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1 JOHDANTO

1.1 Taustaa

Tassa tutkimuksessa kasitellaan yrittdjan ja numeroiden suhdetta yrittdjan arjessa. Yrit-
taja madritellaan tutkimuksessa omistajan kaltaiseksi tahoksi ja yrityksen koko rajautuu
nain ollen koskemaan suhteellisen pienia yrityksié niin henkilostomaaraltdan kuin liike-
vaihdoltaan. Yrittdjan suhdetta esimerkiksi numeroihin, siséiseen laskentatoimeen, ul-
koiseen laskentatoimeen, veroihin sekd osinkoihin tutkitaan nimenomaan yrittajan
omasta nakokulmasta. Aiempi tutkimus osoittaa, ettd Kirjanpidolliset tavoitteet voivat
johtaa konflikteihin yritt4jévetoisissa organisaatiossa (Cahill, 1997, 7.)

Yrittdjien, jotka padsaantoisesti tyollistavat vain itsensa tai pienen osan muita tyonte-
kijoita tai osakkaita, voi olla vaikea suhtautua taloudelliseen informaatioon, omien
kompetenssien ollessa vahvasti yritystoiminnan tuotoksissa. Tdmé on erinomainen lah-
tokohta tutkia tatd asiaa tarkemmin. Misté syista taloudelliseen informaatioon nojaudu-
taan yrittdjien toimesta? Mita sidosryhmia yrittdja kaipaa ja valitsee ymparilleen? Keta
yrittdja konsultoi taloudellisissa kysymyksissd? Mita ja miten yrittdja kertoo arjestaan?

Aiheena yrittdjyys ja sen tutkiminen on todella ajankohtaista. Suomessa koettu talou-
dellinen ahdinko ja kipeéat rakennemuutokset johtavat vadjadamatta siihen, etta tulevai-
suudessa talouskasvu ja hyvinvointiyhteiskuntaa pidetddn pystyssa entista enemman
yrittdjyyden kautta. Tahan viittaa myds kesdn 2015 Suomi -areenan keskusteluaiheet,
joissa laajasti kasiteltiin yrittajyytta ja sen merkitysta tulevaisuuden Suomessa (Yritta-
jyys on Suomen tulevaisuus, 2015.)

Omistaja-yrittajien suhdetta taloudelliseen informaatioon ei ole tutkittu kovinkaan
laajasti. Joitakin tutkimuksia 10ytyy rajatuista aihealueista, mutta lahinnéd aiempi tutki-
mus perustuu ldhinna juuri erilaisten tunnuslukujen analysointiin tai niiden soveltami-
seen yrityksessa. Lisaksi esimerkiksi tilintarkastajan suhdetta yrittdjaan on tutkittu.

Euroopan komissio (2015), on tuonut esille yrittdjyyden keskeisen roolin toipumises-
sa talouskriisistd. Euroopassa on pysyttava luomaan lisda uusia tyopaikkoja, tuettava
innovaatioita ja hyddynnettdva teknologinen johtoasema globaaleilla markkinoilla. Néi-
ta tavoitteita tukemaan Euroopan komissio esittaa pk-yrityksille tukea omaan toimin-
taymparistoonsa, joka tarkoittaa rahoituksen saatavuuden varmistamista ja parantamista
sekd vahentamalla saantelya seka yli rajojen toimimisen regulaatiota.



1.2 Tutkimusongelma ja tutkielman tavoitteet

Tutkimuksen tavoitteena on selvittdd, minka verran yrittajat osallistuvat itse taloudellis-
ten lukujensa analysointiin seka siitd johdettaviin toimenpiteisiin. Taté tavoitetta lahes-
tytdan tutkimuksen padongelman kautta. Tassé tutkimuksessa pdédongelmaksi muodos-
tuu seuraava kysymys:

Miten omistajayrittdja suhtautuu taloudelliseen informaatioon?

Padongelman lisdksi on mielenkiintoista ja motivoitua myds pureutua hieman sy-
vemmin yrittdjan ja numeroiden suhteeseen pienyrityksissa. Tahan pééstdan laajenta-
malla tutkimuksen tavoitetta siten, ettd tarkastellaan myos yrittdjan keskeisimpia sidos-
ryhmid. Oman liiketoiminnan analysointia on varmasti perusteltua kayda lapi myos yrit-
tdjan kannalta. Nain yrittaja itse saa muita mielipiteita eli palautetta myos lukujen to-
teamisen liséksi. Tutkielman kannalta tdhén tavoitteeseen paastaan, kun muotoillaan
alaongelmiksi seuraavat kysymykset:

Mitka sidosryhmat ovat yrittajalle tarkeita yrityksen taloudellisen suoriutumisen ana-
lysoinnissa?

Miten yrittdja hyodyntaa hanelle keskeisid sidosryhmia oman yritystoimintansa ana-
lysoinnissa?

Tutkielman perimmadinen tavoite on ymmartaa yrittjaa ja hanen tekemiaan valintoja
oman liiketoimintansa arvioimisessa. Tutkielma tavoittelee ymmarrysta siita, miksi yrit-
taja valitsee tiettyja sidosryhmid ymparilleen tukemaan omaa liiketoimintaansa, joko
ajallisen-, ymmarryksen- tai kehittdmisenpuutteen takia. Tutkielmassa pyritdan myos
ymmarrykseen sitd, miksi yrittaja preferoi tiettyja sidosryhmid ymparillaan. Taman li-
séksi tutkielmassa pyritaan selvittamaan yrittdjan omia kokemuksia roolistaan elinkei-
noharjoittajana.

1.3  Tutkielman rajaukset

Tutkielmaan keréttya aineistoa analysoidaan laadullisen tutkimuksen menetelmin. Tassé
tutkielmassa teoria rakennetaan empiirisen aineiston pohjalta. Aineistolahtdisessa ana-
lyysissa jonkin ilmion taustoja pyritaan tarkastelemaan aineiston analyysilla. Kvalitatii-
visella tutkimuksella on mahdollista tulkita ilmi6itd, kuvata toimintoja tai tapahtumia
(Eskola ja Suoranta 1998, 19, 61.) Taman tutkimuksen osalta aineistolahtoista analyysia



on mahdollista kayttaa ja néin tehddan haastattelemalla kahden eri toimialan yrittajia.
Yrittdjien nakemyksié ja tarinoita tuodaan esille ja niistd havainnoidaan erityisesti yrit-
tajien ja taloudellisen informaation valista kerrontaa.

Tutkimus perustuu yrittdjien tunteisiin, emotionalismiin. Tutkimus tulee keskitty-
maan tarkoitusperiin ja tunteisiin ja tahtaa aitoihin oivalluksiin haastateltavien vastaus-
ten perusteella. Aineisto tutkimukseen kerdtadn avoimilla haastatteluilla (Silverman
1993, 11.) Haastateltavana on kaksi eri yrittajad, joiden toimialat ovat eridvaiset. Liséksi
yritysten elinkaaret ovat myo6s erityyppisid. Yritykset esitellaén tarkemmin luvussa nel-
ja.

Tutkielmassa aihealueen rajaus toteutetaan siten, etta tutkitaan yrittajan suhtautumis-
ta taloudelliseen evidenssiin omasta yritystoiminnasta. Siitd, miten tietoa kaytetdan hy-
vaksi ja keneen tassd nojaudutaan tukiverkostona. Tutkielmassa tullaan esittelemaén
lakisaateiset minivaatimukset haastateltavien kautta. Tama kaytannossa tarkoittaa sité,
etta valittujen haastateltavien osalta esitelladn yrityksen toimiala, yrityksen juridinen
toimintamuoto ja tatékautta lakisaateinen velvoite raportoinnin osalta. Tutkielma keskit-
tyy kuitenkin yrittajan arkeen, miten yrittdja on sen kokenut ja mita haastateltavat elin-
keinoharjoittajat tuovat siitd esille. Tutkielmassa ei tulla rajaamaan taloudellista infor-
maatiota tiettyihin tunnuslukuihin tai mitd ne kertovat, vaan tutkielma nimenomaan
keskittyy selvittdmaan miten taloudellista informaatiota hyédynnetdan haastateltavan
yrittdjan toimesta, jos ollenkaan. Lisaksi tutkielmassa perehdytaan yrittajan esiintuomiin
sidosryhmiin. Sidosryhmien kasittely pidetaan tasolla, missa selvitetdan syyt miksi né-
ma suhteet koetaan tarkeina ja mita ne sisallollisesti yrittajalle merkitsevt.

1.4 Tutkielman kulku

Tutkielman ensimmaisessa luvussa kdydaan lapi taustaa tutkielmalle, seka kéasitelldén
tutkimusongelman ja tutkielman tavoitteet. Tamén lisaksi ensimmainen luku pitaa sisal-
la&n keskeiset rajaukset tutkielman aihepiirissda. Ensimmaisessd luvussa kasitellaan
myaoskin tutkielman eteneminen.

Tutkielman toisessa luvussa esitelladn tutkimusmenetelmat. Tutkimustapa seka ai-
neistonkeruumetodi. Toinen luku kasittelee myds tavan analysoida keratty aineisto. ai-
neistoa lapi koko tutkielman.

Kolmas luku pitéé siséllddn syvempad pureutumista tutkimuskohteeseen yrittajat.
Siind taustoitetaan, miten yritt4j4 maaritelldan sekd kaydaan lapi aiemmin tehtya tutki-
musta aihepiiristd. Liséksi kolmannessa luvussa esitelldadn tausta sille taloudelliselle
informaatiolla, jota aineiston keruun yhteydessa tunnistettiin.

Neljas luku on kunnioitettu tutkielman haastattelulle. Téssa luvussa esitell4&dn haasta-
teltavat yrittajat ja heidan taustansa. Neljannessa luvussa tuodaan esille minkélaisia vas-



tauksia eri haastateltavat ovat antaneet. Neljannessa luvussa pyritdan esittdmaan, minké-
laista kielta yrittdjan kayttavat ja millaisia tarinoita seka kertomuksia he omakohtaisesti
tuovat esille.

Viides luku pitaa siséllaan yhteenvedon ja johtopaatokset. Tassa luvussa kéydaan la-
pi se, miten teoreettisessa viitekehyksessa esille tuodut asiat nayttaytyvat keratyssa ai-
neistossa. Viidennessa luvussa saadaan myos esille johtopéaatokset ja vastataan tutkiel-
man paaongelmiin.



2 TUTKIMUSMENETELMAT

2.1 Laadullinen tutkimus

Kvalitatiivisessa analyysissa eli laadullisessa tutkimuksessa kerattyéd aineistoa kasitel-
l4&n ja tarkastellaan yleensd kokonaisuutena. Analyysi laadullisessa tutkimuksessa on
kaksivaiheinen; ensin havainnot tuotetaan ja tdman jalkeen niité selitetdén. Havaintojen
osoittamiseksi aineistoa tarkasteltaessa kaytetaan tiettyd teoreettis-metodologista nako-
kulmaa. Tama tarkoittaa, ettd aineistoa tutkitaan vain teoreettisen viitekehyksen ja ky-
symystenasettelun kannalta, juuri valittujen metodien nédkokulmasta. N&itd nakdkulmia
voi tutkimuksessa olla useita ja erilaisia. Tamén jalkeen havaintomaarié pyritaan karsi-
maan yhdistamalla niitd kokonaisuuksiksi. Kaytanndssa toiminto tarkoittaa havaintojen
yhteisen piirteen tai nimittdjan etsimista ja tunnistamista tai pyrkimalla muodostaa saan-
t0, joka patee poikkeuksetta koko aineistoon. Prosessia kutsutaan laadulliseksi analyy-
siksi, toisinsanoen miten tutkija yhdistdd raakahavainnot yhdeksi havainnoksi tai har-
vemmaksi havaintojoukoksi. Konkreettisesti muodostetaan havaintolauseita ja havainto-
ja kuvaavia saantoja, jotka patevat poikkeuksetta koko aineistoon. Havaintojen selitta-
misessa viitataan toisiin tutkimuksiin, Kirjallisuuteen jossa késitelldan aihetta ja hypo-
teeseihin, joita on testattu aiemmin. Naiden metodien avulla itse tuotettuja havaintoja
selitetddn ja peilataan niitd aiempaan teoriaan (Tuomi & Sarajarvi 2002, 23-26. Alasuu-
tari 1993, 45-47.)

Laadullisessa tutkimuksessa aineiston keraaminen ja teoreettisen viitekehyksen luomi-
nen saattaa tuottaa haasteita ja ongelmia. Tdma johtuu siitd, ettd kvalitatiivisen tutki-
muksen ominaispiirteend on olla kriittinen itsestddn selvia nédkokulmia kohtaan seka
siind pyritdan katsomaan ja kaantamaan ilmidita monelta eri kantilta. Naista syista joh-
tuen on kvalitatiiviselle tutkimukselle luonteista keratd aineistoa niin, ettd sen tarkaste-
leminen on mahdollista monella eri tapaa. Parhain lahtkohta laadullisen tutkimuksen
tekemiselle aineiston kannalta olisi sen kaltainen tilanne, jossa aineisto olisi olemassa
riippumatta siitd tehdaanko tutkimusta ja kenen toimesta. Aineiston olisi myds tarkeda
olla monitasoista, kompleksista seké sen ilmaisullisuus tulisi olla rikasta (Tuomi & Sa-
rajarvi 2002, 35. Alasuutari 1993, 56.)

Laadullista tutkimusta tehdessa kaytetdan faktanakdkulmaa aineistoon liittyen. Se tar-
koittaa, ettd aineistosta etsitdén tosiasiatietoa. Aineistoa kaydaan lapi ja siiné esiintyvat
vditteet huomioidaan millaisena ja missé mééarin ne esitetddn ulkopuolisesta todellisuu-
desta. Tama4 tarkoittaa ett4d huomiota kiinnitetddn ainoastaan lahdeaineistossa kerrottuun
todellisuuteen. Kéytettyd kieltd tai puhetta pyritddn havainnoimaan todellisuuden ku-
vaamisen valineend (Tuomi & Sarajarvi 2002, 78.)
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Aineistoa keratdan ja kasitellddn tavoitteena vastata johonkin miksi-tyyppiseen ky-
symykseen. Taman tutkimuksen miksi -kysymys on esimerkiksi seuraavankaltainen:
Miksi paadyin aloittamaan yrittdjan uran? Havainnot, jotka tuotetaan tutkimuksessa
tuotetaan vastaavat ainoastaan mita- tyyppisiin kysymyksiin. Tamén takia keratysta ai-
neistosta pyritdan saamaan esille niité seikkoja, jotka perustelevat vastauksen esitetyille
kysymyksille. (Tuomi & Sarajérvi 2002, 130.)

2.1.1  Narratiivi

On useita eri keinoja kerata narratiivista tietoa. Koska tdman tutkielman aiheena on
yrittdja tai yrittajyys yleisesti, seka omistajayrittdjien suhtautuminen numeroihin, voisi
tutkija valita metodikseen kdydé lapi tarinoita aiheesta, joita 16ytyy uutisista, painetuista
lehdistd, politikoiden Kirjoituksista seké yleisista keskusteluista ja nain lahestya kerattya
havaintomateriaalia narratiivisesta nakdkulmasta. Voisi myods olla mahdollista pyytéa
yrittdjia Kirjoittamaan heidan kokemuksistaan yrittdjyydesta ja tutkia kirjoitettua tekstia
ja |0ytéa sieltd narratiiveja.

Tutkielmassa ollaan kuitenkin valittu narratiivien keruu metodiksi narrativinen haas-
tattelun. Haastatteluissa tutkielman tekija kysyy kysymyksid, kuten Voisiko kertoa
minulle yrittajaksi ryhtymisen mottiveista ja mitka seikat tahan keskeisesti vaikuttivat?”
Néin ollen haastateltava yrittdja houkutellaan tuottamaan narratiiveja, eika vain lyhyita
vastauksia suljettuihin kysymyksiin. Radikaalein muoto toteuttaa narratiivista haastatte-
lua on se, ettd haastattelija antaa haastateltavalle vain aiheen haastattelulle, jonka jal-
keen haastateltavalla taysi vapaus kertoa ja kayttaa kieltd kuten han itse haluaa. On
my0Os huomautettava, ettd teemahaastatteluja kaytetddn narratiivien keruu metodina
(Hanninen 1999, 24)

Narratiivinen haastattattelu, verrattuna teemahaastatteluun, tarjoaa muutamia hyoty-
ja. Juoni ja tarinan kulku maarittyy haastateltavan toimesta, eika tutkielman tekijéan toi-
mesta. Lisaksi kun haastattelija on tekemisissa aitojen, historiallisten tapahtumien kans-
sa, tutkielman tekija valttyy hypoteettisilta kysymyksiltd, jotka eivat tuota tutkielmaan
lisdarvoa ja saattavat olla myds haastateltavaa ohjailevia (Czarniawska 1999, 29.) Sa-
tunnaisesti nostetaan esiin myos linjaus, jossa narratiivisen haastattelun, tarinankerron-
nan tai avoimien kysymysten uskotaan erheellisesti ratkaisevan kaikki ongelmat, joita
laadullisen tutkimuksen teemahaastatteluissa nousevat esiin (Silverman 1993, 96.)
Mishler (1986, 67), nostaa esiin havainnon, jossa narratiivit ja tarinat enemmankin ref-
lektoivat kokemuksia enemmankin haastateltavan ennakkoluulojen perusteella, eivatka
valttdmatta kuten ne todellisuudessa tapahtuivat.

