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Startup-yrityksiä perustetaan vuosittain miljoonia ja niistä suurin osa epäonnistuu. Startup-

yritysten epäonnistumisia on tutkittu vähän, vaikka niistä voitaisiin oppia paljon. Jos 

epäonnistumiseen johtavista tekijöistä oltaisiin tietoisia jo perustamisen alkuvaiheissa, 

useampi startup-yritys pystyisi menestymään. 

  Startup-yritys on nuori kasvuhakuinen yritys, joka pyrkii muuttamaan ihmisten elämää.  

Tutkielmassa perehdytään startupien tyypillisiin epäonnistumisen syihin tutkimalla syiden 

ilmenemismuotoja startup-yrityksen elinkaaren eri vaiheissa. Startup-yrityksen elinkaaren 

alussa perustaja tai perustajat selvittää, onko hänen ideansa potentiaalinen ja löytyykö sille 

kysyntää. Tämän jälkeen hän rakentaa ympärillensä työryhmän ja he rakentavat palvelulle tai 

tuotteelle prototyypin. Lopulta palvelu tai tuote tuodaan markkinoille ja jos se on onnistunut, 

startup-yritys alkaa laajentamaan toimintaansa. Epäonnistumistekijöiden jäsentäminen 

elinkaaren eri vaiheisiin auttaa hahmottamaan potentiaalisten ongelmien syntymiskohdtia. 

Silloin epäonnistumisiin pystytään varautumaan paremmin. Ne on silloin myös helpompi 

tunnistaa ja välttää. 

  Epäonnistumisia on monen eri tasoisia. Startup-yritys voi epäonnistua yksittäisessä 

yritystoiminnan osa-alueessa kuten tuotekehityksessä. Tämän myötä startup-yritys voi myös 

epäonnistua yritystasolla, jolloin se joutuu lopettamaan toimintansa tai perustaja joutuu 

luopumaan yrityksestä. Pienemmän mittakaavan epäonnistumiset pystytään korjaamaan ja 

niistä voidaan oppia. Suuremman mittakaavan epäonnistumiset vuorostaan voivat aiheuttaa 

haitallisia seuraamuksia kuten esimerkiksi työntekijät menettävät työpaikkansa ja perustajalle 

koituu paljon velkaa. Startup-yrityksen epäonnistumisella tarkoitetaan yritystason 

epäonnistumista eli yrityksen kaatumista. 

  Tutkimuksista käy ilmi, että epäonnistumiseen johtavia syitä on eniten niissä startup-yrityksen 

elinkaaren vaiheissa, joissa startup-yrityksen perustaja johtaa muodostamaansa työryhmää, 

neuvottelee startup-yritykselle rahoitusta ja tuo palvelunsa tai tuotteensa markkinoille. Nämä 

vaiheet sijaitsevat tutkimuksessa käytetyn elinkaarimallin keskivaiheilla.  

  Tyypillisiä epäonnistumisen syitä ovat 1) riittävän kysynnän puuttuminen markkinoilla, 2) 

vääränlainen rahoitus ja 3) perustajan kykyjen riittämättömyys. Epäonnistumisen syyt voivat 

johtua joko startup-yrityksen sisäisistä tai ulkoisista tekijöistä. Useimmiten sisäisistä tekijöistä 

alkunsa saaneet syyt pystyttäisiin havaitsemaan ja estämään jo ennen ongelman syntymistä. 

Ulkoisten tekijöiden synnyttämiä ongelmia pyritään ennakoimaan, mutta yleensä niihin 

voidaan reagoida vasta ongelman ilmetessä. Startup-yrityksellä on suuremmat mahdollisuudet 

menestyä sen tiedostaessa mahdolliset epäonnistumisen syyt ja niitä aiheuttavat potentiaaliset 

ongelmakohdat. 
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1. JOHDANTO 

Tässä tutkielmassa perehdytään siihen, mitä tyypillisiä syitä on startup-yritysten 

epäonnistumiselle niiden elinkaaren eri vaiheissa. Monet tietävät nimeltä muutamia startup-

yrityksiä kuten Supercell, Uber ja Airbnb, koska ne ovat menestyneet erittäin hyvin omilla 

toimialoillaan. Startup-yrityksiä kuitenkin perustetaan yli 100 miljoonaa vuodessa ja niistä 92 

prosenttia epäonnistuu kolmen vuoden sisään (Pride 2018). Startup-yrityksistä menestyy siis 

vain 8 prosenttia. Monet startup-perustajat yrittävät monta kertaa ennen kuin he vihdoinkin 

onnistuvat luomaan menestyvän startupin. Tämä prosessi vie vuosia ja vaatii kokemuksista 

saatua tietoa. Kokemusta perustajat kartuttavat kohtaamistaan isoista ja pienistä 

onnistumisista sekä epäonnistumisista. 

Omien kokemusten lisäksi tietoa pystyy saamaan myös hankkimalla sitä muista lähteistä. Kun 

halutaan perustaa menestyvä startup-yritys, selvitetään mitä sellaisen perustaminen vaatii ja 

mitä näkökulmia tarvitsee ottaa huomioon. Miten siis luoda onnistuva yritys? Silloin etsitään 

tietoa muiden onnistumisista ja hyväksi todetuista malleista. Näitä keinoja ja tietoja pyritään 

soveltamaan omaa menestymistä varten. Nämä ovat kuitenkin vain toinen puoli kaikesta 

tiedosta ja kokemuksista, joita ihmiset ovat keränneet matkallaan onnistuneiden startup-

yritysten luomiseksi.  

Startup-yritysten onnistumiseen johtaneista tekijöistä on huomattavasti enemmän 

tutkimuksia kuin epäonnistumiseen johtaneista tekijöistä (Freiling ja Wessels 2012). Toisin 

kuin onnistuminen, epäonnistuminen koetaan negatiivissävytteiseksi. Siksi niistä ei haluta 

yleensä puhua. Tutkimusten vähäisyyteen vaikuttaa myös se, ettei epäonnistuneiden startup-

yritysten perustajiin saa helposti yhteyttä, koska yritysten yhteystiedot ovat hävinneet. 

(Berger 2015) Jos perustajiin kuitenkin saadaan yhteys ja he haluavat puhua 

epäonnistumisistaan, voi heiltä saatu informaatio olla liian subjektiivista tutkimuksissa 

käytettäväksi. (Zacharakis et al. 1999; Shepherd 2003; Freiling & Estevão 2005; Freiling & 

Wessels 2010; McGrath 1999, viitattu lähteessä Berger 2015) Epäonnistuminen on kuitenkin 

tärkeä kokemus siinä missä onnistuminenkin, koska jokainen epäonnistuminen tarjoaa myös 

mahdollisuuden oppia uutta. Siksi koen, että on tärkeää tutkia ja selvittää onnistumisten 

lisäksi epäonnistumisia, joita startup-yritykset ovat kohdanneet. Monet yrityksistä ovat 

kohdanneet samoja ongelmia eikä monikaan ole varmasti pystynyt ylittämään niitä. Omista 
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epäonnistumisista opitaan, mutta ne voivat maksaa paljon rahallisesti, ajallisesti tai jopa 

henkisesti, vaikuttaen negatiivisesti niin yrityksen kuin perustajankin omaan tulevaisuuteen. 

Minulla on kiinnostusta perustaa lähitulevaisuudessa startup-yritys. Sen vuoksi tämän aiheen 

tutkiminen on tuonut minulle paljon uusia näkökulmia ja tietoa, mitä minun kannattaa ottaa 

huomioon ja välttää tulevalla matkallani. Tämä tutkielma on hyödyllinen heille, jotka ovat 

miettineet startup-yrityksen perustamista, sellaisessa työskentelemistä, tai ovat tekemissä 

startup-yritysten kanssa. Tuomalla esiin epäonnistumisia ja niiden syitä mahdollistetaan 

ratkaisujen löytäminen, joiden avulla useammat yritykset voisivat menestyä. 

Tutkielma koostuu kolmesta pääluvusta, joista ensimmäisessä käsittelen startup-yritystä 

yrityksenä. Esittelen ja tutkin erilaisia startup-yritysten määritelmiä, joista muodostan tämän 

tutkielman myöhemmissä luvuissa käytettävän määritelmän. Tämän lisäksi käsittelen 

ensimmäisessä pääluvussa startup-yrityksen elinkaarta. Toisessa pääluvussa käsittelen 

epäonnistumista. Luvun alussa käsittelen sen merkitystä, jonka jälkeen tutkin 

yritysmaailmassa käytettyjä eri epäonnistumisen määritelmiä ja määrittelen, mitä 

tutkielmassa epäonnistumisella tarkoitetaan startup-yritysten maailmassa. Kolmannessa 

pääluvussa käsittelen kolmea tyypillistä startup-yritysten epäonnistumisen syytä. Nämä ovat 

seuraamuksia erilaisista toimista, joita yritykset ovat tehneet tai jättäneet tekemättä.  

Jäsentelen näitä tekijöitä ensimmäisessä pääluvussa käsiteltyjen elinkaarimallien avulla. 

Lopuksi esitän yhteenvedon ja johtopäätöksiä tutkimukseni pohjalta. 

