittavasta aiheesta. Kun liikeidea
on loytynyt, siirrytddn mahdollisuuksien selvittamisvaiheeseen (opportunity framing phase)
eli 16ytyyko liikeidealle muun muassa markkinoita ja kayttajia (Vohora et al. 2004). Jos
palvelulle |6ytyy tarpeeksi kysyntaa, siirrytddn toimivuuden varmistamisvaiheeseen (proof of
viability), jossa kokeillaan palvelun toimivuutta ja rakennetaan prototyyppi. Jos palvelu on
onnistunut ja se on saanut paljon asiakkaita, siirrytdan jalkivaiheeseen (post start-up). Tassa
vaiheessa startup-yritys on niin suuri, ettd se pystyy kasvattamaan henkilokunnan maaraa,
solmimaan sopimuksia ja saamaan sijoittajilta rahoitusta. Mita pidemmalle mallissa mennaan,

sitd vahemman hankkeessa on tutkimustoimintaa. Liiketoiminnallisen nakdkulman merkitys



taas kasvaa hankkeen edetessa. Hankkeen etenemiseen vaikuttavat myds ulkopuoliset

odottamattomat tapahtumat, ympariston muutokset ja aiemmat valinnat. (Rasmussen 2009)

Salamzadehin ja Kawamorita Kesimin (2015), Bala Subrahmanya (2017, artikkelissa
Kalyanasundaram 2018), ja Rasmussenin (2009) elinkaarimalleissa on paljon yhtenevaisia
piirteitd. Ensimmadisen mallin omavaraisuusvaihe ja kolmannen mallin mahdollisuuksien
selvittamisvaihe vastaavat osin toisiaan. Ndiden molempien mallien kyseisissa vaiheissa
kartoitetaan edellytyksia liikeidean toteuttamiselle. Molempien mallien tulevat vaiheet ovat
my06s hyvin samankaltaisia, kun niissa edetaan vaihe kerrallaan. Nama kaksi mallia kuitenkin
my0Os eroavat toisistaan. Rasmussenin (2009) mallissa tuodaan tutkimuspuoli esille omana
vaiheenaan. Taman lisaksi Rasmussen (2009) havainnollistaa, kuinka tutkimuksen painoarvo
muuttuu startupin eri vaiheissa. Salamzadeh ja Kawamorita Kesim (2015) ovat puolestaan

keskittyneet enemman startup-yrityksen ja sen rahoituksen nakékulmaan.

Bala Subrahmanyan (2017, artikkelissa Kalyanasundaram 2018) eli toinen esitelty malli nayttaa
poikeavan eniten muista malleista. Sen ensimmainen vaihe eli syntymisvaihe ndyttaa ottavan
vaikutteita Salamzadehin ja Kawamorita Kesimin (2015) mallin jokaisesta eri vaiheesta:
omavaraisuus-, istuttamis-, ja luomisvaiheesta. Omavaraisuusvaiheessa hyddynnetdaan omia
ja lahipiirin varoja, siemenvaiheessa ollaan luomassa prototyyppia, ja luomisvaiheessa
vuorostaan osallistutaan jo markkinoille. Nama kaikki sisdltyvat Bala Subrahmanyan (2017)
syntymisvaiheeseen: startup-yritykselld ei ole sijoittajien paaomia, palvelusta on tehty

ensimmainen versio, ja sitda myydaan jo markkinoille.

Kuitenkin Bala Subrahmanyan (2017, artikkelissa Kalyanasundaram 2018) mallin toinen vaihe
eli selviytymis- ja jatkuvuusvaihe yhtenee Salamzadehin ja Kawamorita Kesimin (2015) mallin
kanssa rahoituksen kohdalla. Molempien mallien toisessa vaiheessa etsitdan ulkoisia
sijoittajia. Bala Subrahmanyan (2017) viimeinen vaihe taas kasittelee markkinoiden
laajentamista nykyisesta tilanteesta. Salamzadehilla ja Kawamorita Kesimilla (2015) vasta
viimeinen vaihe sisdltdada markkinoille tulemisen ja tyodntekijoiden palkkaamisen. Bala
Subrahmanyan (2017, artikkelissa Kalyanasundaram 2018) mallin eri vaiheita ei voi siis taysin
rinnastaa kahden muun mallin vaiheiden kanssa. Hanen elinkaarimallinsa keskittyy muista
malleista poiketen vahvasti startup-yrityksen markkinoinnilliseen ja rahoitukselliseen

puoleen.
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Elinkaariteoriat soveltuvat mahdollisesti paremmin vasta mydhemmille vaiheille, jolloin
startup-yritykset ovat padsseet luovasta vaiheestaan eteenpdin ja ovat muodostuneet
yrityksiksi (Rasmussen 2009). Elinkaarimalleilla kuitenkin yritetdan yleensa kuvata yrityksen
kasvua (Galbraith 1982, viitattu ldhteestd Rasmussen 2009) eikd niinkadn selittdad luovaa

prosessia. (Rasmussen 2009)

Selkeytensa vuoksi elinkaarimallien kayttaminen on yleisin tapa esittaa uuden hankkeen
(startup-yrityksen) kehittymisprosessia (Bhave 1994, viitattu ldhteestd Passiante 2020).
Startup-yritysten vaiheittaisiin elinkaarimalleihin ei kuitenkaan kannata luottaa liikaa, koska
juuri niiden selkeys ja ymmarrettavyys luo illuusion mallin varmuudesta (Levie, Lichtenstein

2010).