Taman tutkielman osalta ollaan pyritty valttyméaén nailt4 haasteita luomalla haastatte-
luympariston niin, ettd se on mahdollisimman arkinen ja tavanomainen tapahtuma. Li-
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séksi haastatteluihin ollaan valmistauduttu siten, ettd haastateltavalle ollaan lahetetty
yleiset teemat tiedoksi etukéteen. Liséksi haastateltavan tietoon on tuotu fakta siitd, etta
haastatteluissa keratty tieto, vastauksineen kaytetdan tutkielman tekemiseen. Haastatel-
tava tietdd tutkielman aiheen seké sen, etta tutkielmassa tullaan keskittymaan juuri ha-
nen kayttamiinsa kielellisiin kuvauksiin, tapahtumien ja aiheiden kokemuksiin henkil6-
kohtaisella tasolla, jolloin tutkielman tekijan ohjailuvaikutus on pieni, myés haastatelta-
van yrittajan ndkokulmasta.

Huonon materiaalin haaste nayttelee suurta roolia narratiivisessa tutkimuksessa. Ta-
ma haaste tosin ei rajaudu pelkastaan narratiiviseen tutkimukseen, vaan yleisestikin laa-
dulliseen tutkimukseen. Tassa tutkielmassa huonon materiaalin haaste néayttaytyy siing,
etta tavoite on kerétd haastateltavalta yrittdjalta tarinoita, mutta jos naita tarinoita ei jos-
tain syystd olekaan tai tarina on liian ohut, miten talléin menetellddn? Ensimmainen
vaihtoehto on tietysti hylatd kyseinen materiaali, esimerkiksi teema ja vastaus téhan,
mikali narratiivia ei saada siita kerdttyd. Tama luo kuitenkin ongelman, jota Goodson
(2001, 138) on kuvannut esimerkilld, jossa ihmisen historialliset saavutukset ovat kiin-
nostavia tavalla, jolla ndma itse sen kertovat, eivat sen takia miten he sen kertovat. Mi-
kali tutkielmassa siis hylattaisiin téllainen huono materiaali, paattda tutkielman tekija
haastateltavan puolesta, ettd tdma kertoo teemasta vaarin tutkielman lahtokohtaisen ta-
voitteen ndkokulmasta. Tallin ohjaillaan tutkielmaa tekijan motiivien suuntaan ja lop-
putulos on virheellinen. Tdman takia tutkielmassa ei tulla hylkddmaan vastauksia yritta-
jalta ja pyritaan rakentamaan haastattelun teeman siten, ettd avoimelle tarinankerronnal-
le jaa todellakin tilaa. Kuten todettua, narratiivisten metodien kanssa tyoskentely luo
epaselvyytta (Cary 1999, 419.) Tarinoita ei voida normalisoida, koska ne kerrotaan yk-
silon toimesta. Ristiriitaisuuksia tarinoiden sisélld ei voida poistaa, korjaamalla tarinaa
tutkielman tekijén toimesta tai esimerkiksi &anenpainoja tai vaikkapa kerrottuja koke-
mia tulkitsemalla haastateltavan puolesta.

Tutkielmassa pyrin tutkimaan sekd tapaa puhua, ettd puheen kontekstia ja samalla pi-
tden mielesséd oma rooli tutkielman tekijand. Tamaé sen takia, ettd puheella on Riessman
(1993, 21) mukaan kolme funktiota: 1) viitteellinen tarkoitus, eli mitd on sanottu, 2)
ihmissuhteellinen funktio, eli kumppaneiden valisen suhteen rooli, seka 3) tekstifunktio,
eli miten tekstin osat on yhdistelty semantiikan ja rakenteen kannalta. Ndin ollen narra-
tiviisen tutkimuksen rooli on kuvata miksi haastattelutilanteessa tarina kerrotaan tietylla
tavalla.

2.2  Teoria aineiston analyysille

Bygraven (1989, 8) mukaan yrittdjyys alkaa epasédannollisestd, ei lineaarisesta uniikista
tapahtumasta, jota ei voida tutkia metodeilla, jotka on suunniteltu tutkimaan lineaarisia,
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jatkuva tapahtumia. Taman takia metodien pitad olla tarpeeksi herkkia tallentaakseen
kompleksiset, herkat ja erittdin henkilokohtaiset aiheet. Tama on nakynyt kiinnostukse-
na yrittajatutkimuksen saralla vasta 1990-luvun puolivélin jalkeen (Grant ja Perren
2002, 202.) Steyart (1995) on tutkinut innovatiivisuuden prosesseja narratiivisen kei-
noin teknologiayrityksissa. Wahlin (1999) toteutti tutkimusta narratiivisesti tutkiessaan
kahdeksaa eri yksiloa ja pyrki 16ytaméaan yksilon kehityksestd samankaltaisuuksia kun
he vaihtoivat ammattejaan. Lindgren (2000) on tutkinut naisopettajien yhtéalaisyyksia ja
eroja kun he ovat perustaneet yrityksen ja miten he kertoivat rakennusvaiheesta. Johans-
son (1997) tutki miten yrittajat rakentavat asiakkaiden identiteettejd narratiivien kautta.
Kattila (2000) on tutkinut miten maanviljelijat ja maanviljelijéiden perheet yleisesti
aloittavat uusia yrityksid omilla maatiloillaan. Dodd (2002) kaytti hyvakseen narratiivis-
ta tutkimusta, kun han méaritteli miten yrittajat itse arvostavat oman yritystoimintansa
merkitystd kansantaloudellisessa mielessa. Akerberg (1999, 12) nostaa esiin narratiivi-
sen tutkimuksen tarkeyden, hédn toteutti tutkimusta miten yrittdjat kuvaavat prosessia
yrittdjéksi ryhtymisesta kun taustalla on tyottomyys.

Voidaankin todeta, ettd narrativiinen tutkimusote yrittdjyyden saralla on lunastanut
viimeistdan 2000 — luvulla paikkansa tieteellisessa yhteisdssa. Sitd on kaytetty monissa
tutkimuksissa osana tiedonkeruu menetelmid. Taman liséksi on havaittu, etté silld saa-
daan teemahaastattelua syvemmin vastauksia ihmisen rooli-muutokseen ja tatédkautta
paastaan pureutumaan paremmin syihin, miksi yrittajaksi ryhdytédan ja mita prosesseja
yksilo tassa rakennusvaiheessa kay lavitse.

2000 — luvulla yrittdjyyden tutkiminen on kehittynyt suuntaan, jossa tutkimuskohtee-
na onkin liiketoimintamahdollisuudet, niiden havaitseminen seké niiden hyddyntdminen
(Puhakka 2002, 54.) Yrittajatutkimuksessa on painotettu johtajuutta seké varsinkin 1980
— luvulta alkaen organisaation roolia ja merkitystd. Tamé johtaa kuitenkin yleensé sii-
hen, ettei yrittdjan omaa aanta kuulla tutkimusta tehdessa. Néin toimiessa on tuloksena
syntyva tutkimus myds usein persoonaton. Tahan haasteeseen pystytddn vastaamaan
narratiivisella tutkimusotteella, joka korostaa yrittdja omaa aanta tutkimuksessa. Vasta
2000-luvulla on alettu soveltaa narratiivista lahestymistapaa yritystutkimuksen saralla ja
voidaankin todeta lahestymistavan olevan verrattain tuore. Foss (2004, 80) tuo esiin
yrittdjyyden identiteettid narratiivisen elamankerronnallisen tutkimuksen avulla ja kes-
Kittyy erityisesti yrittajyyteen ja sen linkittymiseen transitional points:hin eli elamanku-
lun siirtyméavaiheisiin. Namaé siirtymavaiheet rakentuvat yrittdjan mind-kuvan kehityk-
sen ja ymmarryksen ympadrille ja tuodaan esiin tutkimuksessa elaménkertamaisesti. Foss
painottaa, ettd identiteettid on aina tarkasteltava kulttuurisessa kontekstissa. Narratiivista
tutkimusotetta on myos sovellettu organisaation kasittelevissa tutkimuksissa mm. (Aal-
tonen & Heikkilad 2003, Czarniawska 1999.)

Czarniawska (1999, 29), toteaa ettd ihminen kayttda Kkieltddn, narratiiveja, nostaak-
seen esiin asioita, ideoita, kokemuksia ja tulevaisuuden suunnitelmia. Riessman (1993,
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3) maérittelee narratiivit puheiksi, jotka on organisoitu tapahtumien ympérille, kuvaa-
maan niitd. Keskustelun kertoja vie kuuntelijan menneisyyteen ja kertaa paakohdin mita
tapahtui, usein nostamalla esiin keskeisen asian, usein moraalisen. Hytti (2003, 51) tuo
esimerkin omassa tutkimuksessaan téstd, jossa yrittajan tilaama lahetys oli mennyt pilal-
le ja yrittdja itki. Kun ndma tapahtumat sidotaan yhteen ymmérrettavalla narratiivilla; —
kun tilattu 1&hetys oli mennyt pilalle, sai se yrittdjan itkemaan — kuulija ja lukija ymmar-
taa ettei yrittdja itkenyt onnesta vaan pilalle menneen léhetyksen johdosta. Narratiivilla
on juoni, tarinan kertoja ja oletettu lukija (Czarniawska-Joerges, 1995, 34.) Narratiivi-
nen tutkimus eroaa muusta kvalitatiivisesta tutkimuksesta Riessmannin (1993, 4) mu-
kaan siten, ettd etnografinen tutkimus keskittyy tapahtumiin, ei tarinoihin joita ihmiset
kertovat tapahtumista, joka taas on narratiivisen tutkimuksen tavoite. Nain ollen narrati-
viisen tutkimuksen voi nédhda eréanlaisena sateenvarjona, joka peittda alleen useita eri
mahdollisuuksia tehda tutkimusta. Narratiiveja voi kéayttdd myos osana tutkimusta esi-
merkiksi aineistonkeruuvaiheessa tai raportoidessa tuloksia.

Taman tutkimuksen kannalta kuitenkin keskeinen teoria yrittdjyydesta ja sen identi-
teetistd rakentuu professori Ulla Hytin tutkimusten pohjalle (2000 ja 2003.) Professori
Ulla Hytti on luonut teorian narratiivisesta yrittdjyysidentiteetin rakentumisesta (2003,
18), jossa tutkimuksen keskitssd on joko mies tai nainen, tassé tutkielmassa keskidssa
on kolmannen polven yrittdja, sukupuoleltaan mies seka itsensa tyollistava yksityisyrit-
t4jd, sukupuoleltaan nainen. Taman tutkielman osalta Hytin teoriaa narratiivisesta yritta-
jyysidentiteetin rakentumisesta on kéaytetty viitekehyksen pohjana. Kuvio 1 rakentuu
niin, ettd kolmion jokaisessa kulmassa on yritdjyysidentiteetin kannalta keskeiset kasit-
teet. Naitd ovat yrittdjyys- ja identiteettiteoria, tunnusluvut seka narratiivisuus metodina
ja teoriana.
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Yrittdjvvs- ja

Identiteettiteona

Omistajayrittdjin suhde

taloudelliseen informaatioon

Tunnushavut Narratiivisuus: teoria ja metodi

Kuvio 1 Mukaillen Hytti (2003, 18) teoreettinen viitekehys tutkielmalle

Teoreettinen viitekehys on pyritty esittelemaan Kuvion 1 avulla. Viitekehyksen poh-
jana on narratiivisuus ja miten se nakyy yrittajaidentiteettind. Tutkielmassa on kuitenkin
haluttu tuoda laskentatoimen ndkdkulmaa esille, ja tastd johtuen on tunnusluvut otettu
yhdeksi osaksi tatd kolmion karked. Kolmas perusta tutkielman teoreettiselle viiteke-
hykselle on itse narratiivisuus, eli se, miten yrittdjat omasta arjesta tarinoita kertovat.

Tama kolmijako luo sen pohjan, jolta tutkielmaa tehddén ja keréttya aineistoa analy-
soidaan. Keskiossa on tutkielman aihe, johon vaikuttavat kaikki kolme kolmion kérjen
kokonaisuutta. Yritt4jan identiteetti ja mistd se rakentuu. Se miten yrittdja itse kertoo
yritystoiminnastaan sekd ennenkaikkea, miten numerot ovat l&sné tassé kerronnassa.
Tutkielmassa numeroiden kokonaisuutta kutsutaan tunnusluvuiksi, silla ne konkretisoi-
vat yritystoiminnan analysointivaihetta niin ulkoisen- kuin sisaisenlaskentatoimen kaut-
ta.

Tasséa teoreettisessa kentdssa on hyva nostaa esille kolmion kuvaama suunta keskus-
telujen ympérilla. Se on ristikkaista. Eli yrittdjyys ja numeroiden kasittely voi teorian
mukaan tapahtua loogisesti, vaihtaen tarinoiden sisaltoa néiden kolmen pé4tason koko-
naisuuden alla. Yrittdjien tarinoiden ei tarvitse, eikd kuulu siis liikkua aina myota- tai
vastapéivaan kyseisen kolmion karkien mukaisesti vaan kertomukset risteilevat eri aihe-
alueiden mukaisesti yhdesté alateorian kokonaisuudesta toiseen.
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Tata keskustelun etenemisté ei ole tutkielmassa myoskaan pyritty mitenkaan rajoit-
tamaan, painvastoin tasta syntyisi ensinnédkin ohjaamisongelma haastattelijalle seké se
vaistamatta vaikuttaisi myos yrittdjan kertomuksiin. Tutkielman kannalta yhteenveto ja
johtopaatokset kappaleessa tullaan peilaamaan haastatteluissa esiin nousevia aiheita niin
tdman kolmijaon mukaisesti, eri teorioiden ndkdkulmista, mutta pyritddn myds arvioi-
maan painottuuko jokin néisté alateorian kokonaisuuksista enemman yrittdjien tarinois-
sa.

Tutkimuksen kannalta on my6s hyvé tuoda esiin ymmarryksen prosessi. Kun tarkas-
tellaan identiteetin muokkautumista on yrittajaksi ryhtyminen yksi keskeinen tapahtuma
joka kuvastaa henkilon identiteetin muuttumista. Ymmérrys tarkoittaa etta todellisuus
on jatkuva saavutus joka nousee esiin teosta joilla yritetddn luoda jarjestysta ja ymmar-
rysta siitd, mitd tapahtuu. Ymmarrykselld ihmiset yrittdvat tehda asioista rationaalisesti
jarkeenkéypia itselleen ja muille (Weick 1993, 21.) Suurin osa ymmarryksen tutkimuk-
sesta on keskittynyt miten ihmiset ymmartavat niita tapahtumia mihin he ovat juuri tai
menneisyydessa osallistuneet ja miten ihmiset késittelevat tuntematonta. Erittain kateva
tapa ymmartaa tata on narratiivinen prosessi. Ymmarrys saavutetaan narratiivien kautta.
Narratiivit tekevét odottamattomasta odotettua ja auttavat yksil6ita jarjestelemaén todel-
lisuutensa (Brown 2000, 54.)

2.3 Haastattelujen kulku

Tutkielmassa on haastateltu kahta yrittdjaa, joita on lahestytty samalla prosessilla. Mo-
lempien yrittdjien kanssa sovittiin puhelimitse ensin tapaaminen, jossa alustettiin mah-
dollista haastattelua. Ennen ensimmaista tapaamista yrittdjille lahetettiin samansiséltoi-
nen sahkdpostiviesti, jossa kuvattiin yleisesti tutkielman aihetta seka kerrottiin haastat-
telurunko haastateltaville yrittdjille. Lahetetty haastattelurunko on liitteena tutkielman
lopussa (Liite 1.) Sen verran haastattelurunkoa Karsittiin haasteltaville lahetetysta sah-
kdpostista, ettd heille tuotiin esille vain haastattelun kattoteemat, tarkemmin yrityksen
taustatiedot, alkuvaihe, yritystoiminnan analysointi seké tietysti oma rooli yrittajana.
Loput haastattelurungon teemat jatettiin nayttamatta haastateltaville, jotta ohjausvaiku-
tus jaisi mahdollisimman pieneksi. Itse ensimmaisessd tapaamisessa yrittdjien kanssa
heidan kanssaan sovittiin rauhalliset hetket haastatteluille sek& varattiin néihin riittdvéasti
aikaa.

Varsinaisissa haastatteluissa kaytiin aluksi viel& lapi yleisia asioita liittyen haastatte-
luun. Naitd olivat muun muassa se, etta yrittdja tullaan esittelemaan tutkielmassa niin,
ettd hanté ei voisi siitd tunnistaa. Talla haluttiin varmistaa mahdollisimman luotettava ja
avoin ympéristd kommunikoinnille. Haastattelun alussa pyrittiin myds kannustamaan
yrittdjia kertomaan asioista, juuri niin, kuin he itse halusivat. Tamé& koski seka tarinoi-
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den pituutta etté tietysti myos sisaltéa. Yrittdjille annettiin myos lupaus saada valmis
tutkielma itselleen nahtavéksi mikali ndin halusivat, jotta sitoutuminen luvattuihin peri-
aatteisiin olisi molemminpuolista.