 

2. STARTUP YRITYKSENÄ 

Tässä luvussa käsitellään startup-yrityksen määritelmää ja sen elinkaarta. Startup-yrityksestä 

ei ole yhtä selkeää määritelmää, vaan niitä saattaa olla jopa yhtä monta kuin niitä tutkineita 

henkilöitä ja startup-yritysten perustajia on. Määritelmät saattavat myös vaihdella erittäin 

paljon toisistaan riippuen siitä, mistä näkökulmasta startup-yrityksiä tarkastellaan. Jotta 

tämän tutkielman lukeminen olisi mielekästä, on syytä määritellä mikä startup-yritys on. 

Oman määritelmän muodostaminen auttaa ymmärtämän minkälaisia yrityksiä tutkielmassa 

käsitellään. 
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Startup-yrityksen määritelmä on olennainen, mutta niin on myös startup-yrityksen elinkaari. 

Sen ymmärtäminen auttaa hahmottamaan, mitä erilaisia vaiheita startup-yritykset joutuvat 

käymään lävitse. Elinkaaren eri vaiheissa yritykset kohtaavat erilaisia ongelmia. 

Kalyanasundaramin (2018) mukaan tutkittaessa startup-yritysten epäonnistumista on 

oleellista ymmärtää niiden elinkaari. Kun ymmärretään startup-yrityksen elinkaari, pystytään 

käsittämään myös vaiheiden ongelmat ja niistä johtuvat epäonnistumiset paremmin.  

 

2.1 Startup-yrityksen määritelmä 

Startup-yrityksistä löytyy monia määritelmiä. Toiset niistä keskittyvät fyysisiin, konkreettisiin 

tekijöihin, ja toiset vuorostaan startup-yrityksen olemukseen. Skala (2019) kokee startup-

yritysten olevan innovaattoreita. Ne yrittävät ratkaista ongelmia, joihin ei ole vielä ratkaisuja 

(Skala 2019). Robehmedin (2013) mukaan yritykset tai jopa voittoa tavoittelemattomat 

organisaatiot kutsuvat itseään startup-nimellä, koska ne tekevät jotain innovatiivista. Sethi 

(2014) vuorostaan ottaa kantaa startup-yrityksen motiiviin. Hänen 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 käsitellään palveluita, viitataan niillä myös tuotteisiin).  

Ries (2011) näkee startup-yrityksen olevan instituutio, joka luo uusia innovaatioita 

äärimmäisessä epävarmuudessa (Ries 2011). Jain (2016) on tehnyt määritelmässään tarkkoja 

rajauksia: startup on saanut olla olemassa maksimissaan viisi vuotta, ja rekisteröitynä 

yrityksenä enintään kolme vuotta. Lisäksi sen pitää olla myös yrittäjämäinen hanke tai 

hetkellinen yritysorganisaatio. Startup-yritys saa olla elinkaarellaan enintään siinä vaiheessa, 

että se saattaa tarvita rahoitusta laajentuakseen muualle. Jos nämä kriteerit eivät täyty, yritys 

ei ole startup. (Jain 2016) 

Toisin kuin Jain (2016), Willhelm (2014) kokee, että yrityksen täytyy täyttää seuraavat 

vaatimukset ollakseen startup: teknologiayrityksellä saa olla maksimissaan 50 miljoonan 

dollarin vuosittainen liikevaihto, 100 työntekijää, ja tasearvoltaan 500 miljoonaa dollaria. 

Suhteellisen suurikin yritys voi siis olla Willhelmin (2014) mukaan startup-yritys. On 

mielenkiintoista huomata, että startup-yritys saattaa olla suurempi kuin pienet ja keskisuuret 

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



 
 

6 
 

vuosiliikevaihto on maksimissaan 50 miljoonaa euroa, työntekijöitä 250, ja tasearvoltaan 43 

miljoonaa euroa (Tilastokeskus 2020). Vertailtaessa näitä kahta määritelmää voidaan 

huomata, että PK-yrityksessä voi olla huomattavasti enemmän työntekijöitä kuin startup-

yrityksessä ja että startup-yrityksessä voi olla huomattavasti suurempi taseen loppusumma 

kuin PK-yrityksessä. Suomessa startup-yritys pysyy perustamisesta lähtien hyvin pitkään myös 

PK-yrityksenä. 

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

- elämäntapa-startup (lifestyle startup) 

- pienyritys-startup (small business startup) 

- skaalautuva-startup (scalable startup) 

- ostettava-startup (buyable startup) 

- sosiaalinen-startup (social startup) 

- ison yrityksen sisäinen startup (large company startup) 

Lyhyesti sanottuna elämäntapa-startup on yrittäjä tai yrittäjien perustama startup, joka on 

perustettu, koska kyseisestä työstä nautitaan ja se antaa sisältöä elämään. Pienyritys-startup 

on perustettu pienyritys, jonka tarkoituksena on saada tarpeeksi tuottoa perustajan 

elättämiseen. Skaalautuva-startupin tarkoituksena on taas kasvaa räjähdysmäisesti ja 

saavuttaa suurempi asiakaskunta. Tähän se yleensä tarvitsee paljon pääomaa ja ulkopuolisia 

sijoittajia. Nämä ovat niitä startupeja, joita Silicon Valleyssa pyritään rakentamaan. Ostettava-

startupin ideana on myydä lopulta startup yritykselle, joka on kiinnostunut startupin 

innovaatiosta tai tarvitsee sen idean itselleen tulevaisuudessa. Sosiaalinen-startupin 

tarkoituksena on olla täysin yleishyödyllinen, eikä se tuota perustajalleen varallisuutta. Isojen 

yritysten sisäisillä startupeilla yritykset pyrkivät luomaan ja kehittämään uusia innovaatiota 

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

Määritelmään ei siis ole olemassa yhtä oikeaa vastausta. Startup-yritykset vaikuttavat olevan 

yhteiskuntaa kehittäviä ja parantavia yrityksiä. Niihin myös liittyy korkea riskinotto. Startup-

yritys ei näytä olevan myöskään alasidonnainen ja startup-yrityksen voi perustaa oman 

kiinnostuksen kohteen ympärille (Blank 2011). Startup-yritykset eivät vaikuta myöskään 

olevan kovin vanhoja yrityksiä. Lukemieni lähdemateriaalien valossa tässä tutkielmassa 
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käytetään startup-yrityksestä seuraavanlaista määritelmää: Nuori kasvuhakuinen yritys, joka 

pyrkii muuttamaan ihmisten elämää. 

 

2.2 Startup-yrityksen elinkaari 

Tutkimusta yritysten alkuvaiheista eli niiden ajasta ollessa startup-yrityksenä on tehty erittäin 

vähän ja tästä syystä malleja ja teorioita startup-yrityksistä ei ole paljon (Salamzadeh ja Kirby, 

2017). Niistä toistaiseksi kehitetyt mallit ja teoriat ovat hyvin alkuvaiheessa (Salamzadeh, 

2015). Kirjallisuudesta löytyy kuitenkin muutamia malleja, jotka havainnollistavat startup-

yrityksen elinkaaren eri vaiheita. Tässä luvussa esittelen kolme elinkaarimallia sekä pohdin 

niiden samankaltaisuuksia ja eroavaisuuksia. 

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

yrityksen elinkaarimallin (Kuva 1). Tämä sisältää omavaraisuus-, siemen- ja luomisvaiheet. 

 

 

Omavaraisuusvaiheessa (bootstrapping stage) startup-yrittäjä tai -yrittäjät pyrkivät luomaan 

liikeideastaan kannattavan yrityksen hyödyntäen niitä resursseja, joita heillä on käytössään: 

aika, tiedot ja omat tai läheisten säästöt. Tämän vaiheen oleellisimpia kohtia on selvittää 

nähdä startup-yrityksen sekä palvelun toteutettavuus, liiketoimintamallin kyky tuottaa 

kassavirtaa ja asiakkaiden kiinnostus (Brush et.al., 2006, viitattu lähteestä Salamzadeh ja 

Kawamorita Kesim 2015). Perustaja voi omavaraisuusvaiheessa hallita startup-yrityksen 

omistajuutta yksin ja johtaa operatiivisia toimintoja (Passiante 2020). Tässä vaiheessa 

perustaja kuitenkin alkaa keräämään tiimiä ympärilleen (Brush et.al., 2006, viitattu lähteestä 

Salamzadeh ja Kawamorita Kesim 2015). Perustajan kannattaa yleensä käyttää osa ajastaan 

rahoittajien etsimiseen. Tässä vaiheessa enkelisijoittajat (angel investor) ovat yleensä 

kiinnostuneita yrityksestä (Salamzadeh ja Kawamorita Kesim 2015). 

Omavaraisuusvaihe Siemenvaihe Luomisvaihe

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

elinkaarimallistaelinkaarimallista elinkaarimallista 
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Siemenvaiheessa (seed stage) startup-tiimi luo prototyypin, etsii markkinoille pääsyä, hankii 

sijoittajia sekä hakee tukea startup-kiihdyttämöistä ja hautomoista. Suurin osa startup-

yrityksistä lopettaa tässä vaiheessa, koska ne eivät löydä tukiverkostoa idealleen tai ne 

huomaavat kehittyvänsä matalatuloiseksi yritykseksi. (Salamzadeh ja Kawamorita Kesim 

2015). 