3. EPAONNISTUMINEN

Epdonnistuminen on vahvasti lasna startup-yritysten elamassa. Taman voi huomata lukemalla
startup-yrityksia koskevia tutkimuksia ja kirjallisuutta (esimerkiksi Blank ja Dorf 2012, ja
Passiante 2020). Blankin ja Dorfin (2012) mukaan startup-yrityksissa etsitaan ja tutkitaan, eika
suoriteta ja toteuteta. Tama johtuu siita, ettei startup ole vield 16ytanyt omaa paikkaansa ja
oikeita kaytantoja toimimiseen. Taman takia kyseisten yritysten taytyy tehda paljon kokeiluja,
jotta he loytavat kaikkien epdonnistuneiden kokeilujen seasta oikeat tavat ja mallit toimia.
Etsimisen, tutkimisen ja kokeilujen vuoksi epaonnistuminen on osa startup-kulttuuria: jos
epdonnistumisista pystyy oppimaan, taytyy niitd osata myos juhlistaa. Se on siis keskeisessa

osassa startup-yritysten kulttuuria. (Blank ja Dorf 2012)

Blank ja Dorf (2012) mainitsevat useasti, ettei startup-yrityksen “pivotit” ole epdonnistumisia.
Pivotointi tarkoittaa liiketoimintamallin muuttamista tai vaihtamista johonkin toiseen
lilketoimintamalliin. Heidan mukaansa liiketoimintamallin muuttaminen on osa oppimista ja
oivaltamista ‘lapdise tai hylkdaad’ -testeissd, joita suoritetaan etsimisen ja toimivuuden
vahvistamiseksi. Ndissa testeissa saadaan tietoa mika toimii ja mika ei. Startup-yritykset elavat
epavarmuudessa eikd millekadn ole suoranaista oikeaa vaihtoehtoa. Pivottien ja kokeilujen
toistot tuovat uutta dataa nayttden, miten toimintamalli kehittyy. Pivotointeja ja kokeiluja

tehdaan kayttajien palautteiden perustella. Siten huomataan, mika kaytannossa toimii ja mika
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ei. Tilanteisiin pitda sopeutua hyvaksyttavan riskin puitteissa nopeasti. Esimerkiksi Groupon
pivotoi itsensa sosiaalisen median alustasta sahkdiseksi markkinapaikaksi. Liiketoimintamallin
muuttamisen ansioista Groupon sai listautumisannissaan 12 miljardia dollaria. Blankin ja
Dorfin (2012) mukaan parhaat startup-yritysten perustajat eivat eparoi tehda muutoksia. He
myontdvat, kun heidan vaarat hypoteesinsa ovat johtaneet epdonnistumiseen, minka jalkeen

he sopeutuvat tilanteeseen. (Blank ja Dorf 2012)

Passiante (2020) listaa epdonnistumisen sietdmisen osaksi (startup-)yrittdjan kulttuurisia
arvoja ja toteaa, etta sijoituskohteena alkuvaiheen (vrt. Salamzadehin ja Kawamorita Kesimin
2015 omavaraisuusvaihe) startup-yritys on riskiltdan korkea. Yritysten perustajien taytyy
hallita monipuolisesti tyokaluja ja strategioita, jotta he pystyvat saavuttamaan halutun
suoritus-, laatu- ja taitotason. Tasta kaikesta huolimatta heidan taytyy olla valmistautuneita
epaonnistumisen mahdollisuuteen (Tonchia ja Nonino 2007; Byers etal. 2011, viitattu
lahteesta Passiante 2020). Kasittelen tassa paaluvussa epaonnistumisten keskeistd asemaa
startup-yrityksessd, koska epdonnistuminen vaikuttaa olevan keskeinen osa startup-
yrittdjyytta. Lisdksi epdonnistumisia nadyttdaa olevan erilaisia ja eri suuruisia, joten niita

tutkitaan tdman paaluvun viimeisessa osassa.

3.1 Epaonnistumisen merkitys organisaatiossa

Kokemuksista oppiminen, joihin kuuluvat myds epdonnistumiset, on oleellinen osa
vastattaessa teknologian ja markkinavoimien nopeaan muuttumiseen (Levitt ja March 1988;
Luo ja Peng 1999, viitattu lahteesta Tjosvold, Yu ja Hui 2004). Tama patee myos startup-
yrityksiin. Ries (2011) sanoo, etta kokeilevissa eli niin sanoituissa lean startupeissa jokainen
epaonnistuminen on mahdollisuus oppia lisda (Ries 2011, viitattu lahteesta Peltola 2015).
Jenkinsin ja McKelvien (2016) mukaan pienempien takaiskujen tutkiminen saattaa tarjota

mahdollisuuksia ymmartaa isompia epdonnistumisia.

Vaikka epdonnistumisista opitaan, taytyy muistaa, etta jokaisen epdonnistumisen kustannus
on onnistumisen menetys. Kannattaa mieluummin epdonnistua pienessa mittakaavassa kuin
suuressa mittakaavassa. Kannattaa siis aloittaa pienesti ja skaalata myohemmin. On parempi

epdonnistua muutaman asiakkaan kanssa ja kehittda omaa palveluaan, kuin epdonnistua heti
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monen kanssa ja menettdda mahdollisuudet kdyda heidan kanssaan kauppaa mydhemmin.

(Chang, Ries 2018)

Epdonnistumisista kertominen ja siita saadun palautteen hyvaksyminen on tarkeda koko
organisaatiolle, jotta niistd voidaan kollektiivisesti oppia ja kehittda toimintaa. Vaaranlaisen
toiminnan jatkaminen aiheuttaa kasvavissa maarissa enemman vahinkoa koko organisaatiolle
ja siksi niista pitda ottaa opiksi. (Tjosvold, Yu ja Hui, 2004) N&in valtetddan suuremmat

epdonnistumisesta johtuvat kustannukset ennen kuin on lilan myohaista.

Monissa organisaatioissa erilaisille tiimeille vastuutetaan tehtavia. Tiimin sisdiselld toiminnalla
ja vuorovaikutuksella on suuri merkitys niin tiimin kuin organisaation oppimiseen. On
ehdotettu, ettd tiimin johtajan kannustava kayttaytyminen ja valmentaminen seka tiimin
jasenten henkinen turvallisuus ovat oleellisia tekijoita virheistda oppimiselle. Syyttamisen

sijaan ongelmanratkaisundakdkulma auttaa oppimaan virheista. (Edmondson 1999)

Feinleibin (2011) mukaan yrittdjyys vaatii itsepdisyytta ja sitkeyttd. Epdonnistumisia tulee
matkan varrella monilla osa-alueilla esimerkiksi huonojen palveluiden luomisessa tai
markkinavalinnoissa. Kuitenkin mita nopeammin oppii ymmartamaan mita taytyy tehda, sita

nopeammin menestyy. (Feinleib 2011)

3.2 Epaonnistumisen maaritelmia yritysmaailmassa

Seuraavassa paaluvussa kasiteltavat epaonnistumiset ovat tekijoista, jotka ovat johtaneet tai
olleet osittain syyna koko startup-yrityksen epdonnistumiseen. Taman vuoksi kasittelemme
tdssa luvussa erilaisia epaonnistumisen maaritelmia yrityksen tasolla eika pelkadstaan tietyn

operaation tai yksittdisen funktion tasolla.