Haastattelijan rooli oli myos tarkoin mééritelty ennen haastatteluja. Haastattelija on
pyrkinyt kuljettamaan keskustelua vain tarvittaessa eteenpéin ja halunnut talla minimoi-
da keskustelun ohjaamisvaikutuksen. Haastattelujen aikana ainut keskustelua ohjaava
maéare oli ajallisesti rytmittdd haastateltavan tarinoita. Tama tarkoittaa konkreettisesti
esimerkiksi sitd, ettd yrittdjaa pyydettiin kertomaan yritystoiminnan aloitusvaiheen ko-
kemuksista, mikali ne eivat muuten tulleet esille. Lisaksi haastattelija osallistui aktiivi-
sesti tarinan Kkerrontaan, kun tama halusi saada lisaa tai syvéllisempaa informaatiota
yrittdjan kertomasta aiheesta tai asiasta. Tama toteutettiin lisakysymyksin, joilla pyrit-
tiin saamaan vield tarkempi kuvaus ja tarina tapahtuneesta.

Haastateltavat tiesivat, ettd heidan yrityksenséa taloudellisesta informaatiosta tultaisiin
kdymaan jonkin tason keskustelua. He myos tiesivat etukéateen, ettei néitd numeroita
ollut tarvetta analysoida etukateen tai haastattelun aikana. Taman lisaksi heille kerrot-
tiin, ettei taloudellisia lukuja tulla esitteleméaan tutkielmassa originaaleina tai muutettui-
na. Tutkielman aihe keskittyi heidén vastauksiinsa, tarkemmin tarinoihinsa.

Molempien yrittdjien kanssa kaytiin kaksi erittain intensiivista haastattelurupeamaa,
jotka molemmat kestivéat useita tunteja. Ensimmainen haastattelu kummankin yrittajan
kanssa kesti noin kolme tuntia. Toisella haastattelukierroksella molempien yrittdjien
kanssa keskusteltiin aiheista hieman eroavasti, Marjan kanssa aikaa vietettiin nelja tun-
tia ja Pekan kanssa aikaa haastatteluun meni yli viisi tuntia. Tutkielman kannalta on
merkittdvad nostaa esiin se, ettd vasta toisella haastattelukerralla, koskien molempia
yrittdjia, paastiin riittavan syvalle heidan tarinoissaan. Haastattelut litteroitiin ja ne niis-
td on pyritty nostamaan keskeisimpia sitaatteja kuvaamaan yrittdjien narratiiveja ja talla
pyritty havainnollistamaan milla tavoin he toivat tarinansa esille.

Riessman (1993, 35) viittaa Labovin malliin, jossa narratiiveja on kasitelty yrittajyy-
den alkuvaiheiden kerronnan kautta. Tdssa Labovin mallissa on haastateltu neljaa eri
yrittdjaa ja pilkottu haastattelu kolmeen eri kokonaisuuteen, orientaatio- ja alkuvaihe,
monimutkaisen operatiivisen haasteen kasittely seké lopputulema siitd, miten monimut-
kainen aihe ratkaistiin ja miten se vaikutti arkeen. Ndma haasteet kolmen kohdan mu-
kaisesti Kkirjattiin ylos siten, milla tavoin nelja yrittdjaa ne kertoivat. Tasta tehtiin tau-
lukko, jossa pystyttiin rintarinnan vertaamaan yrittdjien tarinoita keskendan. Nain pys-
tyttiin havainnollistamaan selkeésti, mik& ero on vastauksella ja tarinalla ja ennen kaik-
kea miten tarina kerrottiin, eli mika oli narratiivi. Tatd mallia tullaan soveltamaan tut-
kielman paatelmissa niiltd osin, kuin tarinoita pystytdan vakiomaan. Haasteena tutkiel-
man osalta on kuitenkin se, ettd metodina aineistonkeruulle on avoin haastattelu, jolloin
strukturoituja vastauksia tulee olemaan miltei mahdotonta saada. T&sta johtuen, pyritdén
vakiomaan narratiiveista yhdenkaltaisuuksia, mikali niit4 pystytaan tunnistamaan.
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Jarvisen (2000, 389) mukaan tutkielman tekijdn on syyta varautua materiaalin sisél-
I6n vaihtelevuuteen. Materiaali siséltda erilaisia eldmantarinoita ja jotkut tarinat ovat
vain enemman kerronnallisia kuin toiset. Toisissa on selkeé juoni, joka etenee kronolo-
gisesti eteenpain, toisissa taas tarina muodostuu hyvinkin pilkkoutuneista puheista, jossa
yrittdjyys ja yritystoiminta sekoittuu kasitteend keskenaan.

Taman Labovin (Riessmann 1993, 35) mallin mukaisesti tullaan tutkielman johto-
paatokset ja yhteenveto luvussa kasitteleméaén tutkielman haastatteluja eri kokonaisuuk-
sien kautta, jotka on pyritty rajaamaan samankaltaisiksi. Tassa tutkielmassa on kuiten-
kin hyva nostaa esille, etta yrittdjat, joita on haastateltu, eivat toimi samalla toimialalla,
harjoittavat toimintaansa eri yhtiémuodoissa, ovat yrityksen elinkaaressa taysin eri vai-
heissa, ovat eri sukupuolta, ovat eri-ikaisid ja toimivat eri paikkakunnilla. Nain ollen
vastausten vakioiminen ei tule olemaan tutkielman tarkoituskaan.

Vastauksia tullaan analysoimaan narratiivin perusteella, eli miten yrittajat omia tari-
noitansa kertovat. Tutkielma keskittyy siihen, miten taloudellinen informaatio esiintyy
yrittdjien kerronnassa ja miten niista puhutaan. Aihealueet pyritdan vakioimaan haastat-
telussa siten, ettéd yleisesti pyritddn keskustelemaan samoista teemoista, mutta haastatel-
taville on annettu taysi vapaus kuljettaa tarinoita itse haluamaansa suuntaan. Haastatte-
luissa pyritdén kasittelemaan esiteltyé teoreettista viitekehysté kaikista kolmesta eri ai-
hekokonaisuudesta, néita ovat yrittajyys- ja identiteettiteoria, tunnusluvut seka narratii-
visuus.
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3 YRITTAJA JATALOUDELLINEN INFORMAATIO

3.1  Yrittajyys

Yrittdja ja yrittajyys termind ja kasitteena luo mahdollisuuden l&hestya sita monista eri
tulokulmista. Yrittajyytta tutkitaan ja ollaan tutkittu esimerkiksi sosiologian, kasvatus-
tieteen, psykologian ja taloustieteen alueilla. Kyro (2001, 92) esittaa yrittajyyden histo-
riallisesta sek& kulttuurisiestandkdkulmasta siten, ettd se on ilmentynyt murrosajan il-
miona. Yrittajyys on syntynyt 1700 — luvun alkupuolella valistuksen aikana modernissa
murroksessa, joka kesti aina 1800 — luvulle saakka. Seuraava aikakausi oli modernia
aikaa, jolloin vallitsevana ideologiana oli jatkuva kasvu, joka kesti 1900 — luvun puo-
leenvaliin. Yrittdjyyden ilmentyma talldin korostui pienissa yrityksissa. 1980 — vuodesta
eteenpdin elettiin postmodernia murrosta ja tdma tarkoitti yrittdjyyden nékokulmasta
sitd, ettd tunnistettiin sisaiset organisaatiot yrittajyyden toimintatavan viitekehyksena.
Tama johti myos sisaisen yrittdjyyden késitteen tunnistamiseen, ulkoisen yrittajyyden
rinnalle. 1980 — luvun postmodernismi esiintyy pirstaleisena sekd monimutkaisena il-
mentyméana (Kyrd 2001, 92-101).

Gibb (2002, 233-269) on kuvannut globalisaation vaikutuksia yrittajyyden kiinnos-
tuksen kasvun selittdjand. Globalisaatio ja sen voimakas eteneminen on johtanut siihen,
ettd epavarmuus sekd kompleksisuus lisdéntyy ja ne lisdévat paineita modernissa talo-
usyhteiskunnassa. Yrittajamainen yhteiso, yhteiskunta, on turva ja samalla toimintapaja,
jolla pyritdan vastaamaan globalisaation tuomioon paineisiin. Néita paineita ja komp-
leksisuutta esiintyy kaikissa lantisissa teollisuusmaissa.

Josef Schumpeter on vuonna 1947 esittanyt yrittdjan ja yrittdjyyden muutosagenttina,
joka toimii taloudessa. Schumpeterin kuvaa muutosagenttia, yrittajaa, uuden etsijana,
uusien toimintatapojen soveltajana, oma-aloitteisena, luovana, tulevaisuudesta ja sen
visioista motivoituvana, epdvarmuutta sietdvana seka uudenlaisien rakenteiden luojana
(Ebner 2006, 315-332.)

Euroopan komissio on maaritellyt yrittdjyyden seuraavasti, jokainen yksikko, joka on
kytkettyna ekonomiseen toimintaan, riippumatta siitd, mika sen juridinen muoto on (Eu-
ropaan komissio 2015.) Nain ollen tdma ekonominen toiminta on maéaritteleva tekija.
Kéytannossd tdma tarkoittaa sitd, ettéd itse itsensa tyollistavat henkilot, perheyritykset,
kumppanuudet, yhdistykset ja muut yksikot jotka ovat séanndéllisesti liitoksissa taloudel-
liseen toimintaan voidaan pitaa yrityksiné. Yleensé tdmé ekonominen toiminta ndhdaén
tuotteen tai palvelun myyntié tiettyyn hintaan, tietylld markkinalla. Liséksi Euroopan
unioni kuvaa yrittdjyytta seuraavasti: innovointi ja sen avulla l6ydettdvat mahdollisuu-
det kasvuun ovat keskeisid ohjureita yrityspolitiikassa (Euroopan unioni 2015.) Yritta-
jyys luo puitteet erityisille taidoille ja tiedolle, n&ité yritt4ja tarvitsee kun tdma aloittaa
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kaupallista ja sosiaalista yritystoimintaa. Yrittdjyys antaa mahdollisuudet hyodyntéa
tilaisuudet, joissa yhteiskunta ja elama kotona yhdistéa kaikkia jokapaivaisessa elamas-
sé. Yrittdjyys muuttaa toiminnaksi ideat joita yksil6t innovoivat, se pitaa siséllaan luo-
vuutta, riskinottokykya seka ideointia (Euroopan komissio 2015).

Leskinen (1999, 23 & 2001, 113), nostaa esille yrittajyydessa keskeisimpind ominai-
suuksina interaktiivisuuden, luovuuden seké dynaamisen prosessin, johon liittyy koke-
mukset, konteksti sekd oppiminen. Tama prosessimaisuus luo Leskisen mukaan jannit-
teitd, jotka on tunnistettavissa autonomisina, interaktiivisina, toiminnallisina ja vi-
siomaisina yksikkoind, nditd on myods kasitellyt (Johansson, 1997, 69-70.) Leskinen
(2001, 113) kuvaa yrittajyyttd ymparoivaa vuorovaikutusta riskikenttdnd. Tama riski-
kentt& korostaa yritystoimintaan liittyvaa riskia ja tuo yrittajyyden esiin neliapilan kuva-
jana, jossa lehdet muodostuvat eri jannitteista ja niiden kiinnikekohtana, apilan keskelld,
on yrittajan ja yrittajyyden riski.

Koiranen ja Ruohotie (2001, 103) esittelevat yrittdjyyden ja sen kasitteiston kolmija-
olla, jossa ilmenemismuodot ovat sisdinen yhteisollinen yrittdjyys, omaehtoinen yritta-
jyys seka ulkoinen yrittajyys. Sisdinen yhteisollinen yrittdjyys tarkoittaa koko tydyhtei-
sOn ajattelua yrittdjamaisesti ja suhtautumista tyontekoon yrittdjamaisesti. Omaehtoisel-
la yrittdjyydella taas kuvataan henkil6kohtaisella tasolla suhtautumista, toimimista seka
ajattelemista tyon tekemiseen. Ulkoisella yrittajyydelld késitetddn oma liiketoiminta ja
ennen kaikkea sen kayntiin laittaminen ja toteutustapa. Paula Kyr6 (2006, 17) tuo esiin
saman kolmijaon, mutta yhteisollinen yrittdjyys kuvataan termilld organisaatioyritta-
jyys, Kyrd myos korostaa yrittdjyytta ilmentyména aikansa kulttuurista, jolloin se on
paikkaan ja aikaan sidoksissa.

Koiranen ja Peltonen (1995, 9) madrittelevat yrittajyyden kahden teeman ymparille.
Nama tuovat yrittdjyyden esille itsensa johtamisen kautta, jossa keskeisia ajureita ovat
tavoitteellisuus ja omavastuisuus. Lisaksi toinen teema on se, ettd omat sekd yhteison
resurssit saadaan hyddyksi ajattelemalla, toimimalla sekd suhtautumalla yksikkdihin
yrittdjamaisesti.

3.2  Yrittdjan maarittely

Brooksbank (1991,18) esittda yrityksen koon maaritelména tavanomaisesti kaytetta-
van kokoa eli liikevaihtoa sek& henkilostomaaraé. Jaottelu ei ole kuitenkaan ndin yksi-
oikoinen, silla joillain tietyill4 toimialoilla on mahdollista vain muutaman tyontekijan
toimesta saavuttaa suuri liikevaihto sekd vastaavasti péinvastoin. Taéman tutkielman
osalta yritys ja viel& tarkemmin yrittdja sen takana pyritddn rajaamaan seuraavien tun-
nusmerkkien tayttyessa:
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- Omistajajohtoon ei kohdistu rajoittavia tekijoita eika ulkopuolista kontrollointia
vaan yritys on itsendinen (Tainio 1992, 30.)

- Yrityksen johto ja omistaminen kuuluu tiiviisti ja usein samalla henkildlle, joka
myos on osallisena itse liiketoiminnassa (Koskela 2005, 21.)

- Yrityksen kéytossd olevasta ja sinne mahdollisesti tulevasta riskillisesta paa-
omasta vastaa yrityksen omistaja tai omistajat (Lahti 1986, 84.)

- Yksi ainut tai korkeintaan muutama henkilé muodostaa yrityksen johdon (KHT—
Yhdistys 2000, 243.)

- Yrityksen johdolla on keskeinen seka korvaamaton rooli sen sidosryhmiin (Tai-
nio 1992, 31.)

Vesalainen ja Pihkala (1997, 15), esittelevat yrittdjat jaettuna viiteen eri identiteettiin,
naita ovat klassinen yrittaja, maanviljelija, sisdinen yrittdja, asiakasyrittaja seka ei yritta-
ja identiteetti. Naiden lisaksi L&hteenméki (1997, 38) on tuonut esille nelja ura-
ankkuria, jotka selkeasti linkittyvat yrittdjan uraan joissain vaiheessa tdamén henkilékoh-
taista uraansa. Namaé nelja ankkuria ovat tekninen ja toiminnallinen ankkuri, johtamisen
ankkuri, luomisen ankkuri ja itsensd kehittamisen ankkuri. Akerberg (1999, 10), perus-
telee ettd juuri yrittajyytta tutkiessa roolimallit, identiteetit, ovat keskeisia tutkimisen
aihealueita yrittdjyydessd, koska yrittdjilla on paljon stereotypioita. Taman liséksi ylei-
sesti yrittajista piirretddn samankaltaista kuvaa heiddan ominaisuuksiensa ja luonteensa
vuoksi yhteiskunnassa. On kuitenkin tarkedd ymmartaa, etta yrittajia tai yhta yrittajaa ei
voi vain lokeroida tietyn identiteetin mukaan, vaan heidén yrittajaidentiteettinsé ja roo-
linsa avautuu kun heidan yrittdjyyden ajatuksensa integroidaan heidan eldmaénsa ja
toisiin identiteetteihin (Hytti 2003, 38.)

Yrittdjyyden rooliteoria olettaa, ettéd yrittdjana oleminen on yksi rooleista, joka yksi-
kolla on. Jos yrittajyytta tutkitaan ura ndkokulmasta niin yrittajaksi alkaminen tai sina
toimiminen on kuin mika tahansa muu valinta eri ammattien valilla (Lahteenmaki 1997,
132.) Toisaalta yrittdjan uraa tarkastellessa voidaan myos esittaa teoria, jossa yrittajyys
on pako jostain, esimerkiksi epatyytyvaisyydesta organisatoriseen maailmaan, tulevai-
suuden urakehityksen puuttumista. Naistd johtuvista syista valitaan uraksi yrittajyys
(Dyer 1994, 8 ja Cohen & Mallon 2001, 48.) Toisaalta Shane ja Venkatamara (2000,
220), ehdottavat ettd yrittdjyyden tutkimuksen pitéisi keskittdd koskemaan mahdolli-
suuksia, niiden Ioytamistd, niiden arvioimista ja niiden hyddyntamista. Néin ollen yksi-
16t pitdisi ndhda ihmisina jotka etsii ja hyvaksikayttdd mahdollisuuksia.