Vasta luomisvaiheessa (creation stage) startup-yritys osallistuu markkinoille ja palkkaa 

ensimmäiset työntekijät. Sijoituspääomasta tulee tärkein rahoituslähde ja rahoituksen 

saaminen pääomasijoittajilta voi helpottaa yrityksen toimintaa. (Salamzadeh 2015 a; 

Salamzadeh 2015 b, viitattu lähteestä Salamzadeh ja Kawamorita Kesim 2015) Osa tutkijoista 

näkee tämän vaiheen loppumisen myös yrittäjyyden päättymisenä (Ogorelc 1999, viitattu 

lähteestä Salamzadeh ja Kawamorita Kesim 2015), koska vaiheen lopussa startup muodostuu 

yritykseksi. Tämä johtuu siitä, että monet startup-yrityksiin liittyvät teoriat on lainattu 

yrittäjyyteen liittyvistä teorioista eikä johtamisen ja organisoinnin teorioista (Salamzadeh ja 

Kawamorita Kesim 2015).  

Myös Bala Subrahmanya (2017, artikkelissa Kalyanasundaram 2018) on esitellyt kolmiosaisen 

mallin (Kuva 2), joka mallintaa teknologia startup-yritysten elinkaarta. Hänen mallissaan 

vaiheet ovat syntyminen, selviytyminen ja jatkuvuus sekä viimeisenä onnistuminen ja kiihtyvä 

kasvaminen.  

 

 

 

Syntymisvaiheessa (emergence) on tarkoituksena luoda palvelusta ensimmäinen versio, jolla 

varmistetaan kehitettävän idean toimivuus. Syntymisvaiheessa myös etsitään oikea 

markkinarako, josta pyritään saamaan ensimmäisiä tuloja. (Bala Subrahmanya 2017, viitattu 

lähteestä Kalyanasundaram 2018) 

Syntymisvaihe
Selviytymis- ja
jatkuvuusvaihe

Onnistumisen ja
kiihtyvän

kasvamisen vaihe

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

2018) elinkaarimallista  
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Toisessa eli selviytymis- ja jatkuvuusvaiheessa (survival and stability) pyritään saamaan 

markkinoilta uusia asiakkaita. Samalla pyritään säilyttämään nykyiset asiakkuudet (Bala 

Subrahmanya 2017, viitattu lähteestä Kalyanasundaram 2018). Oman rahoituksen ja tulojen 

lisäksi pääomaa aletaan etsiä myös ulkoisilta rahoittajilta. Vaikka rahalliset vaatimukset ovat 

tässä vaiheessa korkeammalla kuin ensimmäisessä vaiheessa, on tärkeää keskittyä 

toteuttavien operaatioiden suorittamiseen (Gatewood et al. 1995, viitattu lähteestä 

Kalyanasundaram 2018). 

Viimeisessä eli onnistumisen ja kiihtyvän kasvamisen vaiheessa (success and accelerated 

growth) startup-yrityksen palvelu on saavuttanut riittävän maturiteetin ja tuloja saadaan 

tasaisesti. Startup etsii uusia kansallisia ja kansainvälisiä markkinoita, joille se voi laajentua. 

(Bala Subrahmanya 2017, viitattu lähteestä Kalyanasundaram 2018) 

Rasmussen (2009) on kehittänyt nelivaiheisen elinkaarimallin (Kuva 3) tutkimuslähtöisille 

hankkeille. Sen vaiheet ovat tutkiminen, mahdollisuuksien selvittäminen, toimivuuden 

varmistaminen ja jälkivaihe. 

 

 

Tutkimusvaiheessa (research phase) tiettyä teknologiaa tai aihetta on tutkittu mahdollisesti jo 

monia vuosia ja tällöin huomataan mahdollinen liikeidea tutkittavasta aiheesta. Kun liikeidea 

on löytynyt, siirrytään mahdollisuuksien selvittämisvaiheeseen (opportunity framing phase) 

eli löytyykö liikeidealle muun muassa markkinoita ja käyttäjiä (Vohora et al. 2004). Jos 

palvelulle löytyy tarpeeksi kysyntää, siirrytään toimivuuden varmistamisvaiheeseen (proof of 

viability), jossa kokeillaan palvelun toimivuutta ja rakennetaan prototyyppi. Jos palvelu on 

onnistunut ja se on saanut paljon asiakkaita, siirrytään jälkivaiheeseen (post start-up). Tässä 

vaiheessa startup-yritys on niin suuri, että se pystyy kasvattamaan henkilökunnan määrää, 

solmimaan sopimuksia ja saamaan sijoittajilta rahoitusta. Mitä pidemmälle mallissa mennään, 

sitä vähemmän hankkeessa on tutkimustoimintaa. Liiketoiminnallisen näkökulman merkitys 

Tutkimusvaihe
Mahdollisuuksien
selvittämisvaihe

Toimivuuden
varmistamisvaihe

Jälkivaihe

Kuva 3. Yksinkertaistettu versio Rasmussenin elinkaarimallista (2009) 
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taas kasvaa hankkeen edetessä. Hankkeen etenemiseen vaikuttavat myös ulkopuoliset 

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

Salamzadehin ja Kawamorita Kesimin (2015), Bala Subrahmanya (2017, artikkelissa 

Kalyanasundaram 2018), ja Rasmussenin (2009) elinkaarimalleissa on paljon yhteneväisiä 

piirteitä. Ensimmäisen mallin omavaraisuusvaihe ja kolmannen mallin mahdollisuuksien 

selvittämisvaihe vastaavat osin toisiaan. Näiden molempien mallien kyseisissä vaiheissa 

kartoitetaan edellytyksiä liikeidean toteuttamiselle. Molempien mallien tulevat vaiheet ovat 

myös hyvin samankaltaisia, kun niissä edetään vaihe kerrallaan. Nämä kaksi mallia kuitenkin 

myös eroavat toisistaan. Rasmussenin (2009) mallissa tuodaan tutkimuspuoli esille omana 

vaiheenaan. Tämän lisäksi Rasmussen (2009) havainnollistaa, kuinka tutkimuksen painoarvo 

muuttuu startupin eri vaiheissa. Salamzadeh ja Kawamorita Kesim (2015) ovat puolestaan 

keskittyneet enemmän startup-yrityksen ja sen rahoituksen näkökulmaan. 

Bala Subrahmanyan (2017, artikkelissa Kalyanasundaram 2018) eli toinen esitelty malli näyttää 

poikeavan eniten muista malleista. Sen ensimmäinen vaihe eli syntymisvaihe näyttää ottavan 

vaikutteita Salamzadehin ja Kawamorita Kesimin (2015) mallin jokaisesta eri vaiheesta: 

omavaraisuus-, istuttamis-, ja luomisvaiheesta. Omavaraisuusvaiheessa hyödynnetään omia 

ja lähipiirin varoja, siemenvaiheessa ollaan luomassa prototyyppiä, ja luomisvaiheessa 

vuorostaan osallistutaan jo markkinoille. Nämä kaikki sisältyvät Bala Subrahmanyan (2017) 

syntymisvaiheeseen: startup-yrityksellä ei ole sijoittajien pääomia, palvelusta on tehty 

ensimmäinen versio, ja sitä myydään 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 etsitään ulkoisia 

sijoittajia. Bala Subrahmanyan (2017) viimeinen vaihe taas käsittelee markkinoiden 

laajentamista nykyisestä tilanteesta. Salamzadehilla ja Kawamorita Kesimilla (2015) vasta 

viimeinen vaihe sisältää markkinoille tulemisen ja työntekijöiden palkkaamisen. Bala 

Subrahmanyan (2017, artikkelissa Kalyanasundaram 2018) mallin eri vaiheita ei voi siis täysin 

rinnastaa kahden muun mallin vaiheiden kanssa. Hänen elinkaarimallinsa keskittyy muista 

malleista poiketen vahvasti startup-yrityksen markkinoinnilliseen ja rahoitukselliseen 

puoleen. 
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Elinkaariteoriat soveltuvat mahdollisesti paremmin vasta myöhemmille vaiheille, jolloin 

startup-yritykset ovat päässeet luovasta vaiheestaan eteenpäin ja ovat muodostuneet 

yrityksiksi (Rasmussen 2009). Elinkaarimalleilla kuitenkin yritetään yleensä kuvata yrityksen 

kasvua (Galbraith 1982, viitattu lähteestä Rasmussen 2009) eikä niinkään selittää luovaa 

prosessia. (Rasmussen 2009) 

Selkeytensä vuoksi elinkaarimallien käyttäminen on yleisin tapa esittää uuden hankkeen 

(startup-yrityksen) kehittymisprosessia (Bhave 1994, viitattu lähteestä Passiante 2020).  

Startup-yritysten vaiheittaisiin elinkaarimalleihin ei kuitenkaan kannata luottaa liikaa, koska 

juuri niiden selkeys ja ymmärrettävyys luo illuusion mallin varmuudesta (Levie, Lichtenstein 

2010). 