Yritysmaailmassa liiketoiminnan epdonnistumiseen liitetddan monia eri termeja. Cardozon ja
Bochertin (2004, viitattu lahteestd Arasti et al. 2014) mukaan naitd epdonnistumiseen liitettavia
termejda  ovat muun muassa yrityksen sulkeminen, yrittdjyyden lopettaminen,
maksukyvyttomyys, organisaation kuolleisuus ja konkurssi. Sama patee sanoille katoaminen,
sulkeminen, poistuminen ja epaonnistuminen, joiden merkitys saatetaan sekoittaa toisiinsa.
(Cardozo ja Borchert 2004, viitattu ldhteesta Arasti et al. 2014). Markkinoilta poistuminen ei

valttamattd aina tarkoita epdonnistumista. Pretorius (2009) maarittelee yrityksen
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epdonnistuvan, kun se ei pysty saamaan lisda rahoitusta huonoina aikoina. Tama johtaa
toiminnan lopettamiseen sen hetken omistuksen ja johdon alaisuudessa (Pretorius 2009). Jos
yritys ei siis pysty kattamaan kustannuksiaan millddn tavalla, joutuu se lopettamaan

toimintansa. Pretoriuksen (2009) maaritelman taustalla on taloudellinen nakoékulma.

Ucbasaran et al. (2012) ovat halunneet tuoda liiketoiminnan epdonnistumiseen
yrittdjalahtoisemman nakdkulman. Epdonnistuminen maaritellaan talléin  yrityksen
omistajuudesta luopumiseksi, kun suorituskyky putoaa vaaditun tason alapuolelle.
Maadritelma myos korostaa liiketoiminnan epdonnistumisesta aiheutuvaa henkista

kustannusta (Ucbasaran et al. 2012).

Monet tutkimukset ja havainnot kdsittelevat enemman epdonnistumisen seuraamuksia eika
niinkaan epaonnistumiseen johtaneita syita (Freiling ja Wessels 2012). Esimerkiksi likviditeetin
loppuminen johtaa maksukyvyttomyyteen, mutta likviditeetin loppuminen voi johtua
yrityksen kohtaamista aikaisemmista kriiseistda (Berger 2015). Yleensad epdonnistumiseen
johtanut alkuperdinen ongelma ei yhdisty suoraan lopputulokseen, vaan se on aloittanut
usean tapahtuman sarjan. Syyt epdonnistumiselle voivat olla hyvin monimutkaisia ja syita voi
olla samanaikaisesti useita. Ne saattavat olla my6s toisistaan riippuvaisia muodostaen itsedan

vahvistavia syy-seuraussuhteita, jotka lopulta tuhoavat yrityksen. (Freiling ja Wessels 2012)

Ennen  kuin yritys epdonnistuu, Pretorius (2009) esittda yrityksen olevan
rappeutumisvaiheessa (decline). Talloin yrityksen suorituskyky laskee pitkalla aikavalilla
aiheuttaen stressia yrityksen toiminnalle. Rappeutumisvaiheessa yrityksille on yleista sisdisen
tiedonvalityksen vaheneminen, suorituskyvyn lasku, ja yrityksen arvon pieneneminen.

(Pretorius 2009)

Vaikka aiemmin mainitut Blank ja Dorf (2012) kasittelevat startup-yrityksen epdonnistumisia
pienessa mittakaavassa, monet muut nadkevat epaonnistumisen yrityksen toiminnan
lopettamisena. Toiminnan lopettaminen on myos selked maaritelma epdonnistumiselle, joka

sopii tdman tutkielman startup-yritysten epdaonnistumisten syiden tutkimiseen.
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4. TYYPILLISET SYYT STARTUP-YRITYSTEN EPAONNISTUMISEEN

Startup-yritysten epdonnistumisia on tutkittu erilaisista nakokulmista. Rotefoss ja Kolvereid
(2005) ovat kirjallisuuskatsauksessaan tulleet siihen tulokseen, ettd tutkimukset
onnistumisesta ja epaonnistumisesta yrityksen startup-vaiheessa pystytddan jakamaan
kolmeen kategoriaan: perustajaan henkilona, ymparistoon seka perustajan tekemiin
paatoksiin ja toimiin. Ensimmadisen kategorian tutkimuksissa tutkitaan demograafisia
ominaisuuksia, luonteenpiirteita ja psykologisia ominaisuuksia. Nadissa tutkimuksissa halutaan
selvittaa, millaisia kyseiset henkil6t ovat ja millaisiin lopputulemiin he ovat paasseet. Toisen
kategorian tutkimuksissa kiinnostuksen kohteena ovat yrityksen ymparistossa olevat
elementit, jotka voivat joko tukea perustajan tavoitteita tai olla niiden tiella. Naita tekijoita
tutkitaan joko sosiologisesta tai taloudellisesta ndkdkulmasta (Gartner 1985; Bull ja Willard
1993, viitattu lahteestad Rotefoss ja Kolvereid 2005). Kolmannen kategorian ldhestymistapa
keskittyy perustajan ja yrityksen tekemiin ratkaisuihin toteuttaa yrityksen toimintaa. (Rotefoss

ja Kolvereid 2005)

Myohemmassa kirjallisuudessa Arasti et al. (2014) jakaa yrityksen epdonnistumisen syyt
yrityksen ulkoisen ymparistén tekijoihin ja sen sisdisiin tekijoihin. Ulkoiset syyt ovat
harvemmin ennustettavissa, mutta sisdiset tekijat olisi usein mahdollista ennakoida (Arasti et
al. 2014). Passianten (2020) mukaan yhdeksdan kymmenesta startup-yrityksesta epaonnistuu.
Yleisimpana syyna on, ettei palvelulle ole kysyntda (ulkoinen syy). Muissa tapauksissa
osasyynd on, ettei yrityksestd loydy kunnollisia liikkeenjohtamistaitoja (sisdinen syy).