Ucbasaran, Weshead ja Wright (2001, 57), perustelevat artikkelissaan miksi on tar-
keéd tutkia yrittdjan menestystd. Tatd tutkimista tulisi suorittaa myos henkilékohtaisella
tasolla. Yrittajan tavoite on menestya taloudellisesti ja naitéd seurataan tuotolla ja kasvul-
la, lukujen kautta. Luvut ovat kuitenkin ristiriidassa henkilokohtaisten odotusten, taito-
jen ja intohimojen kanssa, joita yrittdja henkilokohtaisesti kokee. Mikéli yritt&ja perus-
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taa yrityksen, mutta ei halua kasvattaa yritysta hanen koetaan epaonnistuvan kontrolloi-
da yritystoimintaansa.

Yrittdjan oppiminen on yleensa kokeilun ja epdonnistumisen tulos. Yrittdjat siis op-
pivat kokeilemalla. Tamé tarkoittaa, ettd mikéli yrittdja koittaa jotain ja se ei toimi toi-
votulla tavalla han ei enéa toista sita (Minniti ja Bygrave 2001, 14.) Oppiminen on tapa,
jolla tullaan tulevaisuusorientoituneeksi ajattelemaan prosesseja niin, ettd luodaan lu-
paava todellisuus jossa tietdmys, toiminta ja ymmarrys ovat yhtéd (Rae 2000, 151.) Taméa
tarkoittaa sitd, etta ei ole selkedd kohtaa, jossa joku ryhtyy yrittdjéksi sen jalkeen kun on
aloittanut oppimisprosessin. Watson (2001, 222) toteaakin ettd merkittdvin oppiminen
tapahtuu sen jalkeen kun on ryhdytty yrittajaksi.

3.3  Aiempi tutkimus

1930 - luvulta eteenpdin modernissa yritystutkimuksessa on pyritty avaamaan ihmis-
tyyppia yrittdjan takana. Kantava ajatus ja olettama télle tutkimussuunnalle on ollut se,
ettd henkild, joka ryhtyy yrittdjaksi omaa luonteenpiirteitd, jotka altistavat yritystoimin-
nan harjoittamiseen. Vield eteenpdin jalostettuna nama luonteenpiirteet ovat sellaisia
joita voidaan kehittaa tai ne ovat joillekin henkil6ille synnynnaisia (McClelland, 1961
36, Kauhanen ja Kyherdinen 1994, 12.) Toisaalta Gartner (1988, 23) ja Puhakka (2002,
19) ovat omissa tutkimuksissaan perustelleet, ettd tietyt luonteenpiirteet tai -
ominaisuudet ja ndista johdetut piirreteoriat ovat sovellettavissa yleisesti laajemmin
ihmistyyppeihin jos talta 16ytyy yrittelidisyytta ja nain ollen rajaus yrittajaan ei ole vali-
di.

Néin ollen piirreteorian rinnalle yrittdjyyden tutkimuksen alalla 1990 — luvun alussa
kehitettiin personaalillisuuden ja kayttaytymisen teoria, joka Kiteytetysti esittaa yritta-
jan kayttaytymisen erottavana tekijana muusta populaatiosta. (Puhakan 2002, 199) mu-
kaan tama tarkoittaa sitd, etta ei voida tutkia vain ihmisen tiettyja luonteenpiirteitd, vaan
laajemmin taytyy ymmartaa yrittdjan persoonaa, joka vie eteenpdin uutta liiketoimintaa
sekd luo sitd. Tama teoria keskittyy kuvaamaan ja tutkimaan nimenomaan yrittajyyden
prosesseja.

3.4 Taloudellinen informaatio

Start-up yrityksen arvonmaaritys on ollut erittdin hankala pahkiné purtavaksi jo vuosi-
kymmenien ajan. Edelleen osa analyytikoista, jopa Wall Streetillg, kieltdytyy arvioimas-
ta nuoria yrityksia (Damodaran, 2002, 9.) Business enkelin tai sijoittajan sijoitus yrityk-
seen mukailee suhteellisen hyvin jarjestaytynytta prosessia. Se alkaa sijoituksen maarit-
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telystd, esimerkiksi yritys tai toimiala ja paattyy exitiin, toisin sanoen sijoittajan omis-
tamien osakkeiden myymiseen (Tyebjee ja Bruno, 1984, 1056.) Tassé vaiheittaisessa
prosessissa, yrittajavetoisen yrityksen arvonmaérittely on yksi tarkeimmista ja samalla
haastavimmista kokonaisuuksista, joka koskee sek& yrittdjaé ettd sijoittajaa. Start-up
yrityksen arvo tai hinnoittelu on erittdin subjektiivinen ndkemys. Tamé aiheuttaa kiis-
tanalaisia ndkemyseroja yrittdjan seka sijoittajan valille (Bouillet-Cordonnier, 1992, 91.)
Magnigart & al (1998, 547) kuvailee ettd uuden yrityksen arvonmadrittely on erittdin
tarkedaa sijoittajalle, koska yrityksen arvo maérittelee sen osuuden osakkeista, jotka tdma
saa haltuunsa vastineeksi sijoituksesta ja tdma heijastelee myos siihen lopulliseen tuot-
toon, johon sijoittajalla on mahdollisuus, kun sijoituksesta joskus irtaannutaan. Tamén
lisaksi yrityksen arvo ja sijoituksella saatava osakemadara vaikuttaa omistajan ja rahoitta-
jan valiseen suhteeseen (Blaydon ja Hovarth, 2002, 45.) May ja Simmons, (2001, 129)
nostavatkin esiin mielenkiintoisen véittdméan, jossa he toteavat ettd pohjimmainen totuus
start-up yrityksen arvonmaaritystd kuvaa on se, ettd se perustuu valistuneeseen arvauk-
seen.

Hill ja Power (2001, 35-55) identifioivat tarkeitd ajureita, joita padomasijoittajat
kayttavat, kun nama maarittelevét arvoa mahdolliselle sijoituskohteelle, eli yritykselle.
Néité olivat johdon laadukkuus, markkinan koko, markkinan kasvuvauhti seké Kilpailu
markkinoilla joilla yritys toimii. Tama lahestymistapa on kuvattu strategiseksi johdon
lahestymistavaksi. Wright ja Robbie (1998, 558), summaavat omassa perusteellisessa
tutkimuksessaan, ettd strat-up yrityksen arvonmaarityksessa on kyseessa case-study eli
tapaustutkimus, jota tdydennetadn dokumentaatiolla seké anekdoottisilla kertomuksilla
tai henkil6haastatteluilla. Teoriassa tulevaisuuden yrityksen tulevaisuuden kassavirrat
ovat yrityksen arvonmaarityksen perusta (Smith ja Smith 2000, 78.) Nama voivat kui-
tenkin kasvuvauhdiltaan tai todennakdisyyksiltddn muuttua merkittavasti, kun kyseessa
on start-up yritys (Hill ja Power 2001, 65.)

Russell (1984, 53) selvitti tutkimuksessaan ettd padomasijoittajat valitsevat vain noin
kaksi prosenttia yrityksista tarkempiin tarkasteluihin niista tarjouksista, joista he saavat.
Tyebjee ja Bruno (1984, 1060) selvittivat tdiman pohjalta, ettd tdma tarkempi tarkastelu
koostuu neljastd kokonaisuudesta, joita ovat sijoituksen koko, teknologia ja valittu
markkina yrityksen toiminnalle, yrityksen maantieteellinen sijainti sekd paaomituksen
vaihe yritystoiminnassa. Taman nelijaon pohjalle Hisrich ja Jankogicz (1990, 49) pe-
rustivat oman tutkimuksensa ja kehittivat niin sanotun ruudukkomallin, jossa pyrittiin
ymmartdmaan padomasijoittajan intuitiota sijoituspadtdsta tehdessd ja lopputulemana
oli, ettd henkilokemiat ja tunnepohjainen, epdrationaalinen p&atds, nayttelivat kuitenkin
merkittavaé osaa padomasijoittajan sijoituspéatoksissa.
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Perustajat
Ystivit ja Perhe
Business
enkelit
Padomasijoitus-
rahastot
Osakemarldannat, listautuminen
Kansainvaliset likepankit
siemen Start-up  aikaisen kehityksen kasvu ikiintyminen / exit
vaihe

Kuvio 2 Yrittdjavetoisen yrityksen kehitys ja rahoittaminen, mukaillen Brzozowska
(2008.)

Kuviosta 2 n&emme mukaillen Brzozowskan (2008, 7-14) havaintoja yrittajavetoisen
yrityksen eri kehitysvaiheista seka sen rahoituksen lahteistd. Kuviossa piirretaén sijoit-
tamisen riskin tasoa y-akselilla. X-akseli kuvaa yrityksen elinkaaren vaiheita. Elinkaa-
ressa kaikki alkaa siemenestd, eli liikeideasta. Tassa vaiheessa rahoituksen lahteina ja
riskinkantajina on perustaja, ystavat seka perhe, toisin sanoen kolme f-kirjainta Foun-
ders, Family and Friends. Kun yritys siirtyy start-up vaiheeseen tulee rahoituksen lah-
teeksi ja samalla riskien jakajaksi business-enkelit. Seuraava vaihe yrityksen elinkaares-
sa on aikaisen kehityksen vaihe. Tassé vaiheessa myds padomasijoitusrahastot seké kan-
sainvaliset liikepankit voivat lahted mukaan rahoittamaan yrityksen toimintaa ja néin
ollen tulla samalla osakkaiksi. Tdmén vaiheen osalta haasteita sijoittamiselle luo rahas-
tojen sdannot, esimerkiksi omistajuuden suuruus vaateista. Kun yritystoiminta tasté ete-
nee seuraavaan vaiheeseen, joka on kasvu, on mahdollista hakea rahoitusta seké toisaal-
ta jakaa riskia osakemarkkinoiden suunnalta. Tdma tarkoittaa listautumista porssiin.
Yrityksen kokoluokka on oltava jo merkittava rahoituksen takaamiseksi. Tdman jalkeen
viimeinen vaihe yrityksen toiminnassa on ikaantymisvaihe. Tutkielman kannalta keskit-
tyminen on luonnollisesti yrityksessa ja omistajassa, joka on elinkaarimallissa vaiheessa
siemen — start-up. Tutkielmassa toinen haastateltavista yrittajastd omistaa start-up vai-
heessa olevan yrityksen ja on tarkeda tunnistaa yrityksen elinkaaren vaiheet, seké riskin
ja pddoman suhteet, jotta voidaan ymmartaa taustat, joista yrittdja tulee kertomaan ta-
rinaansa. Toinen haastateltavista yrittdjista on harjoittanut yritystoimintaa jo pidemman
aikaa. Taman lisaksi talla yrittgjalla yritysmuoto ei tue p&domasijoittamista suoraan,
silla kyseinen yritysmuoto on toiminimi. Tastd johtuen rahoituksen mahdollinen hake-
minen padomasijoituksin tarkoittaisi yritysmuodon vaihtamista osake-yhtioksi ja vasta
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tdman jalkeen teoriaa voitaisiin tarkastella myos toisen haastateltavan osalta paremmin
hanen liiketoimintansa suhteen.

Pienien ja suurien yritysten vélilld on eroavaisuutta juuri taloushallinnon hoidon
osalta. Henkilomaaraltddn pienissd yrityksessa laskentatoimen parissa ei tydskentele
suurta maarad ihmisid. Tama johtaa siihen, ettd kirjanpito hoidetaan yleensé aina tili-
toimiston toimesta (Koskela 1990, 30.) Erillista johdon laskentatoimea ei kaytanndssa
esiinny pienissa yrityksissé (Granlund & Lukka 1998, 207.) Ulkoinen laskentatoimi on
siis lakisaateisyytensa takia merkittdvammaéssa roolissa yrittajalle. Kysynté palveluihin,
joissa laskentatoimea hyddynnetdan perustuu lainsaadantoon. Tama johtuu siitd, etteivéat
omistajayrittajat ymmarra tai eivat osaa hyodyntéé taloudellista informaatiota (Marriott
& Marriott 2000, 476.) Pienyritysten talouslukujen ja informaation perusteena on miltei
aina ulkopuolinen kirjanpitéja tai vaihtoehtoisesti pankki (Collis & Jarvis 2002, 102.)
Liséksi yritysjohto nékee keskeisimpéna hyodtyna taloudellisesta informaatiosta saatavan
kassanhallinnan informaation sek& mahdollisen suhteen yllapitamisen ja syventamisen
rahoittajapankkiin (Collis & Jarvis 2002, 109.)

3.4.1 Asiakaskannattavuus

Asiakaskannattavuutta maaritellessé voidaan teoriassa lahestya aihetta monelta eri tulo-
kulmalta. Keskeisempia méaéritteita asiakaskannattavuudelle on tarkastella sita esimer-
kiksi kustannusten kohdistamisen kautta. (Kaplan & Cooper 1998, 117), tuovat esille
ABC-mallin, jossa kohdistetaan kustannuksia toimintokohtaisesti eli pyritddn maaritte-
lemaan mita kaikkia resursseja asiakkaan palveleminen kuluttaa. Jokainen kannattama-
ton asiakas ei valttdmatta ole luopumisen vaarti, silld tdmén takaisinsaaminen voi olla
kallista ja vaikeaa. Tarkeampéad on maéaritella asiakkaan tai asiakkaiden kannattavuus
yritykselle. Tamén jalkeen voidaan vasta analysoida miksi joku asiakas ei ole kannatta-
va ja kehittda asiakassuhdetta niin ettd kohdennetut toimet asiakkaan suuntaan palkitse-
vat kannattavuudella (Kaplan & Cooper 1998, 188.)

Yksittdisen asiakkaan kannattavuutta tarkistellessa ei voi keskittyd vain myyntiin, oli se
sitten mitattu volyymeilla tai kustannuksilla. Kaytetty aika, asiakaskaynnit tai tuki asi-
akkaalle saattaa vaihdella saman myydyn palvelun tai tuotteen osalta niin merkittavasti,
ettd myyntikatteen tuotteen osalta pysyessa samana asiakkuuteen liittyvat kustannukset
vaihtelevat suuresti (Van Raaij, 2005, 375.) Selnes (1992, 19), jakaakin asiakkuudet
strategisella tasolla kolmeen eri segmenttiin hylattavat asiakkuudet, tulevaisuuden mah-
dollisuudet seka kannattavat asiakkuudet talla hetkella.
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3.4.2  Tilinpaatésinformaatio

Yrityksen tilinpadtosanalyysi on yksi keskeisimmista mittareista yrityksen taloudellista
tilaa tarkastellessa. Kallunki ja Kyténen (2007, 21), ovat listanneet tahoja joille tilinpaa-
tosanalyysi ja tilinpaatosinformaatio on térkeé tiedonlahden. Naita ovat verottaja, osa-
kesijoittajat, vieraan padoman sijoittajat, tavarantoimittajat seka asiakkaat. Kannatta-
vuuden, kasvun ja vakavaraisuuden osalta tilinpaatos kertoo kattavasti miten yrityksella
menee. Yrityksen tilinpaatosta analysoidessa tutustutaan yksittdisen yrityksen tai kon-
sernin tilinpaatokseen, josta lasketaan erilaisia tunnuslukuja ja arvioidaan tdméan pohjal-
ta niitd. Perustarkoituksena on mitata yrityksen taloudellisia toimintaedellytyksid, ndma
voidaan jakaa karkeasti kolmeen kokonaisuuteen, kannattavuus, rahoitusasema seka
kasvu (Salmi, 2010, 230.) Laajuudeltaan yrityksen tilinpaatosanalyysi sekoittaa seké
tunnuslukuanalyysia etta yritystutkimusta. Keskeista on myos analysoida lukujen ohella
seikkoja, jotka ovat vaikuttaneet syntyneisiin tuloksiin (Niskanen & Niskanen, 2003,
10.)

Yrittdjat, varsinkin pienten yritysten osalta kaipaavat tilintarkastajalta poikkeavan-
laista tukea verrattuna isompiin verrokkeihinsa, tdméa nakyy korostettuna neuvontaroo-
lin-vaateena. Tama johtaa myos sidosryhmasuhteeseen, joka néayttaytyy laheisena yh-
teistydna. (Satopaa 2003, 60.) Sidosryhmaén rooli korostuu myos sen takia, koska omis-
tajayrittaja, joka on mahdollisesti myos hallituksen jésen, toimitusjohtaja seka osak-
keenomistaja ei ole numeroiden tai laskentatoimen ammattilainen. Talloin tilintarkasta-
jan asiantuntemus niin kirjapidollisiin, verotuksellisiin kuin oikeudellisiinkin kysymyk-
siin on erittdin tarkedd (Horsmanheimo ja Steiner 2002, 327.)