 

3. EPÄONNISTUMINEN 

Epäonnistuminen on vahvasti läsnä startup-yritysten elämässä. Tämän voi huomata lukemalla 

startup-yrityksiä koskevia tutkimuksia ja kirjallisuutta (esimerkiksi Blank ja Dorf 2012, ja 

Passiante 2020). Blankin ja Dorfin (2012) mukaan startup-yrityksissä etsitään ja tutkitaan, eikä 

suoriteta ja toteuteta. Tämä johtuu siitä, ettei startup ole vielä löytänyt omaa paikkaansa ja 

oikeita käytäntöjä toimimiseen. Tämän takia kyseisten yritysten täytyy tehdä paljon kokeiluja, 

jotta he löytävät kaikkien epäonnistuneiden kokeilujen seasta oikeat tavat ja mallit toimia. 

Etsimisen, tutkimisen ja kokeilujen vuoksi epäonnistuminen on osa startup-kulttuuria: jos 

epäonnistumisista pystyy oppimaan, täytyy niitä osata myös juhlistaa. Se on siis keskeisessä 

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

Blank ja Dorf (2012) mainitsevat useasti, ettei startup-yrityksen “pivotit” ole epäonnistumisia. 

Pivotointi tarkoittaa liiketoimintamallin muuttamista tai vaihtamista johonkin toiseen 

liiketoimintamalliin. Heidän mukaansa liiketoimintamallin muuttaminen on osa oppimista ja 

oivaltamista ‘läpäise tai hylkää’ -testeissä, joita suoritetaan etsimisen ja toimivuuden 

vahvistamiseksi. Näissä testeissä saadaan tietoa mikä toimii ja mikä ei. Startup-yritykset elävät 

epävarmuudessa eikä millekään ole suoranaista oikeaa vaihtoehtoa. Pivottien ja kokeilujen 

toistot tuovat uutta dataa näyttäen, miten toimintamalli kehittyy. Pivotointeja ja kokeiluja 

tehdään käyttäjien palautteiden perustella. Siten huomataan, mikä käytännössä toimii ja mikä 
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ei. Tilanteisiin pitää sopeutua hyväksyttävän riskin puitteissa nopeasti. Esimerkiksi Groupon 

pivotoi itsensä sosiaalisen median alustasta sähköiseksi markkinapaikaksi. Liiketoimintamallin 

muuttamisen ansioista Groupon sai listautumisannissaan 12 miljardia dollaria. Blankin ja 

Dorfin (2012) mukaan parhaat startup-yritysten perustajat eivät epäröi tehdä muutoksia. He 

myöntävät, kun heidän väärät hypoteesinsa ovat johtaneet epäonnistumiseen, minkä jälkeen 

he sopeutuvat tilanteeseen. (Blank ja Dorf 2012) 

Passiante (2020) listaa epäonnistumisen sietämisen osaksi (startup-)yrittäjän kulttuurisia 

arvoja ja toteaa, että sijoituskohteena alkuvaiheen (vrt. Salamzadehin ja Kawamorita Kesimin 

2015 omavaraisuusvaihe) startup-yritys on riskiltään korkea. Yritysten perustajien täytyy 

hallita monipuolisesti työkaluja ja strategioita, jotta he pystyvät saavuttamaan halutun 

suoritus-, laatu- ja taitotason. Tästä kaikesta huolimatta heidän täytyy olla valmistautuneita 

epäonnistumisen mahdollisuuteen (Tonchia ja Nonino 2007; Byers et al. 2011, viitattu 

lähteestä Passiante 2020). Käsittelen tässä pääluvussa epäonnistumisten keskeistä asemaa 

startup-yrityksessä, koska epäonnistuminen vaikuttaa olevan keskeinen osa startup-

yrittäjyyttä. Lisäksi epäonnistumisia näyttää olevan erilaisia ja eri suuruisia, joten niitä 

tutkitaan tämän pääluvun viimeisessä osassa. 

 

3.1 Epäonnistumisen merkitys organisaatiossa 

Kokemuksista oppiminen, joihin kuuluvat myös epäonnistumiset, on oleellinen osa 

vastattaessa teknologian ja markkinavoimien nopeaan muuttumiseen (Levitt ja March 1988; 

Luo ja Peng 1999, viitattu lähteestä Tjosvold, Yu ja Hui 2004). Tämä pätee myös startup-

yrityksiin. Ries (2011) sanoo, että kokeilevissa eli niin sanoituissa lean startupeissa jokainen 

epäonnistuminen on mahdollisuus oppia lisää (Ries 2011, viitattu lähteestä Peltola 2015). 

Jenkinsin ja McKelvien (2016) mukaan pienempien takaiskujen tutkiminen saattaa tarjota 

mahdollisuuksia ymmärtää isompia epäonnistumisia. 

Vaikka epäonnistumisista opitaan, täytyy muistaa, että jokaisen epäonnistumisen kustannus 

on onnistumisen menetys. Kannattaa mieluummin epäonnistua pienessä mittakaavassa kuin 

suuressa mittakaavassa. Kannattaa siis aloittaa pienesti ja skaalata myöhemmin. On parempi 

epäonnistua muutaman asiakkaan kanssa ja kehittää omaa palveluaan, kuin epäonnistua heti 
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monen kanssa ja menettää mahdollisuudet käydä heidän kanssaan kauppaa myöhemmin. 

(Chang, Ries 2018)  

Epäonnistumisista kertominen ja siitä saadun palautteen hyväksyminen on tärkeää koko 

organisaatiolle, jotta niistä voidaan kollektiivisesti oppia ja kehittää toimintaa. Vääränlaisen 

toiminnan jatkaminen aiheuttaa kasvavissa määrissä enemmän vahinkoa koko organisaatiolle 

ja siksi niistä pitää ottaa opiksi.  (Tjosvold, Yu ja Hui, 2004) Näin vältetään suuremmat 

epäonnistumisesta johtuvat kustannukset ennen kuin on liian myöhäistä. 

Monissa organisaatioissa erilaisille tiimeille vastuutetaan tehtäviä. Tiimin sisäisellä toiminnalla 

ja vuorovaikutuksella on suuri merkitys niin tiimin kuin organisaation oppimiseen. On 

ehdotettu, että tiimin johtajan kannustava käyttäytyminen ja valmentaminen sekä tiimin 

jäsenten henkinen turvallisuus ovat oleellisia tekijöitä virheistä oppimiselle. Syyttämisen 

sijaan ongelmanratkaisunäkökulma auttaa oppimaan virheistä. (Edmondson 1999) 

Feinleibin (2011) mukaan yrittäjyys vaatii itsepäisyyttä ja sitkeyttä. Epäonnistumisia tulee 

matkan varrella monilla osa-alueilla esimerkiksi huonojen palveluiden luomisessa tai 

markkinavalinnoissa. Kuitenkin mitä nopeammin oppii ymmärtämään mitä täytyy tehdä, sitä 

nopeammin menestyy. (Feinleib 2011) 

 

3.2 Epäonnistumisen määritelmiä yritysmaailmassa 

Seuraavassa pääluvussa käsiteltävät epäonnistumiset ovat tekijöistä, jotka ovat johtaneet tai 

olleet osittain syynä koko startup-yrityksen epäonnistumiseen. Tämän vuoksi käsittelemme 

tässä luvussa erilaisia epäonnistumisen määritelmiä yrityksen tasolla eikä pelkästään tietyn 

operaation tai yksittäisen funktion tasolla. 

Yritysmaailmassa liiketoiminnan epäonnistumiseen liitetään monia eri termejä. Cardozon ja 

Bochertin (2004, viitattu lähteestä Arasti et al. 2014) mukaan näitä epäonnistumiseen liitettäviä 

termejä ovat muun muassa yrityksen sulkeminen, yrittäjyyden lopettaminen, 

maksukyvyttömyys, organisaation kuolleisuus ja konkurssi. Sama pätee sanoille katoaminen, 

sulkeminen, poistuminen ja epäonnistuminen, joiden merkitys saatetaan sekoittaa toisiinsa. 

(Cardozo ja Borchert 2004, viitattu lähteestä Arasti et al. 2014). Markkinoilta poistuminen ei 

välttämättä aina tarkoita epäonnistumista. Pretorius (2009) määrittelee yrityksen 

https://aalto.finna.fi/Search/Results?lookfor=Feinleib%2C+David&type=Author&hiddenFilters%5B%5D=-building%3A0%2FNRL%2F
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epäonnistuvan, kun se ei pysty saamaan lisää rahoitusta huonoina aikoina. Tämä johtaa 

toiminnan lopettamiseen sen hetken omistuksen ja johdon alaisuudessa (Pretorius 2009). Jos 

yritys ei siis pysty kattamaan kustannuksiaan millään tavalla, joutuu se lopettamaan 

toimintansa. Pretoriuksen (2009) määritelmän taustalla on taloudellinen näkökulma. 

Ucbasaran et al. (2012) ovat halunneet tuoda liiketoiminnan epäonnistumiseen 

yrittäjälähtöisemmän näkökulman. Epäonnistuminen määritellään tällöin yrityksen 

omistajuudesta luopumiseksi, kun suorituskyky putoaa vaaditun tason alapuolelle. 