(Passiante 2020)

Berger (2015) on tehnyt yleisimmistd perustajien ja juuri perustettujen yritysten
epdonnistumisten syista kirjallisuuskatsauksen. Tama kirjallisuuskatsaus perustuu 69:3an eri
tutkimukseen. Ndiden pohjalta han oli kerannyt dataa eri epdonnistumisten syista, joita
tutkimuksissa nahtiin tarkeina epaonnistumisen tekijoina. Yleisimpana epaonnistumisena oli
yrityksen johdon taidottomuus. Tama oli syyna 39:ssa eri yrityksessd, joka on 52 prosenttia
kaikista tutkimuksissa esiintyneistd epaonnistumisista. Markkinoinnin ja toimialan
ymmartamattomyys olivat molemmat toiseksi suurimpia ongelmakohtia. Molempia oli 21
kappaletta eli 30 prosenttia kaikista tapauksista. Neljanneksi suurimpana epdonnistumisen

syyna oli rahoitusongelmat. Tama oli mainittu 16 tutkimuksessa, joka oli 23 prosenttia kaikista
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tutkimuksista. Suurimpana ongelmana on siis huomattu olevan yrittdjan omien kykyjen
riittdmattomyys, mutta markkinointi ja rahoitusongelmat ovat myds olleet merkittavasti lasna
yritysten epaonnistumisessa. (Berger 2015) Myéhemmissa tutkimuksissa ja kirjallisuudessa on
my0s nostettu ja kdsitelty samoja epaonnistumisen syita (esimerkiksi Cantamessa et al. 2018,

Pride 2018, Passiante 2020).

Tassa tutkielmassa kasitelldan naita keskeisia startup-yritysten epaonnistumiseen johtavia
syitd, koska ne ovat selvastikin suurimmat ongelma-alueet. Lisdksi tutkitut syyt keskittyvat
startup-yrityksen  toiminnan  keskeisiin  osa-alueisiin, minkda ansiosta  yrityksen
epdonnistumisesta saadaan monipuolinen ymmarrys. Nama syyt ovat muotoiltu tassa
tutkimuksessa seuraavasti: 1) riittavan kysynnan puuttuminen markkinoilla, 2) vaaranlainen

rahoitus 3) perustajan kykyjen riittamattomyys.

Naiden kolmen paasyyn lisaksi on myds muita ongelmia. Kaikkien niiden kasitteleminen ei olisi
kuitenkaan mielekdstd niiden suuresta maarastd johtuen. Mielestani kolme eniten
esiintynytta epaonnistumisen syyta ovat hyvin erilaisia ja antavat siksi kattavan kasityksen

ongelmista, joiden vuoksi startup-yritykset lopettavat toimintansa.

Tarkastelemme startup-yrityksen elinkaarimallin  avulla nditd kolmea tarkempaan
tutkimukseen valittua syytd ja ongelmakohtia, joista ne saavat alkunsa. Salamzadehin ja
Kawamorita Kesimin (2015) elinkaarimalli on tdman tutkielman kolmesta esitellystd mallista
monipuolisin, vaikka siihen ei sisdllykkdaan laajentumista. Taman tutkielman startup-yrityksen
maaritelman mukaan laajentuminen on kuitenkin olennainen osa startup-yrityksen toimintaa,

joten sen on tarkeda olla mukana tassa tutkielmassa kaytettdvassa elinkaarimallissa.

Laajentumista kasitellddn Bala Subrahmanyan (2017, artikkelissa Kalyanasundaram 2018)
elinkaarimallissa. Epdonnistumisten syiden tarkastelua varten hyodynnetdaan Salamzadehin ja
Kawamorita Kesimin (2015) mallia, jota kdytetdan elinkaarimallimme pohjana. Mallia
tdydennetdan vielda Bala Subrahmanyan (2017, artikkelissa Kalaynasundaram 2018)
elinkaarimallin onnistumisen ja kiihtyvan kasvamisen vaiheella, joka sisaltaa startup-yrityksen
laajentumisen. Kasittelen tassa luvussa siis epdonnistumisen syitd omavaraisuus-, siemen- ja

luomisvaiheiden seka onnistumisen ja kiihtyvan kasvamisen vaiheen avulla (Kuva 4).
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Onnistumisen
ja kiihtyvan

Luomisvaihe K s
asvamisen

vaihe

Kuva 4. Yksinkertaistettu versio tassa tutkielmassa sovellettavasta elinkaarimallista

4.1 Riittavan kysynnan puuttuminen markkinoilla

Startup-yritykset epaonnistuvat muun muassa siksi, ettei niiden tuottamalle ratkaisulle ole
kysyntda. Tama koskee 42 %:a tapauksista (Passiante 2020). Ihmiset ostavat palveluita, jotka
tuottavat heille lisdarvoa. Jos palvelu ei tavalla tai toisella pysty tuottamaan sita, kauppoja ei
synny. Vaikka startupin tuottama palvelu olisi hyodyllinen, hyotya ei ymmarreta tai se ei
ratkaisekaan ongelmaa taysin. Pride (2018) on I6ytanyt kolme syyta miksi tuotetulle palvelulle

ei ole kysyntaa markkinoilla:

- kohderyhma ei tarvitse kyseista palvelua
- huono toteutus

- ulkoiset uhat

Omavaraisuusvaiheessa voidaan huomata, ettei sopivaa kohderyhmaa loydy ja potentiaalisia
asiakkaita palvelu ei kiinnostakaan. Startup-yrityksen alkuvaiheessa yrityksen omasta mielesta
sen palvelu voi olla erinomainen, mutta ihmiset tai yritykset, joille palvelua yritetdaan myyda
eivat kuitenkaan nae palvelun lisdarvoa (Pride 2018). Talloin voi olla, ettd palvelu ei ole
asiakkaille ajankohtainen, jolloin sille ei olisi tarpeeksi kysyntda. Palvelu saattaisi kuitenkin

kiinnostaa kayttajia myohemmin (Bednar ja Tariskova 2017).