Horsmanheimo ja Steiner (2002, 327), ovat listanneet tdmén sidosryhmén tyypilli-
simpid ominaispiirteita seuraavasti:

- tilintarkastaja kayttda usein aikaansa perusasioiden neuvomiseen, valvomiseen

seké selvittdmiseen;

- tilintarkastuspalvelun tulisi olla mahdollisimman kustannustehokasta. Yrittajat
eivét yleisesti ole valmiita maksamaan tuntuvia kuluja, silla heidan kannaltaan
neuvot ovat keskeisin hyoty jonka tilintarkastus heille tuottaa;

- omistajayrittajan luoma luottamuksellinen rooli tilintarkastajasta on korostunut;

- tilintarkastajaa kaytetdan nimenomaan oikeudellisten asioiden seka laskentatoi-
men asiantuntijana;

- koska toimitusjohtaja sek& hallituksen jasen on usein sama henkild, on tilintar-
kastajan valvova rooli pient;

- tilintarkastajan rooli neuvonantajana korostuu ja se pienentéa valvontaroolia

Yrittdjan kannalta sidosryhmakehitys onkin johtanut tilanteeseen, jossa puhutaan
termisté tilintarkastaja-konsultointi, mik4 pitaa sisélld&dn muita palveluja kuin pelkéstaéan
yleisluontoinen tarkastaminen sek& lakisdateinen tilintarkastus. Tatd konsultointia toki
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rajoittaa myos riippumattomuuden vaatimus, jossa korostetaan, ettei tilintarkastajalla
voi olla osallisuutta paatoksenteon kannalta jos se tarkoittaa tdiman riippumattomuuden
menettdmista (Horsmanheimo ja Steiner 2002, 33-34.)

Yrityksen johdon suhde tilintarkastajaan on erilainen ja kompleksinen, koska tilin-
tarkastuksen tosiallisena kohteena on yrittdja itse (Kérkkainen 1998, 67.) Varsinkin pie-
nissa yrityksissa johdon ja tilintarkastajan yhteistydésuhde on herkké ja arvokas. Taman
takia tulee sidosryhmien vélilla vaalia tasapuolista ja molemminpuolista luottamus ja
kunnioitussuhdetta. Mikali tilintarkastajan rooli on aktiivinen ja ajantasainen suhteessa
asiakkaaseensa on tamaé yrittajélle, yritykselle ja sitdkautta omistajalle todella arvokas
resurssi (Englund 1989, 33.) Mikali tilintarkastajan rooli suhteessa yrittdjaan on konsul-
toiva voida sidosryhméan suhteeseen vaikuttaa merkittavésti. Tamé syventaa sidosryh-
méan yhteistyota ja saattaa sitouttaa myos tilintarkastajan liialti yrityksen operatiiviseen
toimintaan (Karkkéinen 1998, 66-68.)
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4 HAASTATTELUTUTKIMUS

4.1  Yrittdjien esittelyt

Tutkielmassa olen haastatellut kahta eri yrittdjad. Seuraavaksi kdydaén lapi yrittajien
taustoja, ja talla tavoin pyritddn tuomaan esille henkilékuva yrittdjan takana, jotka mah-
dollisesti nayttaytyvat narratiiveissa, kun ndmé kertovat omia tarinoitansa.

Yrittdja Marja on 53-vuotias elinkeinoharjoittaja Varsinais-Suomesta. Marjan yrityk-
sen toimiala on parturi-kampaamo alalla toimiminen. Hén on aloittanut liikkeenharjoit-
tamisen vuonna 2000 tehtyadn sitd ennen pitkén uran, toimimalla parturi-kampaamossa
tyontekijand samassa kaupungissa. Marjan yritysmuoto on toiminimi eika hénen yrityk-
sessdadn ole hanen itsensa lisaksi muita tyontekijoita, satunnaisia tyoharjoittelijoita lu-
kuun ottamatta. Itseasiassa Marja kertoi ajautuneensa alalle nuorena suoraan ammatti-
koulusta:

” tydeldmiidn siirryin jo ammattikoulun aikana tekemélld tyoharjoittelun tulevalle
tyénantajalleni ja koulusta valmistuttua aloitin tyot heti seuraavana péivana ja sille tielle

jain”.

Marjan perhetaustassa ei ole yrittdjid. Sekd hanen vanhempansa ettd sisaruksensa
kaikki ovat toimineet tai ovat edelleen ty6elamassa juuri tyontekijoind. Marja edustaa
omasta mielestaan perinteista elinkeinoharjoittajaa, joka osaa tyonsa ja yritystoiminta
hanen mielestdén on vain oheistuote.

” Tykkédn tyostdni aivan valtavasti. Tunnen jokaisen asiakkaani henkilkohtaisesti ja
heidan takiaan menen joka-aamu toihin hymy huulilla”.

Marja on hyva prototyyppi tutkielman nakékulmasta yrittdjastd, jonka ammattitaito
jalostuu yritystoiminnan kautta elinkeinoksi hanelle itselleen. Hanen tarinansa yrittajak-
si ryhtymisestd on myos tutkielman kannalta ihanteellinen, kuten aiemmin toin esille,
han on tehnyt ensin pitkdn uran alalla palkollisena, jonka jélkeen han on perustanut
oman yrityksen, jatkaakseen ammattinsa harjoittamista. Marja on syventanyt ammat-
tiosaamistaan pitkén tyéuransa aikana kdyden alan koulutuksissa, mutta tutkintomieles-
s& han ei ole tdydentdnyt omaa koulutustaustaansa sen enempéa.

Yrittdja Pekka on 29-vuotias, kolmannen sukupolven yrittdja Helsingistd. Pekka on
perustanut yrityksensa kolme vuotta sitten. Pekan yritysmuoto on osakeyhtid, jonka
omistajana han alun perin on toiminut kahden yrittdjakumppaninsa kanssa. Yritys toimii
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teknologia-alalla ja onkin start-up hengessa hakenut kaksi rahoituskierrosta, jonka toi-
mesta omistajia on nyt enemmaén kuin yritystoiminnan aloitusvaiheessa. Pekka kuiten-
kin yhtiokumppaneineen edelleen omistaa suurimman osan yrityksen osakekannasta ja
pitdd nain ollen yritystoiminnan paatantavallan kasissaan.

Pekka on koulutukseltaan kauppatieteiden maisteri ja han on aloittanut yritystoimin-
nan jo koulunsa aikana, ennen valmistumistaan. Tydkokemusta hén oli kartoittanut téta
ennen omien vanhempiensa yrityksistd sekd finanssialalta muutamana kesana koulun
ollessa kesatauolla.

”Mulle oli selvda hyvin varhaisessa vaiheessa kauppista, ettd kylla tdssd oma yritys
taytyy pystyyn laittaa. Porukoitten firmassa toissa olleena ja sen jalkeen kesatyot fi-
nanssialalla teki mulle selvaksi sen, etta ei pysty ndyrtyy toisten alyttémien kuvioiden
alle, vaan toteuttaa omia juttuja, visioita.”

Pekan perhetausta on vahvasti yrittdjahenkinen. Hanen molemmalla vanhemmallaan
on omat yrityksensd, joissa he edelleen tydskentelevat. Myds hanen isovanhempansa
ovat aikanaan olleet yrittdjid. Huomioitavaa tutkielman kannalta on myos se seikka, ettéa
Pekan vanhemmat, hanen tapaansa, eivét ole jatkaneet vanhempiensa yritystoimintaa
samalla toimialalla tai samassa yrityksessd, vaan kaikki ovat perustaneet omat yrityk-
sensda eri toimialoille.

”Mikaén sukupolvenvaihdos-hédssékké ei todellakaan ollut mulla edes harkinnassa. Ei
ne porukoiden firmat oo tata paivaa tai sellasella alalla mikd mua kiinnostai pidemmaén-
paalle. Lisdksi ne on kuitenkin pienella paikkakunnalla, joka kuihtuu pois tulevaisuu-
dessa. Helsinkiin se oli mentdva ja sieltda ponnistettava isoon ja hektiseen teknomaail-

maan. Se on mua ja mun nakosta.”

Pekka edustaa tutkielman ja yrittdjankin kannalta modernia start-up yrittajaa, jonka
tausta on vahvasti yritystoiminnassa. Hanen koulutuksensa antaa olettaa, ettd lukuja,
joihin tutkielma syventyy, on opiskeltu ja mielenkiintoista on seurata niiden kasittelya
yritystoiminnan nakdkulmasta.

4.2 Yritystoiminnan aloitus

Kuten aiemmin toin esille motiivi yritystoiminnan aloittamiseen voi johtamisen teema,
eli oman itsensé tavoitteellistaminen ja oma vastuun ottaminen. Tama viitekehys myos
nousee esille Marjan esille tuomissa motiiveissa yritystoiminnan aloittamisen suhteen:
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”Yritystoiminnan aloittaminen kypsyi ajatuksena pitkdan mielessani. En pysty kylla
sinulle suoraan osoittamaan yhta yksittéista asiaa, miké johti minulla siihen, ettd alan
harjoittaa yritystoimintaa. Pikemminkin ajatus tastd hautoi paassani vahvasti viimeisen
vuoden aikana, silloisen tyonantajan palveluksessa. Lopullisesti kasvoin ehka ajatuk-
seen, kun tukkuliikkeiden yhdyshenkilét kannustivat minua tdhén askeleeseen, he tuki-
vat ja tsemppasivat minua lukuisia kertoja viimeisten vuosieni aikana.”

Marjan painotti puheenvuorossaan myds sitd, ettei yritystoiminta ollut hanelle sinan-
sé tavoite tai sen aloittaminen mitenka&an iso saavutus. Yritystoiminta nayttaytyi pi-
kemminkin loogisena seurauksena motivaation puutteesta, roolinsa epaselvyydesta seka
sitoutumisen puutteesta silloiseen tyGnantajaansa. Tasta esimerkkind yksi keskeisista
motiiveista, joka kuvaa ldhinnd vaihtoehtojen vélilla tullutta ratkaisua aloittaa yritys-
toiminta.

”Tarkemmin mietittynd merkittdvin seikka, joka minut sai aloittamaan yritystoimin-
nan, oli silloisen tyonantajani ikd. Han keskusteli kanssani usein yritystoiminnan jatka-
misesta niin, ettd mina ottaisin ohjat. Mutta se ei itselleni vaikuttanut mitenkaan vahval-
ta vaihtoehdolta...”

... tdmd oli monen eri asian summa. Mutta vahvimmin tésti kieltdytymisen takana
minulla oli ajatukset kiinteistostd, jossa silloinen kampaamo toimi seka ajatus, ettd ny-
kyinen tyonantajani jaisi itselleni tyontekijaksi ja miten tdméa roolien vaihdos olisi mi-
nulle liian haastava. Itse edellyttdisin kovempaa tydskentelytahtia ja rahakkaampia toi-
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Marja tuo selkeasti esille, ettd han olisi nahnyt haasteita juuri tavoitteellistamisen néa-
kdkulmasta entistd tydnantajaansa kohtaan. Taytyy muistaa, ettd han oli tyollistynyt
kyseiselle tyénantajalle suoran koulun penkiltd toistakymmenta vuotta aiemmin ja aja-
tus ikaantyvan tyontekijan tydtahdista, sairauspoissaoloista, vaikeudesta vaatia tuloksia
sekd dynaamisuudesta tuntuivat ylitsepadsemattoman vaikeilta. Han myos koki ialtdén
kokeneemman tyonantajansa uudistusvastaisena. Taman lisaksi han listaa motiiveikseen
sen, ettd lomat ja vahentynyt vapaa-aika saivat hanet pohtimaan oman yrityksen perus-
tamista. Mydskin hanen perheensa ja erityisesti lapsensa olivat jo sen ikaisia, ettd ndma
seikat mahdollistivat teoriassa hanen ratkaisunsa. Lisédksi Marjaa mietitytti liiketila, jos-
sa yritys toimintaansa harjoitti.

” Se tila oli kylld itsessaan hirved. Vanha linja-autoyrityksen autotalli. Kaupunki oli
satunnaisesti suunnitellut sen purkamista ja jo minun aikanani valilla aina mietittiin,
missé yritystoimintaa tulisi jatkaa, kun tilat lahtee alta. Taloudellisessa mielessa en olisi
misséan nimessa kyennyt silloin ostamaan seka liiketoimintaa, etta liiketiloja, jolloin
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tdmakin puolsi paatostani. Lisaksi vuokralle tilaan jadminen olisi ollut kallis vaihtoehto,
silla tila oli minulle liian iso, varsinkin kun tarkoitus oli toimia yrittajané yksin. En tosin
koskaan selvittanyt mita se olisi oikeasti numeroina tarkoittanut, mutta jotenkin yritta-
jaksi ryhtyminen oli jo taloudellisesti niin epdvarma asia, ettd ehké siina tuli minimoitua
riskejakin. Plus tietty se liiketila. Jos olisin sen kyennytkin ostamaan niin entés jos se

olisi purettu seuraavana vuonna?”

Riski tulevaisuudesta nayttdytyi Marjan kertomuksessa vahvasti. Numeroita han
kaytti 1ahinna perustelun vahvistamiseen, vaikka itsekin toi esille ettei ollut todella las-
kenut olisiko liiketilan ostaminen liiketoiminnan ostamisen yhteydessé ollut taloudelli-
sesti edes mahdollista. Oman vastuun ottaminen ndin ollen korostui Marjan perusteluis-
sa siten, ettd hén toi yritystoiminnan aloittamisen pohdinnoissaan numerot esille vain
omien tuntemuksiensa ja arviointiensa tukemisena, ei absoluuttisina faktoina esimerkki-
né mika olisi ollut mahdollista ja mika ei.

Halusin kuitenkin vielda syvemmin kuulla Marjan tarinaa yritystoiminnan perustami-
sesta. Pyysin hanta vield tarkemmin kuvailemaan niitd motiiveja miksi han halusi itsel-
leen y-tunnuksen ja ryhtyi elinkeinoharjoittajaksi:

”Koin, varsinkin loppuvuosina korostetusti, ettd olin itse vetovastuussa liikkeesta.
Koin, ettd minun olisi tastd pitdnyt saada jotain kannusrahaa tai muuta vastaavaa siita
vastuusta jota tyontekijana sain ja jouduin ottamaan. Tata ei kuitenkaan huomioitu mi-
tenkaan, vaan esimerkiksi kesédlomani pilkottiin osiin ja toissa olisi pitanyt olla aina

vaan enemman.”

Marja my06s kertoi, etta yrittajaksi ryhtymisen tavoitteena héanella oli myos henkil6-
kohtaisia intresseja. Talld Marja tarkoitti rajoittunutta ymparistéa kehittda hanen henki-
Iokohtaista ammattitaitoaan, liiketoiminnan kehittdmistd seka strategisten valintojen
tekemisté tulevaisuuden kannalta.

”Mietin pitkdén itse mikd tyonantajan alaisuudessa toimimisessa minua tokki ja tulin
siihen lopputulemaan, etta koin ettei minulla ollut enda kasvumahdollisuuksia henkil6-
nd.”

Han tuskastui uudistushaluttomaan tyonantajaan, joka myoskaan ei endd tukenut
ammatillista kouluttautumista tai ollut valmis kehittdmé&én liiketoimintaan Marjan ide-
oiden suuntaan. Toisaalta tyénantaja edellytti ja myodskin odotti Marjalta isoa panosta
vieda liiketoimintaa eteenpdin. Tall4& Marja tarkoitti muun muassa uusien asiakkaiden
hankkimista, myytdvien- ja kéytettavien tuotteiden valikoimaa ja ennen kaikkea jousta-
vuutta arjen pyorittdmisessa.
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Tapa, jolla Marja kertoi tarinaansa entisesta tyonantajasta ja syista aloittaa yritystoi-
minta ei kuitenkaan ollut tata halveeraava milldén tavoin. Han myds toi haastattelussa
huolensa esille siitd, etten saisi vaaraa kuvaa Marjan arvostuksesta entista tyonantajaan-
sa kohtaan. Han totesi pdinvastoin arvostavansa taté suuresti.

... tarjosihan hédn minulle nuorena tytténd mahdollisuuden koittaa siipidni ja pddsin
koulunpenkiltd heti kiinni tydeldmaén. Tatd mahdollisuutta olen itse koittanut toteuttaa
tdndpdivanakin ja huomioitiinhan minut juuri viimevuonna kouluyhteistyén kunnia-

yrittdjand.”

Tutkielman aiheena on kuitenkin tutustua myos yrittdjan ja numeroiden suhteeseen.
Marjan kohdalla tdma tematiikka ei tullut esille yrityksen perustamisesta keskustellessa,
vaan sita piti haastattelijan ominaisuudessa kysell& erikseen. Tama kuvasti myos Marjan
suhtautumista numeroihin. Kuten aiemmin todettua, numerot yrityksen perustamisen
tarinassa esiintyivat lahinna perusteluina omien pointtien merkittavyyden korostamise-
na. Numerot kuitenkin ndyttaytyivat Marjan kayttamissa perusteluissa ja kertomuksessa,
kun niista vield pyysin tarkemmin héntd avautumaan lisaa. Aluksi hén toi esille syita
miksi hdn péatyi ainakin aloittamaan yritystoiminnan yksityisyrittdjana, ilman tyonteki-
joita.