Määritelmä myös korostaa liiketoiminnan epäonnistumisesta aiheutuvaa henkistä 

kustannusta (Ucbasaran et al. 2012). 

Monet tutkimukset ja havainnot käsittelevät enemmän epäonnistumisen seuraamuksia eikä 

niinkään epäonnistumiseen johtaneita syitä (Freiling ja Wessels 2012). Esimerkiksi likviditeetin 

loppuminen johtaa maksukyvyttömyyteen, mutta likviditeetin loppuminen voi johtua 

yrityksen kohtaamista aikaisemmista kriiseistä (Berger 2015). Yleensä epäonnistumiseen 

johtanut alkuperäinen ongelma ei yhdisty suoraan lopputulokseen, vaan se on aloittanut 

usean tapahtuman sarjan. Syyt epäonnistumiselle voivat olla hyvin monimutkaisia ja syitä voi 

olla samanaikaisesti useita. Ne saattavat olla myös toisistaan riippuvaisia muodostaen itseään 

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

Ennen kuin yritys epäonnistuu, Pretorius (2009) esittää yrityksen olevan 

rappeutumisvaiheessa (decline). Tällöin yrityksen suorituskyky laskee pitkällä aikavälillä 

aiheuttaen stressiä yrityksen toiminnalle. Rappeutumisvaiheessa yrityksille on yleistä sisäisen 

tiedonvälityksen väheneminen, suorituskyvyn lasku, ja yrityksen arvon pieneneminen. 

(Pretorius 2009) 

Vaikka aiemmin mainitut Blank ja Dorf (2012) käsittelevät startup-yrityksen epäonnistumisia 

pienessä mittakaavassa, monet muut näkevät epäonnistumisen yrityksen toiminnan 

lopettamisena. Toiminnan lopettaminen on myös selkeä määritelmä epäonnistumiselle, joka 

sopii tämän tutkielman startup-yritysten epäonnistumisten syiden tutkimiseen. 
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4. TYYPILLISET SYYT STARTUP-YRITYSTEN EPÄONNISTUMISEEN 

Startup-yritysten epäonnistumisia on tutkittu erilaisista näkökulmista. Rotefoss ja Kolvereid 

(2005) ovat kirjallisuuskatsauksessaan tulleet siihen tulokseen, että tutkimukset 

onnistumisesta ja epäonnistumisesta yrityksen startup-vaiheessa pystytään jakamaan 

kolmeen kategoriaan: perustajaan henkilönä, ympäristöön sekä perustajan tekemiin 

päätöksiin ja toimiin. Ensimmäisen kategorian tutkimuksissa tutkitaan demograafisia 

ominaisuuksia, luonteenpiirteitä ja psykologisia ominaisuuksia. Näissä tutkimuksissa halutaan 

selvittää, millaisia kyseiset henkilöt ovat ja millaisiin lopputulemiin he ovat päässeet. Toisen 

kategorian tutkimuksissa kiinnostuksen kohteena ovat yrityksen ympäristössä olevat 

elementit, jotka voivat joko tukea perustajan tavoitteita tai olla niiden tiellä. Näitä tekijöitä 

tutkitaan joko sosiologisesta tai taloudellisesta näkökulmasta (Gartner 1985; Bull ja Willard 

1993, viitattu lähteestä Rotefoss ja Kolvereid 2005). Kolmannen kategorian lähestymistapa 

keskittyy perustajan ja yrityksen tekemiin ratkaisuihin toteuttaa yrityksen toimintaa. (Rotefoss 

ja Kolvereid 2005) 

Myöhemmässä kirjallisuudessa Arasti et al. (2014) jakaa yrityksen epäonnistumisen syyt 

yrityksen ulkoisen ympäristön tekijöihin ja sen sisäisiin tekijöihin. Ulkoiset syyt ovat 

harvemmin ennustettavissa, mutta sisäiset tekijät olisi usein mahdollista ennakoida (Arasti et 

al. 2014). Passianten (2020) mukaan yhdeksän kymmenestä startup-yrityksestä epäonnistuu. 

Yleisimpänä syynä on, ettei palvelulle ole kysyntää (ulkoinen syy). Muissa tapauksissa 

osasyynä on, ettei yrityksestä löydy kunnollisia liikkeenjohtamistaitoja (sisäinen syy). 

(Passiante 2020) 

Berger (2015) on tehnyt yleisimmistä perustajien ja juuri perustettujen yritysten 

epäonnistumisten syistä kirjallisuuskatsauksen. Tämä kirjallisuuskatsaus perustuu 69:ään eri 

tutkimukseen. Näiden pohjalta hän oli kerännyt dataa eri epäonnistumisten syistä, joita 

tutkimuksissa nähtiin tärkeinä epäonnistumisen tekijöinä. Yleisimpänä epäonnistumisena oli 

yrityksen johdon taidottomuus. Tämä oli syynä 39:ssä eri yrityksessä, joka on 52 prosenttia 

kaikista tutkimuksissa esiintyneistä epäonnistumisista. Markkinoinnin ja toimialan 

ymmärtämättömyys olivat molemmat toiseksi suurimpia ongelmakohtia. Molempia oli 21 

kappaletta eli 30 prosenttia kaikista tapauksista. Neljänneksi suurimpana epäonnistumisen 

syynä oli rahoitusongelmat. Tämä oli mainittu 16 tutkimuksessa, joka oli 23 prosenttia kaikista 
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tutkimuksista. Suurimpana ongelmana on siis huomattu olevan yrittäjän omien kykyjen 

riittämättömyys, mutta markkinointi ja rahoitusongelmat ovat myös olleet merkittävästi läsnä 

yritysten epäonnistumisessa. (Berger 2015) Myöhemmissä tutkimuksissa ja kirjallisuudessa on 

myös nostettu ja käsitelty samoja epäonnistumisen syitä (esimerkiksi Cantamessa et al. 2018, 

Pride 2018, Passiante 2020). 

Tässä tutkielmassa käsitellään näitä keskeisiä startup-yritysten epäonnistumiseen johtavia 

syitä, koska ne ovat selvästikin suurimmat ongelma-alueet. Lisäksi tutkitut syyt keskittyvät 

startup-yrityksen toiminnan keskeisiin osa-alueisiin, minkä ansiosta yrityksen 

epäonnistumisesta saadaan monipuolinen ymmärrys. Nämä syyt ovat muotoiltu tässä 

tutkimuksessa seuraavasti: 1) riittävän kysynnän puuttuminen markkinoilla, 2) vääränlainen 

rahoitus 3) perustajan kykyjen riittämättömyys. 

Näiden kolmen pääsyyn lisäksi on myös muita ongelmia. Kaikkien niiden käsitteleminen ei olisi 

kuitenkaan mielekästä niiden suuresta määrästä johtuen. Mielestäni kolme eniten 

esiintynyttä epäonnistumisen syytä ovat hyvin erilaisia ja antavat siksi kattavan käsityksen 

ongelmista, joiden vuoksi startup-yritykset lopettavat toimintansa. 

Tarkastelemme startup-yrityksen elinkaarimallin avulla näitä kolmea tarkempaan 

tutkimukseen valittua syytä ja ongelmakohtia, joista ne saavat alkunsa. Salamzadehin ja 

Kawamorita Kesimin (2015) elinkaarimalli on tämän tutkielman kolmesta esitellystä mallista 

monipuolisin, vaikka siihen ei sisällykkään laajentumista. Tämän tutkielman startup-yrityksen 

määritelmän mukaan laajentuminen on kuitenkin olennainen osa startup-yrityksen toimintaa, 

joten sen on tärkeää olla mukana tässä tutkielmassa käytettävässä elinkaarimallissa. 

Laajentumista käsitellään Bala Subrahmanyan (2017, artikkelissa Kalyanasundaram 2018) 

elinkaarimallissa. Epäonnistumisten syiden tarkastelua varten hyödynnetään Salamzadehin ja 

Kawamorita Kesimin (2015) mallia, jota käytetään elinkaarimallimme pohjana. Mallia 

täydennetään vielä Bala Subrahmanyan (2017, artikkelissa Kalaynasundaram 2018) 

elinkaarimallin onnistumisen ja kiihtyvän kasvamisen vaiheella, joka sisältää startup-yrityksen 

laajentumisen. Käsittelen tässä luvussa siis epäonnistumisen syitä omavaraisuus-, siemen- ja 

luomisvaiheiden sekä onnistumisen ja kiihtyvän kasvamisen vaiheen avulla (Kuva 4). 
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4.1 Riittävän kysynnän puuttuminen markkinoilla 

Startup-yritykset epäonnistuvat muun muassa siksi, ettei niiden tuottamalle ratkaisulle ole 

kysyntää. Tämä koskee 42 %:a tapauksista (Passiante 2020). Ihmiset ostavat palveluita, jotka 

tuottavat heille lisäarvoa. Jos palvelu ei tavalla tai toisella pysty tuottamaan sitä, kauppoja ei 

synny. Vaikka startupin tuottama palvelu olisi hyödyllinen, hyötyä ei ymmärretä tai se ei 

ratkaisekaan ongelmaa täysin. Pride (2018) on löytänyt kolme syytä miksi tuotetulle palvelulle 

ei ole kysyntää markkinoilla: 

- kohderyhmä ei tarvitse kyseistä palvelua 

- huono toteutus 

- ulkoiset uhat 

Omavaraisuusvaiheessa voidaan huomata, ettei sopivaa kohderyhmää löydy ja potentiaalisia 

asiakkaita palvelu ei kiinnostakaan. Startup-yrityksen alkuvaiheessa yrityksen omasta mielestä 

sen palvelu voi olla erinomainen, mutta ihmiset tai yritykset, joille palvelua yritetään myydä 

eivät kuitenkaan näe palvelun lisäarvoa (Pride 2018). Tällöin voi olla, että palvelu ei ole 

asiakkaille ajankohtainen, jolloin sille ei olisi tarpeeksi kysyntää. Palvelu saattaisi kuitenkin 

kiinnostaa käyttäjiä myöhemmin (Bednár ja Tarišková 2017). 