Luomisvaiheessa voidaan huomata ongelmia palvelua myytdessa. Vaikka markkinoilla olisi
samankaltaisia palveluita ja kyselyiden mukaan palvelulle olisi kysyntaa, palvelu ei valttamatta
tuota asiakkaalle lisdarvoa ja siksi sitd ei osteta. (Bednar ja TariSkovd 2017) Palvelun
kohderyhma on saatettu valita vaarin, silla se voisi mahdollisesti ratkaista jonkin toisen
kohderyhman ongelman. Startup-yrittdja ei ehka nae tata, silla han on aivan liian keskittynyt
alkuperaiseen nakemykseensa ja visioonsa yrittdmatta etsia muita vaihtoehtoja. (Pride 2018)
H&n on saattanut myos keskittya liikaa palvelun kehittamiseen ja yksityiskohtien hiomiseen,

unohtaen asiakkaan nakokulman ja tarpeet (Cantamessa et al. 2018). Voi myds olla, ettei
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startup-yrittdja ole I6ytanyt sopivaa kohderyhmaa oikeiden kanavien tai kumppanuuksien
puuttumisen takia, joita siemenvaiheessa on jo pyritty kerdamaan. Palvelu on saatettu
toteuttaa my6s huonosti, jolloin se ei taytd asiakkaiden odotuksia ja tuota heille tarpeeksi
lisdarvoa. Palvelun laatuun vaikuttavat henkiloresurssit, rahoitus, tyovalineet, brandi tai
kumppanuudet. (Pride 2018) Ongelmat huomataan vasta luomisvaiheessa, mutta

epdonnistuminen on jo tapahtunut siemenvaiheessa.

Luomisvaiheessa seka onnistumisen ja kiihtyvan kasvamisen vaiheessa ongelmiksi saattavat
muodostua myos ulkoiset uhat eli kilpailijat, jotka kehittavat parempia palveluita ja kilpailevat
siten samoista asiakkaista (Pride 2018). Omaa palvelua tulee kehittdaa jatkuvasti, jotta se
vastaisi toimialalla parhaiten kayttdjien tarpeita. Muuten kilpailijat vievat startup-yrityksen
markkinasiivun. (Cantamessa et al. 2018) Toimiala voi olla my®s liian pirstaleinen tarkoittaen,
etta kilpailijoita on liian paljon. Tall6in asiakkaita ei riita kaikille ja voittomarginaalit ovat liian
pienet. Tahdn voi vaikuttaa palvelun positioituminen markkinoilla eli minkalaisena asiakkaat
nadkevat palvelun. Huono palvelun positiointi antaa asiakkaalle palvelusta vaaranlaisen kuvan,
jolloin palvelun kayttokokemus on erilainen kuin asiakkaan odotukset. Asiakas ei silloin ole
todennakoisesti tyytyvdinen palveluun. Ongelmaksi voi myos koitua korkeat asiakkaiden
hankintakustannukset. Tama VOi johtua muun muassa tehottomista
markkinointitoimenpiteistd. (Cantamessa et al. 2018) Eras tallainen markkinointitoimenpide
on ennenaikainen skaalautuminen. Ennenaikaisessa skaalautumisessa startup-yritys kayttaa
lilkaa rahaa markkinointiin skaalatakseen myynnin maaraa ennen kuin se on loytanyt oikeaa
markkinarakoa. (Blank ja Dorf 2012) Toisilla yrityksilldi ongelmaksi saattaa tulla yrityksen
skaalautumisvaiheessa vetovoiman puute, jolloin yritykset eivat pysty kasvamaan toivotulla
vauhdilla, menettden siten kilpailullista etuaan tai rahoittajien ja sidosryhmien kiinnostusta

(Cantamessa et al. 2018).

Toimialalla saattaa olla ongelmia sitoutumattomien asiakkaiden kanssa. Nama asiakkaat ovat
erittdin tietoisia toimialan eri yritysten tarjouksista. Tallainen toiminta voi aiheuttaa
pirstaleisuutta ja hintasodan kyseiselle toimialalle. (Cantamessa et al. 2018) Hintasodassa
toimialan yritykset laskevat palveluidensa hintoja tai antavat tarjouksia, joiden myo6ta palvelut
eivat valttamatta pysty kattamaan omia kustannuksiaan. Alalla saatetaan myds keksia uusi
palvelu, joka tuottaa asiakkaille startupin tarjoamaa palvelua paremmin saman

lopputuloksen. Tama palvelu tuhoaa silloin startup-yrityksen ja sen kilpailijoiden markkinat.
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My®ds alan sdaantely ja saantelyiden muuttumiset voivat haitata liiketoiminnan harjoittamista.

Yhteiskunnan arvojen muutokset voivat myos ajaa asiakkaat pois. (Pride 2018)

Kiinnostuksen puutteesta johtuva epdaonnistuminen voi tapahtua siis missa tahansa startup-
yrityksen  elinkaaren vaiheessa. Tutkimusten perusteella startup epdonnistuu
omavaraisuusvaiheessa, jos ei Ioydeta sopivaa markkinarakoa. Palvelun huonoon laatuun tai
vaaranlaisuuteen kuuluvat seikat tapahtuvat taas siemenvaiheessa. Luomisvaiheessa ja
kiihtyvan kasvamisen vaiheessa startup-yritys epaonnistuu, jos asiakkaita ei saada riittdvasti.

Syyna tahan voi olla palvelun toimimattomuus tai ulkoiset tekijat.

4.2 Vaaranlainen rahoitus

Niin kuin mika tahansa yritys, tarvitsee startup-yritys myos rahaa toimiakseen. Jos silla ei ole
rahaa, se tulee kuihtumaan. Yksi startup-yritysten tarkeimmista menestystekij6ista on saada
riittdvasti rahoitusta idean kehittamiseen (Bednar ja Tariskova 2017). Startup-yrityksilla on
muitakin vaihtoehtoja kuin pelkdstaan enkelisijoittajat ja padomasijoittajat, jotka harvemmin
investoivat startupeihin niiden alkumetreilla (Byers et al. 2019, viitattu ldhteestd Passiante
2020). Salamzadehin ja Kawamorita Kesimin (2015) mukaan omavaraisuusvaiheessa raha
tulee perustajan omista tai hanen laheisten varoista. Naiden lisaksi vaihtoehtoina ovat myos
julkinen rahoitus, tutkimusavustukset ja tuet (Passiante 2020). Siemenvaiheessa pdadomaa
saadaan enkelisijoittajilta (Salamzadeh ja Kawamorita Kesim 2015) ja joukkorahoituksesta

(Passiante 2020).