” Kylld minulle oli selvéa, ettd en pysty tyollistiméan ketddn muita, hyva kun itse tu-
lisin toimeen. Myos ajatus siitd, ettd tekeméalld pidempéaa paivaa teen sen itselleni, hou-
kutteli.”

Haastoin Marjaa kertomaan hieman lisdd, miten hén oli pystynyt tallaisen paatelman
tekemaan, mistd hén oli saanut varmuuden asiasta. Tarinaa kerrottaessa, perustelut ka-
sittelivat Marjalle keskeisia sidosryhmia ja niiden kautta saatua tukea ja apua.

” Pohdittuani vaihtoehtoja jatkoin toisen lopettavan yrittdjén yritystoimintaa samois-
sa vuokratiloissa, jossa tama oli toiminut. Asiakkailtani tiedustellessani tuli siihen lop-
putulokseen, etté riittdvdn moni seuraisi minua uuteen toimipisteeseen ja lisaksi pystyi-
sin varmasti ainakin osan tdman uuden yrittdjan vanhoista asiakkaista pitdmaan itsella-
ni."

Marja siis arvioi yritystoiminnan aloittamisen kannattavuutta asiakaslukumééaran pe-
rusteella. Haastattelutilanteessa ei kuitenkaan kéyty lapi silloisia asiakasméératavoitteita
tai vaikkapa niiden kehittymisté siis faktuaalisina numeroina, niiden kerronnassa Marja
toi ne esille itselleen miellyttavalla tavalla. Tiedustellessani tekiké hén jotain analyysia
myb&hemmin, tai miten han onnistui tassa tavoitteessa yllatyin vastauksesta.
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. noin 80% vanhoista asiakkaistani seurasi minua, kun aloitin yritystoiminnan
muualla. Lisaksi sain osan vanhan tyonantajani asiakkaista mukaani ja lisaksi yrittajan,
jonka liiketoiminnan ostin, asiakkaista osa jai minulle asiakkaaksi.”

Tutkielman kannalta oli merkittdvaa huomata, ettd Marja oli tehnyt taloudellisia ta-
voitteita itselleen ja lisaksi han vield analysoi myéhemmin myds miten han téssa tavoit-
teessa oli menestynyt. Merkittdvampéa itse asiassa vield oli se seikka, ettd tama ei tullut
esille haastattelussa, ilman ettd itse pyysin hanté kuvailemaan viela syvallisemmin liike-
toimintasuunnitelmaa yrityksen perustamisen vaiheessa.

Yrityksen perustamisvaiheessa Marjalla oli selkedsti yksi numeropohjainen seuranta
itsell&én, tdma oli asiakasméaara.

”Laskin, ettd kunhan saan tarpeeksi nuppilukuna asiakkaita ja teen tyota itselleni,
selvian.”

Pyysin hénta viela avaamaan lisdad mité taloudellisia asioita han arvioi yritystoimin-
nan kannattavuuden kannalta verrattuna palkollisena olemiseen. Tassé jatkokysymyk-
sessa oli haastateltavaa vaikea saada tdysin avautumaan spontaanisti vaan jouduin pe-
rustelemaan syvéllisesti etten hae mitéan oikeita vastauksia, vaan toivon hanen kertovan
itse, mitd han mieltaa taloudellisiksi asioiksi ja mitd ndma mahdollisesti olisivat kysei-
sena ajankohtana olleet.

” En varmaan nyt uskaltaisi l&hted yrittajéksi enda. Silloin kun aloitin niin kampaa-
moalalla ei tarvinnut maksaa ALV:ia, nyt kynnys olisi merkittavasti korkeampi. Silloin
oli itselle helpompi miettid mita tydsta jaa kateen, kun ei ollut veroa kiusaamassa siind
vélissd enda turhaan.”

Marjan viittaus arvonlisaverottomuuteen, aikana jolloin han aloitti kampaajan tyot,
toi esiin numeroiden suhdetta hanelld yritystoiminnan aloittamisessa ja toisaalta edel-
leen. Itse asiassa veroa héiritseméssa tarkennus kuvaa kattavasti yrittajan suhtautumista
lukuihin ja numeroihin omaa tulostaan analysoidessa. Marja selkeésti tuo esiin nume-
roiden hankaluuden nimenomaan narratiivilla ennen ja nyt. Ennen oli helpompi tehda
paatoksia, kun arvonlisavero ei ollut kiusaamassa turhaan. Yksinkertaisuus numeroiden
tuottamassa informaatiossa olisi Marjalle keskeisen tarkeda.

Halusin vield jatkaa keskustelua numeroista Marjan kanssa yrityksen perustamiseen
liittyen. Kun pyysin hantd kertomaan konsultoiko hén jotakin tiettya tahoa yritysideansa
kanssa ja jos néin oli niin mikd tdmé& taho Naihin sidosryhmia késitteleviin tarinoihin
palataan seuraavassa luvussa.
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Kun Pekka aloitti kertomaan omaa tarinaansa yrittajaksi ryhtymisesta lahdin liikentee-
seen yritystoiminnan aloittamisen motiiveista. Pekan motiivi oli erittdin selkedsti hai-
vaittavissa:

”Olin siind pari kesdd pankissa t6issd koulun ohella, mutta kun sitten sain viestid siel-
té, ettd ei me voida sulle sitten valmistumisen jélkeen toité tarjota, kun et sa kuitenkaan
tdnne tuu pitkéks aikaa jdédmaan ja sellasta me haetaan, ni paatin, etta yrittajaksi tassa on

sitten ruvettava.”

Yritystoiminnan aloittamiseen vaikutti Pekan mielesta tamén lisaksi vahva esimerkki
kotioloista, joissa siis hdnen molemmat vanhempansa toimivat edelleen yrittdjind ja
taten kynnys riskinottamiseen yritystoiminan aloittamisen kanssa oli selkeasti matalam-

pi.

”Porukat lupas tukea ja olinhan mé ndhnyt mitd se touhu on vuosienvarrella, kun it-
sekin sielld duunissa olin. Ei mua se yrittajaksi ryhtyminen siind mietityttdnyt oikees-
taan yhtaan, vaan enemmankin aikaa ja tupakkaa paloi siihen, ettd muovasin business-
ideaa kuntoon; tuote, segmentti, markkinat ja niin poispéin.”

Pekka tuo selkeasti esiin, ettd hanen kannaltaan merkityksellisimpia teemoja yritys-
toiminnan aloittamiseen olivat tydllistdminen, oma vastuu ja vapaus, yleinen tyémark-
kinatilanne eli minkalaisia tyotehtdvia on tarjolla vastavalmistuneelle kauppatieteen
maisterille sekd myds omien opintojen ja sidosryhmien hyddyntaminen ansainnan na-
kokulmasta. Liséksi riskienhallintamielessa hdn toi vahvasti heti esille sen, ettd omien
vanhempien tuki oli vahvasti lasna siitd hetkesta lahtien, kun han julkisesti jakoi ajatuk-
sen yritystoiminnan aloittamisesta.

Pekan tarina liikeidean synnyttdmisestd heijastelee selkeédsti myds hénen suhtautu-
mistaan erilaisiin lukuihin. Han oli selkeésti paneutunut kehittdmaan ideaansa niin, etta
se ei tapahtunut vain omien tuntemusten ja arvailujen perusteella vaan piti erittain tar-
kednéa hakea talle myds vahvistusta numeerisen faktatiedon pohjalta.

”Kun mé alotin sitten kaavailemaan, ettd minkd ympdrille titd sovellusta aletaan ra-
kentaan, niin me toteutettiin markkinatutkimus aiheesta. Naisten vaatteet osoittautui
sosiaalisen shoppailun segmentiksi, mutta se oli liian iso pala kakkua haukattavaksi ker-
ralla. Tan takia paadyttiin vield poimimaan sieltd naisten kengat, koska se oli tuoteryh-
mé&na sopivan laaja yksittaisend ja pystyttiin sen ymparille aloittaa tyostaa sitd aplikaa-
tiota. Mulle oli tarkeinta selvittdad milla tuotteella olis kysynt&a ja sitdkautta laaja kaytta-

jékunta.”
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Pekka toi selvasti esille, ettd numeroilla oli suuri merkitys jo heti yrityksen liikeideaa
suunniteltaessa. Han halusi 16ytdd markkinatutkimuksen avulla sellaisen tuotteen, joka
yksin pystyisi tayttdmaan kaksi keskeista maarettd; riittdva maara sisallontuottajia eli
tuotetta myyvia yrityksia seké tarpeeksi iso joukko asiakkaita, hdnen tapauksessaan nai-
sia, jotka ostavat kenkid. Jotta Pekan yritystoiminta péaasi kunnolla alkamaan, oli hénen
saatava numeroista vastaus itselleen. Hanelle oli tarkedd varmistua, ettd on kayttajakun-
ta olemassa ja kun heille rakennetaan tuote niin se voidaan sitten myyda yrityksille ja
tata kautta pystytddn tuottamaan yritykseen liikevaihtoa. Pekan koulutustausta nakyi
selkedsti hdnen yritystoiminnansa suunnitteluvaiheessa. Pekka valmistui kansainvalinen
markkinointi p&daineenaan ja tdamén han kertoi olleen yksi vahva vaikuttaja miettiesséa
businessideaa alun alkaen.

”Olin jo lukiossa jenkeissd vaihdossa ja kylla ton koulun ulkomaankeikkojen jalkeen
tuli mulle selkeeksi se, ettd kansainvélistd businesta t&ssé on ruvettava tekemaan. Mo-
biiliaplikaatio jonka vois skaalata ja kéyttaa sitd myos euroopassa oli mun paa tavoittei-
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ta

Mobiiliala nosti paatdadn Suomessa niihin aikoihin kuin Pekka yritystdadan perusti ja
tastd alustasta hdn sai yhdistettyd oman koulutuksensa, liikeideansa, henkilokohtaiset
motiivinsa ulkomaiden tai toisin sanoen globaalien markkinoiden mahdollisuudet ja
ennen kaikkea tyollistymishaasteensa yhteen ja samaan tavoitteeseen. Pekka oli myos
erittdin maaratietoinen kertomuksessaan yrityksen toiminnan alkuajoista lahtien. Hanen
tarinassaan tuli useasti esille mahdollisuus myos siihen, etté idea ei kanna, mutta tahan
hén suhtautui ja suhtautuu itse asiassa edelleen myds jopa ihailtavan kevyesti.

”Oon aina ollut sitd mieltd, ettd jos tdstd ei tuu mitéén niin ei siind mitddn sitten, uut-

ta matoa koukkuun vaan siiné vaiheessa.”

Pyysin hénta vield tarkentamaan miksi hanen suhtautumisensa oli riskienhallinnalli-
sesta nakokulmasta erittainkin kevytta. Han totesi olevansa realisti, optimisti ja sanoi
my0s saaneensa seka oppineensa niin paljon lyhyen yrittdjand olonsa aikana, etta se
itsessaan on ollut jo mité loistavin vastine kaytetylle ajalle ja rahalle.

Pekka kertoi tehneensa isoja suunnitelmia yrityksen tuottaman padoman osalta jo sen
alkuvaiheissa. Han sanoi asettaneensa kunnianhimoisiakin tavoitteita tdman suhteen,
mutta totesi samalla, ettd hdn ymmarsi ja ymmartaé edelleen tekevansa matkaa tdhan
tavoitteeseen, eiké oikopolkuja ole.

M3 aion olla taloudellisesti riippumaton kun tdytén neljikymmenti vuotta.”
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Hén palasi tahan teesiin useita kertoja haastattelun aikana. Pekka kertoi tdmén tavoit-
teen auttavan hantd jaksamaan arjessa ja uskoo vakaasti tdmén toteutuvan seuraavan
kymmen vuoden ajanjaksolla. Keinot tavoitteen saavuttamiseen olivat hénelle myos
maareellisesti asetettuina, niita tarkennan hieman myéhemmin tutkimustani.

Kun yritys oli perustettu, lahti Pekka toteuttamaan suunnitelmaansa tiettyjen talou-
dellisten rajoitteiden vallitessa. Han oli itse osittain asettanut néita rajoitteita, mutta sa-
malla myos yrityksen elinkaari hdnen mukaansa loi kehikon hanelle, jossa toimia.

”Ei siind alkuun varaa ollut mitdén jengid duuniin palkata. Pari osakasta siihen tuli
ldhinna rahoittamaan toiminnan alkua ja koulun penkiltd muutama koodari toteuttaa
mun visioita. Kyhataan betaversio kasaan ja silla paastaan sitten demoamaan yrityksille

ja sijoittajille.”

Pekan suunnitelma oli lahted pienesté liikenteeseen, saada konkreettinen prototyyppi,
tassa tapauksessa kehitysversio mobiilisovelluksesta valmiiksi ja taman jalkeen aloittaa
perinteinen jalkatyo, eli myynti eri kohderyhmille. Kohderymina toimi alussa yritykset,
koska ne oli saatava mukaan, ennen kuin sovellus voitiin julkaista kuluttajille. Markki-
noille meno strategiaa han kertoi hioneensa ldhinné toimijoiden kautta. Noudattaen yl-
ldmainittua jarjestetystd. Numeroiden puolesta ei laskelmia sen enempéa oltu tehty,
vaan ainut lukutausta oli markkinapotentiaali, joka selvitettiin markkinatutkimuksessa
alun alkaen yritystoimintaan ryhtyessa.

Jouduin myds Pekan kanssa hieman ohjaamaan keskustelua tunnuslukujen suuntaan,
yritystoimintaa analysoitaessa. Paasaantoisesti hanen kertomuksensa pyrki kuvamaan
haastattelijalle ainoastaan operatiivisen toiminnan aiheuttamia haasteita seka tietysti
kauppoja, joita han oli onnistunut yritystoiminnan kehittyessa solmimaan. Néaissdkaan
kertomuksissa ei kuitenkaan suoraan tullut ilmi kauppojen arvoja tai mité niista jaa yri-
tykselle voittoa, vaan ne ikéan kuin toimivat perusteluina Pekan toimesta todentamaan
yrityksen menestysta ja nostamaan sen olemassa olon arvoa haastattelijalle.

”Ei noita perinteisid tunnuslukuja tdssd voi soveltaa millddn analyyseihin. Ensinndkin
tdssa vaiheessa pitda toimintaa rahoittaa ottamalla sisédan sijoittajia ja luovuttamalla
osakkeita vastineeksi. Pari kolme rahoituskierrosta vield ja sitten exit, niin silloin tasta
jaa oikeasti jotain itsellekin ja ollaan tossa mun riippumattomuustavoitteessa. Siind mun

tunnusluvut.”

Pekka avasi yrityksen taloutta minulle sen verran, ettd koska yritys on vasta kiihdy-
tysvaiheessa, hanen omien sanojensa mukaan, niin palkkojen maksu omistajille, inves-
tointi markkinointiin, kehitykseen ja henkiloston rekrytoiminen ei ole mahdollista line-
aarisesti, vaan han kuvasi toimintaa pikemminkin projektin omaisena kehityksend. T&sta
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johtuen ei han voi tehda vertailua esimerkiksi eri kuukausien lukujen perusteella, koska
toiminta ei ole tasaista kuukaudesta toiseen. Han kertoi analysoivansa kylla neuvoteltu-
jen kauppojen osalta, mitd mahdollisesti kehtaisi laskuttaa ja miten se laskutus hoide-
taan. Itsesséén tassd, ei numeroista kuitenkaan Pekan toimesta puhuttu silla tavalla, etta
se ottaisi huomioon kuluja, investointeja, henkildstonpanosta tai muita vastaavia keskei-
sid yrityksen tunnuslukuja.

4.2.1  Sidosryhméat

Marjan osalta tarkeimméksi sidosryhmaksi hédn nostaa ehdottomasti kollegat, joihin lu-
keutuu siis samalla alalla tydskentelevat elinkeinoharjoittajat. Taman lisaksi héan kokee
my06s muut yrittajat erittdin tarkedna verkostona itselleen. Toisten yrittdjien kanssa Mar-
ja paasee jakamaan ajatuksia omasta yritystoiminnastaan ja samalla saa itsekin paljon
uusia ajatuksia ja ideoita omaan toimintaansa.

“Emme me puhu suoranaisesti minkdan yrityksen numeroista, mutta jutellaan aika
paljon yleisesta tilanteesta miten menee ja riittddko asiakkaita. Minulla on aika paljon
siind kohtalotovereita, joiden kanssa péivitellddn tdtd Suomen lainsdéddannon jarjetto-
myytta ja sita ettei se kannusta yrittdimaan enempéad, kun kaikki mité tekee ekstraa me-
nee kuitenkin verojen maksuun sun muuhun. On kiva ettd joku muukin kokee samalla

tavalla.”

Marja korosti erikseen vield tdman yrittajakollegoidensa tarkeyttd ja merkitysta ha-
nelle. Han totesi, ettd ndma henkil6t ovat samanhenkisid hanen kanssaan, samat haasteet
yhdistavét heitd ja vertasi heitd hyvaan ystavyyssuhteeseen. Hyvassa ystavyyssuhteessa
tuetaan toista kun on vaikeita paikkoja ja vilpittoméasti myos iloitaan toisen puolesta
onnistumista. Kateutta hdnen mukaansa téssa porukassa ei ilmene, eika sitd mydskaan
siedettaisi.