Luomisvaiheessa voidaan huomata ongelmia palvelua myytäessä. Vaikka markkinoilla olisi 

samankaltaisia palveluita ja kyselyiden mukaan palvelulle olisi kysyntää, palvelu ei välttämättä 

tuota asiakkaalle lisäarvoa ja siksi sitä ei osteta. (Bednár ja Tarišková 2017) Palvelun 

kohderyhmä on saatettu valita väärin, sillä se voisi mahdollisesti ratkaista jonkin toisen 

kohderyhmän ongelman. Startup-yrittäjä ei ehkä näe tätä, sillä hän on aivan liian keskittynyt 

alkuperäiseen näkemykseensä ja visioonsa yrittämättä etsiä muita vaihtoehtoja. (Pride 2018) 

Hän on saattanut myös keskittyä liikaa palvelun kehittämiseen ja yksityiskohtien hiomiseen, 

unohtaen asiakkaan näkökulman ja tarpeet (Cantamessa et al. 2018). Voi myös olla, ettei 

Omavaraisuusvaihe Siemenvaihe Luomisvaihe

Onnistumisen
ja kiihtyvän
kasvamisen

vaihe

Kuva 4. Yksinkertaistettu versio tässä tutkielmassa sovellettavasta elinkaarimallista 
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startup-yrittäjä ole löytänyt sopivaa kohderyhmää oikeiden kanavien tai kumppanuuksien 

puuttumisen takia, joita siemenvaiheessa on jo pyritty keräämään. Palvelu on saatettu 

toteuttaa myös huonosti, jolloin se ei täytä asiakkaiden odotuksia ja tuota heille tarpeeksi 

lisäarvoa. Palvelun laatuun vaikuttavat henkilöresurssit, rahoitus, työvälineet, brändi tai 

kumppanuudet. (Pride 2018) Ongelmat huomataan vasta luomisvaiheessa, mutta 

epäonnistuminen on jo tapahtunut siemenvaiheessa. 

Luomisvaiheessa sekä onnistumisen ja kiihtyvän kasvamisen vaiheessa ongelmiksi saattavat 

muodostua myös ulkoiset uhat eli kilpailijat, jotka kehittävät parempia palveluita ja kilpailevat 

siten samoista asiakkaista (Pride 2018). Omaa palvelua tulee kehittää jatkuvasti, jotta se 

vastaisi toimialalla parhaiten käyttäjien tarpeita. Muuten kilpailijat vievät startup-yrityksen 

markkinasiivun. (Cantamessa et al. 2018) Toimiala voi olla myös liian pirstaleinen tarkoittaen, 

että kilpailijoita on liian paljon. Tällöin asiakkaita ei riitä kaikille ja voittomarginaalit ovat liian 

pienet. Tähän voi vaikuttaa palvelun positioituminen markkinoilla eli minkälaisena asiakkaat 

näkevät palvelun. Huono palvelun positiointi antaa asiakkaalle palvelusta vääränlaisen kuvan, 

jolloin palvelun käyttökokemus on erilainen kuin asiakkaan odotukset. Asiakas ei silloin ole 

todennäköisesti tyytyväinen palveluun. Ongelmaksi voi myös koitua korkeat asiakkaiden 

hankintakustannukset. Tämä voi johtua muun muassa tehottomista 

markkinointitoimenpiteistä. (Cantamessa et al. 2018) Eräs tällainen markkinointitoimenpide 

on ennenaikainen skaalautuminen. Ennenaikaisessa skaalautumisessa startup-yritys käyttää 

liikaa rahaa markkinointiin skaalatakseen myynnin määrää ennen kuin se on löytänyt oikeaa 

markkinarakoa. (Blank ja Dorf 2012) Toisilla yrityksillä ongelmaksi saattaa tulla yrityksen 

skaalautumisvaiheessa vetovoiman puute, jolloin yritykset eivät pysty kasvamaan toivotulla 

vauhdilla, menettäen siten kilpailullista etuaan tai rahoittajien ja sidosryhmien kiinnostusta 

(Cantamessa et al. 2018). 

Toimialalla saattaa olla ongelmia sitoutumattomien asiakkaiden kanssa. Nämä asiakkaat ovat 

erittäin tietoisia toimialan eri yritysten tarjouksista. Tällainen toiminta voi aiheuttaa 

pirstaleisuutta ja hintasodan kyseiselle toimialalle. (Cantamessa et al. 2018) Hintasodassa 

toimialan yritykset laskevat palveluidensa hintoja tai antavat tarjouksia, joiden myötä palvelut 

eivät välttämättä pysty kattamaan omia kustannuksiaan. Alalla saatetaan myös keksiä uusi 

palvelu, joka tuottaa asiakkaille startupin tarjoamaa palvelua paremmin saman 

lopputuloksen. Tämä palvelu tuhoaa silloin startup-yrityksen ja sen kilpailijoiden markkinat. 
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Myös alan sääntely ja sääntelyiden muuttumiset voivat haitata liiketoiminnan harjoittamista. 

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

Kiinnostuksen puutteesta johtuva epäonnistuminen voi tapahtua siis missä tahansa startup-

yrityksen elinkaaren vaiheessa. Tutkimusten perusteella startup epäonnistuu 

omavaraisuusvaiheessa, jos ei löydetä sopivaa markkinarakoa. Palvelun huonoon laatuun tai 

vääränlaisuuteen kuuluvat seikat tapahtuvat taas siemenvaiheessa. Luomisvaiheessa ja 

kiihtyvän kasvamisen vaiheessa startup-yritys epäonnistuu, jos asiakkaita ei saada riittävästi. 

Syynä tähän voi olla palvelun toimimattomuus tai ulkoiset tekijät. 

 

4.2 Vääränlainen rahoitus 

Niin kuin mikä tahansa yritys, tarvitsee startup-yritys myös rahaa toimiakseen. Jos sillä ei ole 

rahaa, se tulee kuihtumaan. Yksi startup-yritysten tärkeimmistä menestystekijöistä on saada 

riittävästi rahoitusta idean kehittämiseen (Bednár ja Tarišková 2017). Startup-yrityksillä on 

muitakin vaihtoehtoja kuin pelkästään enkelisijoittajat ja pääomasijoittajat, jotka harvemmin 

investoivat startupeihin niiden alkumetreillä (Byers et al. 2019, viitattu lähteestä Passiante 

2020). Salamzadehin ja Kawamorita Kesimin (2015) mukaan omavaraisuusvaiheessa raha 

tulee perustajan omista tai hänen läheisten varoista. Näiden lisäksi vaihtoehtoina ovat myös 

julkinen rahoitus, tutkimusavustukset ja tuet (Passiante 2020). Siemenvaiheessa pääomaa 

saadaan enkelisijoittajilta (Salamzadeh ja Kawamorita Kesim 2015) ja joukkorahoituksesta 

(Passiante 2020).  

Luomisvaiheessa pääomaa kerätään useimmiten riskipääomasijoittajilta, mutta pankitkin 

saattavat olla kiinnostuneita rahoittamaan yritystä. Luomisvaiheen lopussa startup-yritys 

saatetaan myydä tai yhdistää osaksi isompaa yritystä, jolloin rahallista tukea saadaan uudelta 

omistajalta. Sen sijaan, että yritys yhdistettäisiin toiseen yritykseen, on mahdollista listata 

startup-yritys julkiseen pörssiin ja hankkia sitä kautta rahoitusta. (Passiante 2020) 

Pride (2018) on eritellyt rahoituksen ongelmiksi kolme erilaista ongelmakohtaa: rahan 

loppuminen, ylirahoitus sekä sijoittajan ja startup-perustajan väliset ristiriidat. Rahan 

loppuminen voi tapahtua missä tahansa startup-yrityksen elinkaaren vaiheessa, mutta 
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rahoitukseen liittyvät ongelmat kohdistuvat pääasiallisesti muihin kuin 

omavaraisuusvaiheeseen. (Pride 2018) 

Varojen loppumiseen vaikuttaa kaksi tekijää: rahan määrä ja aikajänne, jonka aikana raha 

käytetään. Jos liikevaihtoa ei muodostu tarpeeksi, yhtiön toimintaan tarvittavat varat loppuvat 

ennen aikojaan. Tällöin tarvitaan lisää rahoitusta. (Pride 2018) Bednárin ja Tariškován (2017) 

empiirisessä tutkimuksessa yli yksi kolmasosaa analysoiduista startup-yrityksistä eivät saaneet 

tarpeeksi varoja markkinoille pääsemiseksi. Yksi mahdollinen syy tähän on se, ettei startupille 

ole suunniteltu liiketoiminnan taloudellista mallia ja arvioitu tulevien rahavirtojen määrää 

riittävyyttä. (Pride 2018) 

Siemenvaiheessa ja siitä eteenpäin syy rahan loppumiseen voi olla, ettei rahoitusta ole haettu 

tarpeeksi. Voi olla, ettei startupin perustaja halua antaa osaa startupin omistuksesta muille, 

peläten oman vallan ja voittojen määrän pienentyvän yrityksessä. Mitä rahan määrään tulee, 

kokee Pride (2018) startupien tarvitsevan puolitoista tai jopa kaksinkertaisen määrän rahaa 

kuin mitä alun perin on suunniteltu. 