Luomisvaiheessa padomaa keratdaan useimmiten riskipadomasijoittajilta, mutta pankitkin
saattavat olla kiinnostuneita rahoittamaan yritysta. Luomisvaiheen lopussa startup-yritys
saatetaan myyda tai yhdistda osaksi isompaa yritysta, jolloin rahallista tukea saadaan uudelta
omistajalta. Sen sijaan, ettd yritys yhdistettaisiin toiseen yritykseen, on mahdollista listata

startup-yritys julkiseen porssiin ja hankkia sitd kautta rahoitusta. (Passiante 2020)

Pride (2018) on eritellyt rahoituksen ongelmiksi kolme erilaista ongelmakohtaa: rahan
loppuminen, ylirahoitus seka sijoittajan ja startup-perustajan viliset ristiriidat. Rahan

loppuminen voi tapahtua missa tahansa startup-yrityksen elinkaaren vaiheessa, mutta
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rahoitukseen liittyvat ongelmat kohdistuvat padasiallisesti muihin kuin

omavaraisuusvaiheeseen. (Pride 2018)

Varojen loppumiseen vaikuttaa kaksi tekijaa: rahan maara ja aikajanne, jonka aikana raha
kaytetdan. Jos lilkevaihtoa ei muodostu tarpeeksi, yhtion toimintaan tarvittavat varat loppuvat
ennen aikojaan. Talloin tarvitaan lisda rahoitusta. (Pride 2018) Bednarin ja Tariskovan (2017)
empiirisessa tutkimuksessa yli yksi kolmasosaa analysoiduista startup-yrityksista eivat saaneet
tarpeeksi varoja markkinoille paasemiseksi. Yksi mahdollinen syy tahdn on se, ettei startupille
ole suunniteltu liiketoiminnan taloudellista mallia ja arvioitu tulevien rahavirtojen maaraa

riittavyytta. (Pride 2018)

Siemenvaiheessa ja siitd eteenpain syy rahan loppumiseen voi olla, ettei rahoitusta ole haettu
tarpeeksi. Voi olla, ettei startupin perustaja halua antaa osaa startupin omistuksesta muille,
peldaten oman vallan ja voittojen maaran pienentyvan yrityksessa. Mita rahan maaraan tulee,
kokee Pride (2018) startupien tarvitsevan puolitoista tai jopa kaksinkertaisen maaran rahaa

kuin mita alun perin on suunniteltu.

Varojen loppumiseen voi myo6s vaikuttaa, ettei startup-yritys ole saanut ulkoista rahoitusta
lainkaan. Cantamessa et al. (2018) mainitsevat taman mahdolliseksi syyksi, ettei yrityksen
tarjoama palvelu kiinnosta sijoittajia. Sijoittavat saattavat kokea, ettei palvelulle ole kysyntas,
kilpailijoita on liikaa tai kilpailijoiden tarjoamat palvelut ovat parempia. He eivat ehka usko
perustajan kykyihin. Voi myo6s olla, ettd markkinandkymat ovat loistavat, palvelu on
erinomainen, ja perustajalla on tarvittava osaaminen tehda yrityksesta menestyvda, mutta
startup-yritys ei onnistu vakuuttamaan rahoittajia sijoittamaan yritykseen. (Cantamessa et al.

2018)

Siemenvaiheessa epadonnistumisen syyksi voi koitua myds ylirahoitus. Ylirahoituksessa startup
saa enemman rahoitusta kuin mita se tarvitsee. Tdma voi aiheuttaa ylimaaraista rahan
tuhlaamista tai se voi hidastaa startupin kehittymistd ja tuotteistusta. Ylimaaraisessa rahan
tuhlaamisessa startup esimerkiksi ostaa hienompia tyévalineita tai kayttaa rahoituksesta liikaa
palvelun julkistusjuhlaan, vaikka ne eivat toisi arvoa sijoittajille eika yritykselle itselleenkaan.
Startupin toiminnan hidastuminen voi taas aiheutua varmuuden tunteesta, jonka iso
rahamaara tuo. He ovat vihdoinkin saaneet rahaa kovasta tyosta ja kokevat voivansa edetd

rauhallisemmin, kunnes tarvitsevat uudelleen lisda rahoitusta. (Pride 2018)
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Siemenvaiheessa, luomisvaiheessa, sekd onnistumisen ja kiihtyvan kasvamisen vaiheen alussa
startup voi joutua tilanteeseen, jossa sijoittajat eivat ole tyytyvaisia startup-yrityksen
toimintatapaan. Talloin sijoittajat saattavat lopettaa startup-yrityksen tukemisen. Yksi
tdllainen syy on huono viestinta startupin perustajien ja sijoittajien valilla. Talldin sijoittajat
eivat pysty tarpeeksi selkedsti seuraamaan, kuinka startupilla menee (Pride 2018). On tarkeaa
pystya todistamaan startupin mahdollisuudet kasvaa (Bednar ja TariSkovd 2017). Asioiden
pimittely tai niistd valehteleminen voivat myo6s katkaista suhteet sijoittajien kanssa. Startup-
yrityksen perustajat menettavat silloin myds maineensa. Voi myds olla, ettei sijoittajien
odotuksia tiedetd, koska niita ei ole kysytty (Pride 2018). Yleisesti voitaisiin sanoa, etta
perustajan epaonnistuessa monta kertaa liiketoiminnan perusasioissa johtaa lopulta
luottamuksen menetykseen, joka aiheuttaa yrityksen rahoituksen lopettamisen (Bednar ja

Tariskova 2017).

Onnistumisen ja kiihtyvan kasvamisen vaiheessa rahan loppuminen on estanyt yrityksia muun
muassa laajentumasta. Se on myds johtanut siihen, ettei nykyisen henkilékunnan tulevia

kustannuksia olla pystytty maksamaan (Bedndrin ja TariSkovan 2017).

4.3 Perustajan kykyjen riittamattomyys

Perustajan riittamattomat taidot ja vahdinen kokemus voivat koitua yrityksen
epdonnistumisen syyksi (Berger 2015). Taman vuoksi sijoittajat haluavat mielelldan tietaa
onko startup-yrityksen perustajalla tarvittavia taitoja ja ominaisuuksia johtaa yritysta ja tehda
siitd menestyksekas. Priden (2018) mukaan perustajan onnistumiseen vaikuttavat perustajan
kapasiteetti ja kyvykkyys. Lisdksi hdn mainitsee perustajan kyvyn johtaa tiimid. Perustajan
kapasiteetti (capacity) kuvaa kuinka pitkalle han pystyy viemaan startup-yritysta ilman, etta
hdn uupuu ja joutuu luovuttamaan. Perustajan kyvykkyys (capability) kertoo vuorostaan
pystyykd perustaja oppimaan, sisdistamaan ja hyodyntamaan tietoja ja taitoja, joita hanen
taytyy startup-yritysta johtaessa hallita. Ndama kaksi muodostavat perustajan kunnon. (Pride

2018)

Perustajan kapasiteetti koostuu kolmesta osasta: fyysisestd, henkisestd ja emotionaalisesta

puolesta. Jos ihminen ei huolehdi fyysisista tarpeistaan, tulee han uupumaan helposti.
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Ihminen jaksaa paremmin, kun han urheilee, sy ja nukkuu hyvin. Jos nama eivat ole kunnossa,

ihminen ei jaksa johtaa startup-yritysta alusta loppuun asti. (Pride 2018)

Startup yhteisoissa on muodostunut kasite “startup-dieetti”, joka tarkoittaa pitsaa ja olutta.
Tallainen dieetti ei kuitenkaan auta pysymaan virkedna. Myds alkoholin kaytto
stressinlievittdjana ja nukahtamisen nopeuttajana ovat olleet keinoja startup-perustajille.