Hén kertoi myds, etté tassd porukassa, joka koostuu pelkastadn naisista, on jokaisella
selkedt roolit, vaikkei niita ole koskaan jaettukaan. Marja avasi tata vield hieman tar-
kemmin ja totesi tdman nékyvan esimerkiksi siing, etta naiden hiljaisten roolien kautta
jokainen jasen tuo télle roolille ominaisia asioita aina esille, kun he tapaavat tai valilla
myo6s sahkopostiviestinndssd. Kiinnostuin tasté ja pyysin hanta kertomaan vieléd jonkun
konkreettisen esimerkin miten tdma nayttaytyy.

”Minulta esimerkiksi usein kysellddn kuinka kampaamoala voi parhaillaan. Jostain

syysta tunnen valtaosan paikkakunnan yrittdjistd ja taten varmaan pystyn muodosta-
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maan hieman kokonaiskuvaakin asiasta. Olen varmaan meidén porukan suhdannevas-

taava tdstd johtuen.”

Marja kertoi minulle vield syvemmin milla tasolla esimerkin suhdanteista sitten kes-
kustelua hanen yrittdjaverkostonsa kesken kdydaan. Keskustelujen aiheet koostuvat la-
hinnd alueen yritysten kuulumisista, kaupungin ja lahialueen tyémarkkinoiden kaanteis-
t& seké siitd, miten tdma vaikuttaa ensisijaisesti kampaamoalan nakymiin ja laajemmin
my06s koko kaupungin taloudentilaan. Keskustelu on spontaania, siihen ei valmistauduta
sen syvallisemmin tekemalla esimerkiksi analyyseja tai verrata lukuja historialliseen
tilanteeseen. Sain kuvan, ettd kyseessa on enemmankin tunne-pohjainen mittari, jossa
asiakkailta kuullut nakemykset, kokemukset ja paikallismediasta luetut uutiset kooste-
taan koko sidosryhman yhtendiseksi kannaksi. Talla keskustelulla on iso merkitys niin
Marjalle, kuin my6s koko yrittajaporukalle. Nékisin, ettd Marja teettdd markkina-
analyysié yhdessa kollegoidensa kanssa talousalueesta, toinen asia on se, johtaako tdma
informaatio minkaanlaisiin toimenpiteisiin tai otetaanko sitd huomioon yrittdjien toi-
minnan suunnittelussa.

Kollegoiden lisédksi Marja pitaa erittain tarkeana sidosryhmana omaa miestaan seka
poikaansa, varsinkin yritystoimintaa koskevissa numeerisissa asioissa. Marja oli selke-
asti vaivaantunut, varsinkin haastattelun alussa, kun keskustelu kaantyi taloudellisiin
aiheisiin, koskivat ne sitten yrityksen perustamista tai nykytilan analysointia. Numerois-
ta puhuminen oli selkedsti epdmukavaa hanelle. Haastattelijalle ei selvinnyt haastattelun
pohjalta, johtuiko tdma haastateltavan pelosta, ennakkoluuloista tai muista tunnistamat-
tomista seikoista tutkielman lopputulemien kannalta, joka tapauksessa selkea jannite
séilyi 1api haastattelun, kun tarinat koskivat tata taloudellista kokonaisuutta. Marja ker-
toi liséd, millaisissa tilanteissa hén turvautuu perheensé tukeen ja missa han kokee tasta
olevan hénelle eniten hyotya.

”Esimerkiksi hinnaston korottamisessa heistd on ollut minulle valtavasti apua. He
ovat tehneet minulle esityksen uudesta hinnastosta pohjautuen varien hintojen nousuun,
vuokran nousuun ja muihin kuluihin, joita en péaase pakoon. Esitys on kuitenkin aina
ollut vain esitys, koska en ole koskaan nostanut hintoja ihan niin paljoa, kuin he ovat
laskeneet. Pelkadn, ettd asiakkaat eivat suostu niitd maksamaan, lopputulos on ikaan

kuin kompromissi ndiden viélilld.”

Marja selkeésti turvautuu kaikkein l&himpiin perheenjaseniinsé hanelle yritystoimin-
nan kannalta kaikkein tarkeimmissa paatoksissa. Tai ainakin niiden tukena. Han selke-
asti kaipaa ja omien sanojensa mukaan tarvitsee myos tukea, juuri numeeristen haastei-
den kanssa, mutta samalla hanen kertomuksestaan on havaittavissa tapa, jolla hén tuo
tdman esille. Marja kuvaa kanssakdymistd miehensa ja poikansa kanssa kasvatukselli-
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seksi keskusteluksi. Talla han tarkoitti sitd, ettd hdnen perheenjasenensa haastavat vah-
vasti Marjan ndkemyksié yritystoiminnan kehittdmisestd, varsinkin kun kyse on luvuis-
ta. Marja toisaalta kokee ndissa keskusteluissa olevansa alakynnesséd, silld hanen mie-
hensa eika toisaalta myds poikansa eld yrityksen arkea hanen kanssaan. He eivét ole
olleet mukana luomassa identiteettia Marjan yritykselle ja Marja kokeekin toisinaan,
ettd asioita ei voi esittaa tai perustella kylmésti vain numeroilla. Marja myoskin varmas-
ti yhdistelee yrittdjakollegoiltaan saamaansa informaatiota talousalueen markkinatilan-
teesta ja tdamén pohjalta hakee esimerkkiné hinnastonmuutokselle oikeansuuruista koro-
tusta, silla kuluttajien halukkuus seké kyvykkyys maksaa kauneudenhoitopalveluista on
varmasti riippuvaista esimerkiksi tyollisyydestd, toimeentulon varmuudesta tulevaisuu-
dessa seka palvelun laadusta verrattuna kilpaileviin yrityksiin.

”En myd6skddn nauti keskustella yleisesti perheenjdsenteni kanssa yrityksen yleisesté
tilasta. Koen, etten osaa vastata tarpeeksi kattavasti tai en ymmarra edes mité poikani
minulta kysyy. Tama aiheuttaa minulle sellaisen olon, etten osaa ty6tani ja se jos joku
on vaara johtopaatds, minulta itseltani. Lisaksi minusta vélilla tuntuu, ettd poikani olet-
taa paatosten olevan kumottavissa jos ne ovat vaaria. Varsinkin kun hénella ei ole yrit-

tdmisestd mitddn kokemusta elaménsa varrelta.”

Marja tarkoitti, ettei pysty samalla tavalla keskustelemaan yrityksen numeroista kuin
hénen poikansa tai miehensd. Toisaalta, tdméa voi olla vain hdnen omia tuntemuksiaan,
silld haastattelutilanteessa en padssyt havainnoimaan tata vuorovaikutustilannetta. Han
koki kuitenkin tarkeéksi perustella minulle myds miksi han kokee olevansa epdmuka-
vuusalueella, kun yrityksen tuloksesta puhutaan. Marja lopetti tarinansa sanomalla, etta
han vélilla kokee olevansa kyvyton pyorittamaan omaa yritystdan ndiden keskustelujen
tiimoilta. Silti luottamus rehelliseen palautteeseen ja nakemyksiin saa hanet arvosta-
maan samalla néita kanssakdymisia kaikkein eniten.

Pekan kertomuksessa keskeisin rooli numeroilla ja luvuilla ilmeni selkeésti start-up
yritykselle erittdin tunnusomaisena rahoituksen keradmisend. Milteipa koko haastattelun
numeerinen osuus Pekan puolelta kerrottuna Kietoutui tdmén aihealueen ympérille. Ha-
nen tarinansa yrityksen kasvattamisesta alkoi, kun hén totesi yrityksen kehitysvaiheen
olleen suhteellisen pitkaan, verrattuna sen olemassaoloaikaan, kolmen F-kirjaimen vai-
heessa.

”Friends, Fools and Family — Mun tapauksessa tosin ainut F-kirjain, joka nayttayty,
oli Father.”

Tat4 vaihetta han kuvasi kriittisend yrityksen toiminnan alkutaipaleella. Pekka kertoi,
ettd kun he olivat yrityksessé saaneet betaversiosta ideatasolla paatokset tehtya, tarvit-
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tiin tietysti rahoitusta siihen, ettd se saatiin koodattua valmiiksi, jotta heilla olisi jotain,
mité esitellda ja myyda sitten yrityksille ja mahdollisille padomasijoittajille, business-
enkeleille. Alkutaipaleella hénen yritykselladn ei kuitenkaan ollut viel& kertynytta paa-
omaa, jota kayttda tahan, se ei omistanut konkreettisesti mitaan sellaista, mité esimer-
kiksi pankissa olisi pystynyt kdyttdmaan vakuutena rahoituksen saamiseksi ja itse asias-
sa pelkéstaan rahoitus ei ollut se, mitd Pekka lahti tdssé vaiheessa tavoittelemaan, vaan
han halusi saada myds kontakteja samalla. Pekka selvasti toi esille kertomuksessaan,
etta yritystoiminta tuottaa hénelle paljon muutakin kuin toimeentulon. Han saa ja itse
asiassa hakeekin siitd kokemuksia, oppia ja elamyksia. Han kertoi verkostoituneensa eri
alan toimijoiden kanssa viimeisen kolmen vuoden aikana merkittévasti ja tdima ei rajoitu
pelkéstdédn Suomeen. Samassa hén onnistui myds keradméaan rahoituskierroksilla vaadi-
tun maaran konkreettista padomaa yrityksen toiminnan kehittdmiseen ja kriittisten toi-
mintojen yllapitamiseen.

Tama vastasi Marjan kertomaa tarinaa yritystoiminnan perustamisesta sekd kehitté-
misestd. Siindkin nousi esille selkeitd puutteita yritystoiminnan taloudellisen informaa-
tion kasittelyssa. Joko han ei kasittele sita ollenkaan, tai mikali jotain asioita arvioidaan
niin tdma perustuu omiin tuntemuksiin sekd konkreettisesti siihen, ettd kun kuukauden
laskut on maksettu ja niistd on selvitty on tdmé kyseinen ajanjakso ollut kannattava.

Pekan yritystoiminnassa padomasijoittajilla on iso rooli myds yrityksen ja yrittdjan
sidosryhmid tarkastellessa. Padomasijoittajat tai Business-enkelit, ovat ulkopuolisia si-
joittajia, jotka kirjaimellisesti sijoittavat yritykseen padomia ja vastineeksi saavat yri-
tyksestd osuuksia pddomia vastaavaa summaa kohden. Ideana tassa on se, ettda pddoma-
sijoittaja nakee potentiaalia yrityksen liikeideassa ja on valmis ottamaan riskia sijoitta-
malla tahan liikeideaan. Vastineeksi han saa osuuden yrityksestd, joka tulevaisuudessa
realisoituu yrityksen arvon kasvamisena ja tastd eteenpéin vield myytaessa yritystoimin-
ta eteenpdin realisoituu tuottona sijoitetulle paddomalle. Pekka korosti minulle myds tois-
ta, hanen mielestaan erittdin merkittavaa roolia, jonka tallainen sijoittaja tuo yritykseen
padomiensa lisaksi:

”Kylla ne kontaktit mitd sellainen merkittdva sijoittaja avaa ja toisaalta tarjoaa on
mulle ollut vield paljon merkityksellisempi asia kuin itse asiassa se raha, jonka olen

pystynyt ndilld kierroksilla kerddmain.”

Tiivistettynd han avasi liikeideansa elinehdon minulle talla kiteytyksell4. Saamalla
taustajoukkoihin, omistajaksi yritykseen, ndita sijoittajia, on h&n samalla pé&assyt vie-
mé&én yrityksen liikeideaansa eteenpdin. Han on saanut sijoittajilta referensseja joita
lahestya ja lisdksi he ovat tuoneet hdnen yritykseensa uskottavuutta ja luotettavuutta
lahtemalla mukaan, uskomalla yrityksen liikeideaan.
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Rahoituskierroksilla Pekan ei ole tarvinnut myoskaan luopua paatantavallasta yrityk-
sessadn. Busines-enkelit ovat sijoittaneet pddomiaan saamalla pienid osuuksia rahoitus-
kierrosten yhteydessa itselleen yrityksestd. Liséksi Pekka toi esille, ettd itse asiassa tal-
laisella mallilla voittavat molemmat. Yritys saa resursseja, tdssa tapauksessa padomia,
jotka voidaan kéyttaa johdon kannalta parhaalla mahdollisella tavalla tukemaan yrityk-
sen strategisia tavoitteita. Sijoittaja antaa myos verkostonsa yrityksen kaytettavaksi,
mutta tyon néiden hyvéksikéyttamiseksi tekee tietysti yritys, Pekan tapauksessa han
itse. Sijoittajan intressi on tietysti avata Pekalle mahdollisimman monta ovea, jotta hén
varmistuisi yrityksen maksimaalisesta arvonnoususta. Néin ollen kaikki osakkaat teke-
vat toimia yhteisen tavoitteen eteen, jossa lopputuloksena on saada sijoitetulle pddomal-
le korkein mahdollinen tuotto.

4.2.2 Rahoitus

Kysyttédessa Marjalta tarkeimmista sidosryhmista joihin han tukeutuu yritystoiminnas-
saan, han halusi avata muutamia erityisen merkittavina kumppaneina.

“Pankin kanssa kdvin asioita ldpi tietysti. Jouduin ottamaan lainaa yritystoiminnan
ostamiseen ja sielld kéavin l&pi yrityssuunnitelmaani. Ennen kaikkea halusin kuulla oliko

se edes realistista toteuttaa.”

Marja tarkoitti kertomuksellaan, ettd han arvioi pankista saavansa merkittdvimman
numeerisen tuen omalle yrityksenperustamisen idealleen. Héan luotti pankin tuttuun toi-
mihenkil6on ja tdimén arvostelukykyyn.

“Tietysti minun piti sopia maksuliikkeestd ja lainasta ehtoineen, mutta tarkeimpia
asioita joita pankista sain itselleni olivat se tieto mité lainan takaisinmaksu minulta vaa-
tisi kuukausittain seka neuvo ettei kannata ottaa tyontekijaa heti alkuun rasittamaan

aloittavan yrityksen toimintaa”.

Pyysin Marjaa vield kuvailemaan milta tdméa luotetun pankin toimihenkilén ohje yk-
sintoimimisesta hé&nestd tuntui, olihan héan toistaiseksi vield tuolloin itse rasittamassa
toisen yrittdjan kulurakennetta, joka oli hénelle alkujaan tyOpaikan tarjonnut, vieldpa
suoraan koulunpenkilta.

Ei sitd silld tavalla siind vaiheessa tullut mielenkaan miettia. Kylla keskittyminen oli
vaan siing, ettd halusi muutosta omaan senhetkiseen tilanteeseen ja erityisesti niihin
seikkoihin, joita sinulle aiemmin kerroin. Tunsinhan miné silloisessa tydpaikassa vas-
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tuun taakkaa ilman siitd saatavaa tunnustusta esimerkiksi korkeamman palkan muodos-
sa.”

Kun pankista oli ndytetty vihreda valoa Marjan tulevaisuuden suunnitelmille, oli hé-
nelld enda vain jarjestelemista vaille valmis toimintasuunnitelma edessaan toteutettavis-
sa. Uusiin haasteisiin tarttuminen kévi ripedsti ja pdivaadkaan han ei ole tata askelta ka-
tunut. Vaikka valilla han kertoi kokeneensa haastavampia péivia ja aikoja elinkeinohar-
joittamisen ohessa.

Pekka ei kertomuksissaan, numeerisessa mielessd, nostanut pankkia esiin yhteistyo-
kumppanina. Pankki toki esiintyi asiakaskunnasta keskustellessa, mutta taysin eri roo-
lissa kuin yritystoiminnan rahoittajana, jollaisena se perinteisesti mielletdan. Pekan lii-
keidea, yritystoiminnan elinkaari, yritystoiminnan resurssien tarve sekd omat henkil6-
kohtaiset tavoitteet yrittdjana, maarittelivat sen, ettei rahoituksen maaré yrityksen alku-
vaiheessa ollut merkittava. Liséksi rahoituksen saamisen liséksi, Pekka halusi kontakte-
ja, joita pankista ei luonnollisesti ollut saatavissa. Pankkia han tarvitsi lahinna maksulii-
kenteen hoitamiseen, seka lakisaateisten raporttien laatimiseen.

”Eihdn mun ollut tarkoituskaan pelkéstdan rahaa kerdta. Siis totta kai sité tarvittiin ja
tarvitaan jatkossakin, ettd saadaan noi projektit aina vietya maaliin, mutta niitd ihmisia
siind samalla haetaan, joiden avulla saan vietya tata toimintaa eteenpdin. Ei pankista
niitd saa ja liséksi jos puhtaasti rahaa olisin tarvinnut alussa, niin mitd mulla olis ollut
antaa sinne vastineeksi, eihdn tdd oo mikaéan perinteinen business, jossa jotain halleja tai

muita ostellaan, onneksi.”