Varojen loppumiseen voi myös vaikuttaa, ettei startup-yritys ole saanut ulkoista rahoitusta 

lainkaan. Cantamessa et al. (2018) mainitsevat tämän mahdolliseksi syyksi, ettei yrityksen 

tarjoama palvelu kiinnosta sijoittajia. Sijoittavat saattavat kokea, ettei palvelulle ole kysyntää, 

kilpailijoita on liikaa tai kilpailijoiden tarjoamat palvelut ovat parempia. He eivät ehkä usko 

perustajan kykyihin. Voi myös olla, että markkinanäkymät ovat loistavat, palvelu on 

erinomainen, ja perustajalla on tarvittava osaaminen tehdä yrityksestä menestyvä, mutta 

startup-yritys ei onnistu vakuuttamaan rahoittajia sijoittamaan yritykseen. (Cantamessa et al. 

2018) 

Siemenvaiheessa epäonnistumisen syyksi voi koitua myös ylirahoitus. Ylirahoituksessa startup 

saa enemmän rahoitusta kuin mitä se tarvitsee. Tämä voi aiheuttaa ylimääräistä rahan 

tuhlaamista tai se voi hidastaa startupin kehittymistä ja tuotteistusta. Ylimääräisessä rahan 

tuhlaamisessa startup esimerkiksi ostaa hienompia työvälineitä tai käyttää rahoituksesta liikaa 

palvelun julkistusjuhlaan, vaikka ne eivät toisi arvoa sijoittajille eikä yritykselle itselleenkään. 

Startupin toiminnan hidastuminen voi taas aiheutua varmuuden tunteesta, jonka iso 

rahamäärä tuo. He ovat vihdoinkin saaneet rahaa kovasta työstä ja kokevat voivansa edetä 

rauhallisemmin, kunnes tarvitsevat uudelleen lisää rahoitusta. (Pride 2018) 
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Siemenvaiheessa, luomisvaiheessa, sekä onnistumisen ja kiihtyvän kasvamisen vaiheen alussa 

startup voi joutua tilanteeseen, jossa sijoittajat eivät ole tyytyväisiä startup-yrityksen 

toimintatapaan. Tällöin sijoittajat saattavat lopettaa startup-yrityksen tukemisen. Yksi 

tällainen syy on huono viestintä startupin perustajien ja sijoittajien välillä. Tällöin sijoittajat 

eivät pysty tarpeeksi selkeästi seuraamaan, kuinka startupilla menee (Pride 2018). On tärkeää 

pystyä todistamaan startupin mahdollisuudet kasvaa (Bednár ja Tarišková 2017). Asioiden 

pimittely tai niistä valehteleminen voivat myös katkaista suhteet sijoittajien kanssa. Startup-

yrityksen perustajat menettävät silloin myös maineensa. Voi myös olla, ettei sijoittajien 

odotuksia tiedetä, koska niitä ei ole kysytty (Pride 2018). Yleisesti voitaisiin sanoa, että 

perustajan epäonnistuessa monta kertaa liiketoiminnan perusasioissa johtaa lopulta 

luottamuksen menetykseen, joka aiheuttaa yrityksen rahoituksen lopettamisen (Bednár ja 

Tarišková 2017). 

Onnistumisen ja kiihtyvän kasvamisen vaiheessa rahan loppuminen on estänyt yrityksiä muun 

muassa laajentumasta. Se on myös johtanut siihen, ettei nykyisen henkilökunnan tulevia 

kustannuksia olla pystytty maksamaan (Bednárin ja Tariškován 2017). 

 

4.3 Perustajan kykyjen riittämättömyys  

Perustajan riittämättömät taidot ja vähäinen kokemus voivat koitua yrityksen 

epäonnistumisen syyksi (Berger 2015). Tämän vuoksi sijoittajat haluavat mielellään tietää 

onko startup-yrityksen perustajalla tarvittavia taitoja ja ominaisuuksia johtaa yritystä ja tehdä 

siitä menestyksekäs. Priden (2018) mukaan perustajan onnistumiseen vaikuttavat perustajan 

kapasiteetti ja kyvykkyys. Lisäksi hän mainitsee perustajan kyvyn johtaa tiimiä. Perustajan 

kapasiteetti (capacity) kuvaa kuinka pitkälle hän pystyy viemään startup-yritystä ilman, että 

hän uupuu ja joutuu luovuttamaan. Perustajan kyvykkyys (capability) kertoo vuorostaan 

pystyykö perustaja oppimaan, sisäistämään ja hyödyntämään tietoja ja taitoja, joita hänen 

täytyy startup-yritystä johtaessa hallita. Nämä kaksi muodostavat perustajan kunnon. (Pride 

2018) 

Perustajan kapasiteetti koostuu kolmesta osasta: fyysisestä, henkisestä ja emotionaalisesta 

puolesta. Jos ihminen ei huolehdi fyysisistä tarpeistaan, tulee hän uupumaan helposti. 



 
 

22 
 

Ihminen jaksaa paremmin, kun hän urheilee, syö ja nukkuu hyvin. Jos nämä eivät ole kunnossa, 

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

Startup yhteisöissä on muodostunut käsite “startup-dieetti”, joka tarkoittaa pitsaa ja olutta. 

Tällainen dieetti ei kuitenkaan auta pysymään virkeänä. Myös alkoholin käyttö 

stressinlievittäjänä ja nukahtamisen nopeuttajana ovat olleet keinoja startup-perustajille. 

Nämä eivät todellakaan toimi pitkällä aikavälillä. (Pride 2018) 

Henkisellä kunnolla Pride (2018) tarkoittaa sitä, kuinka hyvin perustaja pystyy toimimaan 

ihmisten kanssa ja kuinka tasapainoinen henkilö hän on. Jos perustaja ei pysty ottamaan 

kritiikkiä vastaan, vaan reagoi joko hyökkäämällä tai sulkeutumalla täysin, voi perustajalle tulla 

vaikeuksia sidosryhmien kanssa. Sijoittajat eivät ole halukkaita toimimaan tällaisen henkilön 

kanssa. Vaikeuksia voi tulla myös työntekijöiden kanssa tiimiä johdettaessa. (Pride 2018) 

Jenningsin ja Beaverin (1995) mukaan pienten yritysten onnistumiseen vaikuttaa vahvasti 

omistajan johtamisosaaminen. Startupia johtaessa on tärkeää pystyä olemaan empaattinen ja 

motivoiva johtaja. Priden (2018) sekä Bednárin ja Tariškován (2017) tutkimuksesta käy myös 

ilmi, että huonot startup-yritysten johtajat ovat saaneet tiimissä aikaan tunteen epäreilusta 

työn jakamisesta, epämotivoivista rahallisista lisistä onnistumisissa, ja yrityksen perustajan 

kykenemättömyydestä johtaa heidän ryhmäänsä. Tällainen johtaminen voi ilmetä huonosti 

toimivien sääntöjen, roolien ja tehtävien jakamisena. Myös startup-yritykselle valittu huono 

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

Se, etteivät tiimin jäsenet koe perustajan olevan kykeneväinen johtamaan, voi mahdollisesti 

johtua perustajan emotionaalisesta kunnosta. Emotionaaliseen kuntoon liittyvät stressi ja 

masennus. Näiden synnyttämä (epäonnistumisen) pelko on osa startup-perustajien roolia. 