Nama eivat todellakaan toimi pitkalla aikavalilla. (Pride 2018)

Henkiselld kunnolla Pride (2018) tarkoittaa sitd, kuinka hyvin perustaja pystyy toimimaan
ihmisten kanssa ja kuinka tasapainoinen henkildé hdan on. Jos perustaja ei pysty ottamaan
kritiikkia vastaan, vaan reagoi joko hydkkaamalla tai sulkeutumalla taysin, voi perustajalle tulla
vaikeuksia sidosryhmien kanssa. Sijoittajat eivat ole halukkaita toimimaan tallaisen henkilon

kanssa. Vaikeuksia voi tulla myos tyontekijoiden kanssa tiimia johdettaessa. (Pride 2018)

Jenningsin ja Beaverin (1995) mukaan pienten yritysten onnistumiseen vaikuttaa vahvasti
omistajan johtamisosaaminen. Startupia johtaessa on tarkeaa pystya olemaan empaattinen ja
motivoiva johtaja. Priden (2018) seka Bednarin ja TariSkovan (2017) tutkimuksesta kday myds
ilmi, ettd huonot startup-yritysten johtajat ovat saaneet tiimissa aikaan tunteen epareilusta
tyon jakamisesta, epamotivoivista rahallisista lisista onnistumisissa, ja yrityksen perustajan
kykenemattomyydesta johtaa heiddan ryhmaansa. Tallainen johtaminen voi ilmetda huonosti
toimivien saantdjen, roolien ja tehtavien jakamisena. Myds startup-yritykselle valittu huono

toimitilojen sijainti voi aiheuttaa ongelmia. (Cantamessa et al. 2018)

Se, etteivat tiimin jasenet koe perustajan olevan kykenevadinen johtamaan, voi mahdollisesti
johtua perustajan emotionaalisesta kunnosta. Emotionaaliseen kuntoon liittyvat stressi ja
masennus. Ndiden synnyttama (epaonnistumisen) pelko on osa startup-perustajien roolia.
Heilla on paljon pelissa eivatka he halua pettaa tiiminsa ja sijoittajiensa odotuksia. Perustaja
on vastuussa siitd, ettd hdnen tiimin jasenet voivat tehda toita hyvissa oloissa ja pystyvat
pitdmaan tyopaikkansa. Rahoittajat vuorostaan ovat investoineet perustajaan, jotta han
pystyy hoitamaan velvollisuutensa. Vastuu muista voi aiheuttaa stressida ja pelko
epdonnistumisesta masennusta. Pienemmissa yrityksissa jokaisen ihmisen hyvinvoinnilla on
suurempi vaikutus kokonaiskuvaan kuin isoissa korporaatioissa. Varsinkin jos perustaja ei voi

hyvin, voi se hidastaa tavoitteiden saavuttamista. (Pride 2018)
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Kykenemattomyyteen liittyy ihmisten johtamisen lisaksi myos osaamattomuus yrityksen
johtamisessa. Startup-yrityksen perustajat saattavat kehittaa loistavan tuotteen, mutta eivat
osaa rakentaa sen ympdrille liiketoimintamallia. Vaikka liiketoimintamalli toimisi, ongelmia voi
tulla muissa yrityksen johtamiseen liittyvissa osa-alueissa, kuten asiakkaiden, myynnin ja
voiton maaran kasvattamisessa. Tama koituu helposti ongelmaksi startup-yrityksissa, jotka
toimivat korkean teknologian toimialoilla. Nain tapahtuu usein yrityksille, joiden perustajilla
on tekninen tausta ja syvallinen ydinosaaminen, mutta heidan liiketoimintaosaamisessaan on

puutteita. (Cantamessa et al. 2018)

Vaikuttaa siltd, etta perustajan kykenemattomyys voi tulla ensimmaisen kerran vastaan siina
vaiheessa, kun startup-tiimia johdetaan eli yleensda siemenvaiheessa. Talloin perustajan
vuorovaikutus- ja ihmisten johtamistaitoja koetellaan niin yrityksen sisdlla kuin mahdollisten
sijoittajien kanssa. Kun palvelu vuorostaan tuodaan markkinoille eli startup-yritys paasee
luomisvaiheeseen, on perustajan yrityksen johtamistaidoilla ja toimintamallin kehittamisella

enemman painoarvoa.

Cantamessa et al. (2018) mukaan startup-yritysten ongelmana voi olla, ettd johto ei ole
pystynyt luomaan hyvaa liiketoimintamallia tai johto ei ole luonut sita ollenkaan.
Liiketoimintamalli kertoo, miten yritys tuottaa arvoa asiakkailleen ja keraa tuottoa. Nama
eivat ole aina tarpeeksi selvia teknologiapainoitteisissa yrityksissa. Toimintamallin
epdonnistumisen syyna voi olla, ettei sitd ole muistettu kehittda startup-yrityksen ja sen
palvelun kehittyessa. Liiketoimintamallia on tdrkeda kehittda kysymalld ja analysoimalla

markkinoilta saatua palautetta. (Cantamessa et al. 2018)

5. PAATELMAT JA YHTEENVETO

Tutkielmassa tarkasteltiin syitd, miksi startup-yritykset epdonnistuvat. Epdonnistuneita
startup-yrityksia on enemman kuin menestyneita. Startup-yritysten epdonnistumiseen loytyy
monia syitd ja siksi tdhan tutkielmaan valittiin aineistosta tyypillisimmat syyt startupien
epdonnistumiseen. N&in syihin pystyttiin perehtymdan syvallisemmin. Taman tutkimuksen
alussa kasiteltiin startup-yrityksen maaritelmia seka startup-yritysten elinkaarimalleja. Naiden

perusteella maariteltiin  tata tutkielmaa varten mikda on startup-yritys ja valittiin
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elinkaarimalleista sopivat startupin elinkaaren vaiheet: omavaraisuus-, siemen-, luomis- seka
onnistumisen ja kiihtyvan kasvamisen vaihe. Seuraavaksi perehdyttiin, mita on
epaonnistuminen ja miksi sitda kannattaa tutkia. Lopuksi perehdyttiin kolmeen tyypilliseen

startup-yrityksen epaonnistumisen syyhyn.

Valitsin taman aiheen, koska olen kiinnostunut perustamaan startup-yrityksen. Ennen
perustamista halusin perehtya asioihin, joista minun kannattaa kerata tietoa. Nain en
tietamattomyyttani lahde tekemaan samoja virheitd, joita monet muut yritysten perustajat
ovat jo tehneet. Tutkielma auttoi minua ymmartamaan paremmin eri nakoékulmia, joita ei
normaalisti tulisi ajatelleeksi ennen kuin ne osuvat omalle kohdalle. Silloinkaan en valttamatta

olisi tiennyt miten toimia.

Startup-yritykset ovat vasta viime vuosikymmenind tulleet yhda suuremmissa maarin
tutkimusten kohteeksi. Tassa tutkielmassa hyédynnettiin uutta kirjallisuutta ja tukeuduttiin
myo6s vanhempaan kirjallisuuteen, jotka keskittyivat hankkeisiin ja yrittajyyteen, joista startup-
teoriat ovat lahtdisin. Tama antoi mahdollisuuden tutkia aihetta kokonaisvaltaisemmin

pidemmalta aikajanteelta.

Epdonnistumiseen johtaneita syita tutkittaessa selvisi, ettd potentiaalisia ongelmakohtia on
eniten siemen- ja luomisvaiheessa. Siemenvaiheessa startup-yrityksen perustaja alkaa
johtamaan tiimidan ja toimimaan suuremmissa maarin ulkoisten sijoittajien kanssa.
Luomisvaiheessa taas startup-yrityksen tdytyy saada asiakkaita ja pystyd pitdmaan ne.
Rahoitukseen, tiimin johtamiseen ja asiakkaisiin liittyy monia tekijoitd, joiden johdosta
startup-yritykset voivat epdonnistua. Omavaraisuus- sekd onnistumisen ja kiihtyvan
kasvamisen vaiheessa epdonnistumisen syitd ei ole yhtda paljon kuin siemen- ja
luomisvaiheessa. Mielestdani omavaraisuusvaiheessa epaonnistumiseen vaikuttaa se, ettd
startup-yrityksen toiminta on alussa niin pientd, ettei epdaonnistumiseen johtavia syita voi olla
montaa. Onnistumisen ja kiihtyvan kasvamisen vaiheessa vuorostaan startup-yritys on

pystynyt jo valttdmaan suurimman osan epdonnistumiseen johtavista yleisimmista tekijoista.

Ensimmaisend  epdonnistumisena  kasiteltiin  palvelun  kiinnostavuutta asiakkaan
ndakokulmasta. On mielenkiintoista huomata, kuinka moni startup kaatuu siksi, ettei osata

|6ytda oikeaa asiakasryhmaa palveluille. Pahempaa mielestani on se, ettei palveluita edes
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yriteta raataloida asiakkaiden tarpeiden mukaisiksi. Asiakkaiden puuttuminen estaa voittojen

saamisen ja kuihduttaa startup-yrityksen lopullisesti.

Toisena tyypillisena epdonnistumisen syyna oli rahoituksen epaonnistuminen. Liian vahainen
rahoitus ei ole ainoa ongelma, vaan myos liika rahoitus voi kaataa yrityksen. Ndin tapahtuu,
jos perustajat eivat osaa kayttda rahoitusta oikein tai eivat ymmarrd sen tuomaa vastuuta.
Rahoituksen tarkoituksena on kuitenkin kasvattaa yrityksen menestysta ja toimintaa, joka

lopulta ansaitaan tyonteolla.

Kolmas ja minusta mielenkiintoisin epdonnistumisen syy kohdistuu startup-yrityksen
perustajan kyvykkyyteen. Perustajan taytyy tehda menestydkseen kovasti tyota ja muistaa
huolehtia samalla itsestddan. Perustaja voi helposti uupua, jos unohtaa itsestdan
huolehtimisen. Tall6in my0Os perustajan johtamistaidot karsivat ja heikentavat yrityksen
ilmapiiria sisalta kasin. Perustajalta saattaa myos puuttua tarvittavia taitoja, joita yrityksen

johtaminen vaatii kuten esimerkiksi sopivan liiketoimintamallin luomista ja sen kehittamista.

Edellisten lisdksi 16ytyy myos muita syitd epaonnistumisille, mutta nama kolme tyypillisinta
syyta antavat mielestani jo itsessaan laajan ymmarryksen miksi startup-yritykset kaatuvat.
Taytyy myos ymmartaa, ettd todennakodisesti mikaan yritys ei epdonnistu vain yhden virheen
takia. Epdonnistuminen on yleensa monen tekijan summa. Siksi onkin tarkeaa tiedostaa ja

pyrkia valttamaan mahdolliset riskit jo ennalta, jos se vain on mahdollista.

Tdssa tutkielmassa kasiteltiin startup-yritysten epdonnistumisia yleisella tasolla. Jos startup-
yritysten epdonnistumisiin haluaa perehtya tarkemmin ja yksityiskohtaisemmin, suosittelen
tutkimaan eri aikakausien ja toimialojen startup-yrityksia erikseen. Fallgatterin (2005,
artikkelissa Berger 2015) mukaan startup-ymparistdét ovat dynaamisia ja niiden kehitys on
nopeaa. Ndin ollen yritykset ennen internettid saattoivat kohdata erilaisia haasteita kuin
nykyhetken yritykset. Monet metatutkimukset, jotka kokoavat aiempien tutkimusten 16ydot
yhteen, pyrkivat 16ytdmaan kaikenkattavia epdonnistumistekijoita. Bergerin (2015) mukaan
myoskaan tdman hetken kirjallisuuskatsaukset eivat erottele eri aikakausien

epdonnistumistekijoita.
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