Heillä on paljon pelissä eivätkä he halua pettää tiiminsä ja sijoittajiensa odotuksia. Perustaja 

on vastuussa siitä, että hänen tiimin jäsenet voivat tehdä töitä hyvissä oloissa ja pystyvät 

pitämään työpaikkansa. Rahoittajat vuorostaan ovat investoineet perustajaan, jotta hän 

pystyy hoitamaan velvollisuutensa. Vastuu muista voi aiheuttaa stressiä ja pelko 

epäonnistumisesta masennusta. Pienemmissä yrityksissä 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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Kykenemättömyyteen liittyy ihmisten johtamisen lisäksi myös osaamattomuus yrityksen 

johtamisessa. Startup-yrityksen perustajat saattavat kehittää loistavan tuotteen, mutta eivät 

osaa rakentaa sen ympärille liiketoimintamallia. Vaikka liiketoimintamalli toimisi, ongelmia voi 

tulla muissa yrityksen johtamiseen liittyvissä osa-alueissa, kuten asiakkaiden, myynnin ja 

voiton määrän kasvattamisessa. Tämä koituu helposti ongelmaksi startup-yrityksissä, jotka 

toimivat korkean teknologian toimialoilla. Näin tapahtuu usein yrityksille, joiden perustajilla 

on tekninen tausta ja syvällinen ydinosaaminen, mutta heidän liiketoimintaosaamisessaan on 

puutteita. (Cantamessa et al. 2018) 

Vaikuttaa siltä, että perustajan kykenemättömyys voi tulla ensimmäisen kerran vastaan siinä 

vaiheessa, kun startup-tiimiä johdetaan eli yleensä siemenvaiheessa. Tällöin perustajan 

vuorovaikutus- ja ihmisten johtamistaitoja koetellaan niin yrityksen sisällä kuin mahdollisten 

sijoittajien kanssa. Kun palvelu vuorostaan tuodaan markkinoille eli startup-yritys pääsee 

luomisvaiheeseen, on perustajan yrityksen johtamistaidoilla ja toimintamallin kehittämisellä 

enemmän painoarvoa. 

Cantamessa et al. (2018) mukaan startup-yritysten ongelmana voi olla, että johto ei ole 

pystynyt luomaan hyvää liiketoimintamallia tai johto ei ole luonut sitä ollenkaan. 

Liiketoimintamalli kertoo, miten yritys tuottaa arvoa asiakkailleen ja kerää tuottoa. Nämä 

eivät ole aina tarpeeksi selviä teknologiapainoitteisissa yrityksissä. Toimintamallin 

epäonnistumisen syynä voi olla, ettei sitä ole muistettu kehittää startup-yrityksen ja sen 

palvelun kehittyessä. Liiketoimintamallia on tärkeää kehittää kysymällä ja analysoimalla 

markkinoilta saatua palautetta. (Cantamessa et al. 2018) 

 

5. PÄÄTELMÄT JA YHTEENVETO 

Tutkielmassa tarkasteltiin syitä, miksi startup-yritykset epäonnistuvat. Epäonnistuneita 

startup-yrityksiä on enemmän kuin menestyneitä.  Startup-yritysten epäonnistumiseen löytyy 

monia syitä ja siksi tähän tutkielmaan valittiin aineistosta tyypillisimmät syyt startupien 

epäonnistumiseen. Näin syihin pystyttiin perehtymään syvällisemmin. Tämän tutkimuksen 

alussa käsiteltiin startup-yrityksen määritelmiä sekä startup-yritysten elinkaarimalleja. Näiden 

perusteella määriteltiin tätä tutkielmaa varten mikä on startup-yritys ja valittiin 



 
 

24 
 

elinkaarimalleista sopivat startupin elinkaaren vaiheet: omavaraisuus-, siemen-, luomis- sekä 

onnistumisen ja kiihtyvän kasvamisen vaihe. Seuraavaksi perehdyttiin, mitä on 

epäonnistuminen ja miksi sitä kannattaa tutkia. Lopuksi perehdyttiin kolmeen tyypilliseen 

startup-yrityksen epäonnistumisen syyhyn. 

Valitsin tämän aiheen, koska olen kiinnostunut perustamaan startup-yrityksen. Ennen 

perustamista halusin perehtyä asioihin, joista minun kannattaa kerätä tietoa. Näin en 

tietämättömyyttäni lähde tekemään samoja virheitä, joita monet muut yritysten perustajat 

ovat jo tehneet. Tutkielma auttoi minua ymmärtämään paremmin eri näkökulmia, joita ei 

normaalisti tulisi ajatelleeksi ennen kuin ne osuvat omalle kohdalle. Silloinkaan en välttämättä 

olisi tiennyt miten toimia.  

Startup-yritykset ovat vasta viime vuosikymmeninä tulleet yhä suuremmissa määrin 

tutkimusten kohteeksi. Tässä tutkielmassa hyödynnettiin uutta kirjallisuutta ja tukeuduttiin 

myös vanhempaan kirjallisuuteen, jotka keskittyivät hankkeisiin ja yrittäjyyteen, joista startup-

teoriat ovat lähtöisin. Tämä antoi mahdollisuuden tutkia aihetta kokonaisvaltaisemmin 

pidemmältä aikajänteeltä.  

Epäonnistumiseen johtaneita syitä tutkittaessa selvisi, että potentiaalisia ongelmakohtia on 

eniten siemen- ja luomisvaiheessa. Siemenvaiheessa startup-yrityksen perustaja alkaa 

johtamaan tiimiään ja toimimaan suuremmissa määrin ulkoisten sijoittajien kanssa. 

Luomisvaiheessa taas startup-yrityksen täytyy saada asiakkaita ja pystyä pitämään ne. 

Rahoitukseen, tiimin johtamiseen ja asiakkaisiin liittyy monia tekijöitä, joiden johdosta 

startup-yritykset voivat epäonnistua. Omavaraisuus- sekä onnistumisen ja kiihtyvän 

kasvamisen vaiheessa epäonnistumisen syitä ei ole yhtä paljon kuin siemen- ja 

luomisvaiheessa. Mielestäni omavaraisuusvaiheessa epäonnistumiseen vaikuttaa se, että 

startup-yrityksen toiminta on alussa niin pientä, ettei epäonnistumiseen johtavia syitä voi olla 

montaa. Onnistumisen ja kiihtyvän kasvamisen vaiheessa vuorostaan startup-yritys on 

pystynyt jo välttämään suurimman osan epäonnistumiseen johtavista yleisimmistä tekijöistä.  

Ensimmäisenä epäonnistumisena käsiteltiin palvelun kiinnostavuutta asiakkaan 

näkökulmasta. On mielenkiintoista huomata, kuinka moni startup kaatuu siksi, ettei osata 

löytää oikeaa asiakasryhmää palveluille. Pahempaa mielestäni on se, ettei palveluita edes 
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yritetä räätälöidä asiakkaiden tarpeiden mukaisiksi. Asiakkaiden puuttuminen estää voittojen 

saamisen ja kuihduttaa startup-yrityksen lopullisesti.  

Toisena tyypillisenä epäonnistumisen syynä oli rahoituksen epäonnistuminen. Liian vähäinen 

rahoitus ei ole ainoa ongelma, vaan myös liika rahoitus voi kaataa yrityksen. Näin tapahtuu, 

jos perustajat eivät osaa käyttää rahoitusta oikein tai eivät ymmärrä sen tuomaa vastuuta. 

Rahoituksen tarkoituksena on kuitenkin kasvattaa yrityksen menestystä ja toimintaa, joka 

lopulta ansaitaan työnteolla.  

Kolmas ja minusta mielenkiintoisin epäonnistumisen syy kohdistuu startup-yrityksen 

perustajan kyvykkyyteen. Perustajan täytyy tehdä menestyäkseen kovasti työtä ja muistaa 

huolehtia samalla itsestään. Perustaja voi helposti uupua, jos unohtaa itsestään 

huolehtimisen. Tällöin myös perustajan johtamistaidot kärsivät ja heikentävät yrityksen 

ilmapiiriä sisältä käsin. Perustajalta saattaa myös puuttua tarvittavia taitoja, joita yrityksen 

johtaminen vaatii kuten esimerkiksi sopivan liiketoimintamallin luomista ja sen kehittämistä. 

Edellisten lisäksi löytyy myös muita syitä epäonnistumisille, mutta nämä kolme tyypillisintä 

syytä antavat mielestäni jo itsessään laajan ymmärryksen miksi startup-yritykset kaatuvat. 

Täytyy myös ymmärtää, että todennäköisesti mikään yritys ei epäonnistu vain yhden virheen 

takia. Epäonnistuminen on yleensä monen tekijän summa. Siksi onkin tärkeää tiedostaa ja 

pyrkiä välttämään mahdolliset riskit jo ennalta, jos se vain on mahdollista. 

Tässä tutkielmassa käsiteltiin startup-yritysten epäonnistumisia yleisellä tasolla. Jos startup-

yritysten epäonnistumisiin haluaa perehtyä tarkemmin ja yksityiskohtaisemmin, suosittelen 

tutkimaan eri aikakausien ja toimialojen startup-yrityksiä erikseen. Fallgatterin (2005, 

artikkelissa Berger 2015) mukaan startup-ympäristöt ovat dynaamisia ja niiden kehitys on 

nopeaa. Näin ollen yritykset ennen internettiä saattoivat kohdata erilaisia haasteita kuin 

nykyhetken yritykset. Monet metatutkimukset, jotka kokoavat aiempien tutkimusten löydöt 

yhteen, pyrkivät löytämään kaikenkattavia epäonnistumistekijöitä. Bergerin (2015) mukaan 

myöskään tämän hetken kirjallisuuskatsaukset eivät erottele eri aikakausien 

epäonnistumistekijöitä. 
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