On luonnollista, ettei pankki tayta niita tarpeita, joita Pekka tavoitteli ja tavoittelee
tulevaisuudessa rahoittajilta. Liséksi hénen yritystoimintansa luonne on sen kaltainen,
ettd pddomia toiminnan yllapitamiseen ei tarvita rakenteellisessa mielessa merkittavasti.
Enemmankin rahoituksen tarve muodostuu, kun sovellusta raataloiddan asiakkaalle,
talloin sitd taytyy kehittdd ja palkata resursseja tatd tekemaan. Liséksi yritystoiminnan
laajentamiseen uusille potentiaalisille asiakkaille tarvitaan kontakteja, joiden hankkimi-
sesta Pekka maksaa luopumalla yrityksen omistuksesta ja vastineeksi hén saa tasta myos
padomia. Tamankaltaiseen rakenteeseen on perinteisellda pankkitoiminnalla olematon
rooli ja tdiman Pekka myo6s hyvin tiedostaa. Lisdksi hénen tarinansa kyseenalaistavat
perinteisen pankkitoiminnan dynamiikan start-up yritysten palvelutarjoajana. Hénen
mielestadn pankkitoiminnalla ei voida vastata niihin tarpeisiin, joita hdnen omistamansa
yritystoiminta vaatii, rahoittamisen nakokulmasta. Pekka on hyvin vakuuttava peruste-
luissaan ja painottaa yksinkertaistaen siti faktaa ettd tili ja maksukortti ovat riittavat
pelivalineet, joita han pankilta kumppanina tarvitsee. Han myos toteaa, etté liiketoimin-
nan kehittdmisen apuna ei pankista mydskaan ole hanelle antaa mitéén tukea.
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”Kylla siind aluksi kun tilejd availtiin sun muita soppareita sorvattiin ma koitin spar-
rata vahan nuorena ja tuoreena yrittdjand pankistakin neuvoja. Ei ne vaan tajua taté ny-
kymaailman business-maailmaa. Ei kaikki osta tai vuokraa hallia ja ala hitsaa sielld jo-
tain. Jos niin vanhanaikaisesti mietitaan, niin kylla silti toimialalta lahtee asiakkaat tu-

levaisuudessa muualle.”

Pekan kertoma ei jata haastattelijalle kovasti tilaa palata enda tahan keskusteluun ja
se onkin tutkielman kannalta tarkea havainto. Uudet yritykset, jotka ovat rakenteeltaan
kevyitd, saavat vaihtoehtoisesti rahoitettua omaa kehitysta ja kasvuaan seka ovat aktiivi-
sesti kyseenalaistamassa ja hakemassa toimintamalleja, eivét valttamatta koe pankin
merkitysta sidosryhmana tarkeana. Pois lukien valttamattdmien raporttien sekd maksu-
liikenteen hoitamiseen liittyvét tehtavat.

”Jos jotain tdssd viimeisten vuosien aikana oon oppinu niin kylld tdssa maassa tata
paperinpyoritysta piisaa ihan riittavasti. Toisaalta taa yrittaja-buumi on auttanutkin mei-
td huomattavasti, ndita start-up rahoja ja projektirahoituksia kansainvélistymiseen on
meillekin osunut muutamia ja onhan ne jeesannut, mutta toisaalta niilla ei tuu kuin vaan
sitd fyrkkaa ja mehén tarvittiin alussa ja tarvitaan vielakin myos niita verkostoja, jotta

padstdin skaalaa businesti.”

Pekan asennoitumisessa yrityksen rahoituksen hakemiseen paistaa lapi selkeésti se,
ettei lukuihin, tassa tapauksessa padomaan, suhtauduta niin, ettd se ohjaisi toimintaa.
Ensisijaisesti yritys tarvitsi rahoitusta, mutta sen sijaan etté olisi laskettu budjettia tule-
vaisuuteen, mitd panostuksia kehittdmiseen esimerkiksi tarvitaan, paljonko henkildsto-
kulut tulisivat olemaan, tarvitaanko rekrytointeja ja operatiivisen toiminnan yllapitami-
seen menevien varojen maaraa olisi maaritelty, niin Pekka haki kontakteja Suomeen ja
Euroopan alueelle, jossa potentiaali on merkittavasti suurempi ja sitd kautta myos rahoi-
tuskin varmasti hoituisi kuntoon, kun sen aika tulee ajankohtaiseksi. Tamé on merkitta-
va havainto sen takia, ettd riskien hallinnallisessa mielessé suurimmaksi riskiksi, joka
haluttiin hallita, olikin kontaktien ja sidosryhmaverkoston kasvattaminen mahdollisim-
man nopeasti ja rahoituspohja tulikin vasta tdman jalkeen.

Pekka avasi haastattelussa myds oman yrityksensé rakennetta ja toimialaa tarinoiden-
sa tueksi. Han totesi mobiilialan ja erityisesti siiné elinkaarensa alussa olevan yrityksen
olevan kulurakenteeltaan erilainen kuin perinteinen yritys. Pekka vertasi omaa yritys-
toimintaansa usein vanhempiensa yritysten toimintaan esimerkiksi siten, ett4 varasto- tai
raaka-ainekustannuksia sinénsé hanelle ei synny, johtuen yrityksen liiketoiminta-alasta.
Han my0s totesi, ettei olisi milldadn pystynyt sellaisella aloituspddomalla mika hanelld
aluksi oli kaytettavissa, aloittamaan esimerkiksi valmistusprosesseja, silla toimitilat,
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raaka-aineet, koneet ja laitteet seka tyontekijakustannukset olisivat heti olleet niin ras-
kaat, ettei sidosryhmia olisi voinut priorisoida ohi rahoituksen. Toisaalta mydskin
myyntityd tuotteelle olisi ollut erilaista. Aihe sindnsa oli Pekan mielestd merkitykseton,
silla hén painotti vahvasti, ettei missadn vaiheessa edes suunnitellut perinteistd valmis-
tavan yrityksen liikeideaa ja viittasi talla myds vahvasti omiin kokemuksiinsa niin van-
hempiensa yritystoiminnasta, kuin sielld tyontekijané olemisesta.

4.2.3  Tilinpaatoésinformaatio

Yksi yrittdjan arjessa lasna olevia tahoja tai sidosryhmia on Kirjanpitdja. Kirjanpité-
jan tehtéva on ensisijaisesti yrittdjan nakokulmasta vastata lakisaateisiin velvoitteisiin.
Kirjanpitdja voi hyvin olla yrittaja itsekin, riippuen osaamistasosta, yrityksen toiminnan
laajuudesta ja ennen kaikkea ajallisen resurssin suuntaamisesta. Hyvin usein kuitenkin
Kirjanpito on ulkoistettu yrittdjan harteilta muualla tehtévaksi toimeksi, jotta yrittajalla
on enemman aikaa keskittya operatiiviseen toimintaan ja strategian toteuttamiseen. Mar-
jan kertoman mukaan, Kkirjanpitdja ei kuitenkaan hanelld tuota muita palveluja kuin ai-
noastaan lakiséateisen raportoinnin, ennakkoverolaskelmat sekd laskuttaa tdstd oman
palkkionsa.

”Kirjanpitdja ei auta kylla minua milldén tavalla arjessa. Olen monta kertaa toivonut,
etta saisin haneltd neuvoja tai jotain, mutta han on vaan sellainen hiljainen puurtaja.
Valilla jéalkiveroja on tullut kaamea méaara maksettavaksi ja silloin varsinkin olen kysy-
nyt miten tdma voi olla mahdollista, mutta edes logiikka tdssd ei ole minulle auennut.”

Marja selkeésti kokee, ettd suhde kirjanpitajan kanssa voisi olla valtavan paljon an-
toisampi, mutta samalla on tyytynyt samaan palveluun yrityksen alusta alkaen. ltseasi-
assa kirjanpitéja oli valikoitunut hanelle omasta asiakaskunnasta ja tuntui luonnolliselta
silloin hoitaa asia kuntoon kysymaélla tutulta ihmiseltd. Han on kuulemma katunut paa-
tosta vuosien varrella, mutta ei ole reagoinut asiaan esimerkiksi vaihtamalla tata palve-
luntuottajaa toiseen.

”’Se on minulle tavallaan luottojuttu. Meilld on pitk& suhde takana ja olisi vaikeaa se-
k& noloa ilmoittaa vaan hénelle ettd kiitos tdma riitti talt4 osalta, mutta tervetuloa edel-
leen asiakkaaksi. Vield enemman kuitenkin annan painoarvoa sille, ettd mind teen sen
yrityksen tuloksen, eika kirjanpitdjd.”

Marja tuo tarinassaan esille syvéllisen suhteensa kirjanpitdjaansa. Toisaalta han toi-
voisi taltd valtavasti enemman tukea ja sparria yritystoimintansa kehittdmiseen ja samal-
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la kuitenkin asia tuntuu olevan hénelle vaikea ottaa esiin tdmén kanssa. Marja ei ole
selkedsti myoskaan pystynyt hyédyntdmaan Kirjanpitdjadansa, muutoin kuin lakisaateisen
velvoitteen tayttdmisen osalta. Han saa rahoilleen vastinetta pakollisten raporttien muo-
dossa. Tama konkretisoitui hdnen osaltaan erityisesti ennakkoverojen maksamiseen,
maarittdmiseen ja jalkiveron pelkédamiseen.

Pekka nosti useasti esille eri sidosryhmat, joiden kanssa han on tekemisissa. Osa
naistd koostui valinnoista, joilla h&n yritti saada yritystoimintaansa kehitettyd ja osa
taasen sitten puhtaasti jurdisista seikoista. Yksi erittdin keskeinen kokonaisuus hanen
mukaansa oli tilintarkastajan lausunto. Kirjanpitdja ja tilintarkastaja nayttelivat hénen
yritystoiminnassaan merkittavaa roolia, johtuen muun muassa rahoituksen hakemisesta
ulkopuolisilta sijoittajilta:

”Meille on elinehto, ettd Kirjanpito toimii ja tilintarkastaja leimaa sen. KaikKi sijoitta-
jat vaatii, ettd toiminta on lapindkyvaa ja taa on ainoita konsteja vakuuttaa numeroiden
kautta se. Liséksi kun pelataan noilla omistussuhteilla, niin taytyy aina tsekata ne tuolta

avaruusosastolta eli siis talouspuolen kuvoita.”

Pekka tarvitsee tilitoimiston ja tilitarkastajan palveluksia monestakin eri syysté. Paal-
limmaiseksi hén kuitenkin nostaa sijoittajien vaateen toimintansa lapinakyvyydesté.
Hén kertoo, ettd sijoituspddtoksessd on sijoittajan ndkokulmasta “kohtalaisesti” muuttu-
jia ja tasta syysta kaikki informaatio, mika on saatavissa, on oltava sata prosenttisesti
luotettavaa. Tama koskee erityisesti yrityksen tilinpaatdsinformaatiota.

Hénen on myds pystyttava kehittdmaan tiettyja yrityksen lukuja vastaamaan mahdol-
listen sijoittajien vaateita. Pekka kertoo tehneensa havaintoja rahoitusneuvotteluista
ennen kaikkea yrityksen tunnuslukujen osalta. Han nostaa esiin taéaltd muutamia koko-
naisuuksia:

”Kyllad ne tulevaisuuden businestd sielld aina pyytdéd arvioimaan ja peilaa mun néke-
myksié lukuihin ja kasvupotentiaaliin. Toinen mika nousee esille miltei aina on asiakas-
kannan kehittdminen ja hinnoittelumahdollisuudet. Naiden vélilla se keskustelu yleensa
pyorii ja tahan kulminoituu. Mun on pakko osata kaivaa mista ne tulee, jotta pystyn sit-

ten itse kanssa tuomaan sisdltdd siithen ja tarviin tdhén taustoista lukuja.”

Asia mit& Pekka t&ssa halusi erityisesti korostaa on se, ettd hanella pitaa olla selkedna
lapikaytavat luvut tiedossa ja ennen kaikkea lukujen taytyy olla oikein. Sijoitustoiminta
perustuu luottamukseen ja mikali tallaisessa neuvottelussa luottamus yrityksen lukuihin
kokee kolauksia, on padomien hankkiminen véhintddnkin haastava tehtéva toteutetta-
vaksi.
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Pekka kertoi, ettd hén pitaa palavereja saannollisesti kirjanpitdjanséd kanssa. Tama
korostuu varsinkin ennen rahoitusneuvotteluja. Taman lisaksi han kayttaa tilitarkastajan
palveluja, kun vuosittainen raportointi on saatu kuntoon. Naissa palavereissa hén tuo
kokouksen agendan aina palavereihin, silld omien sanojensa mukaan, hanella ei ole ai-
kaa, taikka kiinnostusta analysoida lukuja sen enempéa.

”Omistusrakenne ja pddomien kohdistaminen on yleensd ne keskeisimmét jutut tilin-
tarkastajan kanssa, joita puidaan l&pi. Mulla on muitakin rahareikia, kuin maksella naita
konsultointipalkkiota. Lisaksi se tarkein rooli on uskottavuus, jonka leima tuo yrityksel-

2

le

Haastattelijalle muodostui Pekan tarinasta kuva, jossa tilintarkastaja ja Kirjanpitdja
olivat l&hinna suljettujen kysymysten vastaajia. Liséksi heidan roolinsa oli luoda uskot-
tavuutta yritykselle ja varmistaa Pekan neuvotteluissa kdyttamien lukujen oikeellisuus.
Tapa, jolla ndita tietoja vaihdettiin vaihteli suuresti. Valilla Pekka tapasi fyysisesti naita
sidosryhmid, mutta usein tdima kommunikointi hoidettiin sahkopostitse.

4.3  Arkija numerot

”Katson mitd jadi viivan alle, jotta selvidn kuukaudesta toiseen”.

Né&in Marja kertoi analysoivansa yrityksensd menestymistd, kun pyysin hanta avaa-
maan tata prosessia minulle. Han ei kertonut tekevédnsa sen kummoisempia analyyseja
itselleen kuukausien vaihtuessa tai toisaalta vaikkapa vuosien vaihtuessa tilikaudesta
toiseen. Pidin tata jotenkin hdmmentévana ja jatkoin aiheesta vield pyytdmalla hanta
kertomaan mihin han perustaa yrittdmisen perusajatuksen siita, ettd han elattaa itsensa ja
yritys on elinkelpoinen.

”Omalla perstuntumalla teen sitd analyysid. Tuntuu, ettd rahakkaamman viikon jl-
keen odotan jo verojenmaksuja sun muita sivukuluja, joita aktiivisuudellani kasvatan ja

itselleni ei tunnu jadvin mitddn”.

Yrittdjand Marjan analyysin yritystoiminnan kannattavuudesta ja tilanneanalyysi mi-
ten hé@nelld menee perustui siis arjessa koettuihin asioihin. Miten laskut saa maksettua,
tuotteita tilattua liikkeeseen ja mahdollisesti laitettua jotakin syrjaan pahan péivan varal-
le. Varsinaisesti hén ei ole koskaan asettanut itselleen maaréllisia tavoitteita numeraali-
sessa mielessa ohjaamaan yritystoiminnan tuloksen syntymistd. Toisaalta han ei myos-
k&éan nde numeroiden tukevan hénen tavoitteitaan vaikkapa eldkkeelle siirtymisesta ai-
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kanaan. Marja ei ole mydsk&an koskaan suunnitellut myyvanséd yritystoimintaansa
eteenpéin. Kun ohjasin keskustelua tdhan suuntaan vastaus oli yksiselitteisen kattava:

”Kuka téllaisen firman ostaisi, eihan téssa ole kuin asiakkaat myytévéana ja ne voi

hankkia montaa muutakin kautta.”

Marjan vastaus kuitenkin nosti itsesséni ajatuksen siitd, mita han aikanaan kertoi yrit-
tajaksi ryhtymisen keskeisista realiteeteista. H&n arvioi saavansa juuri tarpeeksi asiak-
kaita mukaansa ja mahdollisesti pidettya vield suuren osan ostetun yrityksen asiakas-
kannasta, jotta yritystoiminta ylipaatansa hanen kohdallaan olisi mahdollista jatkua pi-
dempaan.

Aika ja erityisesti vapaa-aika nayttaytyi Marjan kohdalla olevan eniten kdytossa ole-
va numeerinen maare yritystoimintaa ja sen kannattavuutta méaéritellessa. Marja kertoi
miten han tekee todella pitkia tyopaivia, lahes kymmenentuntisia ja surkutteli samalla
miten hén voisi nauttia vapaa-ajastaan enemman, mutta laskut on maksettava ja pystyt-
tava elaméaan ja taman takia hén ei voi lyhyempaa paivaa tehda.

”Kylld mind vélilld mietin kun toisena pédivdana kdy kolme asiakasta, joiden kanssa
teen pitkia toita ja saan saman summan rahaa kassaan kuin edellisend paivana kun asi-
akkaita kdvi kymmenen. Mutta on todella vaikea maaritella miten tdhan summaan paa-

sisi vihemmalld tyomaaralla”.

Tama Marjan kommentti sai minut pohtimaan hiljaa itsekseni tutkielman aihetta ja sen
ilmentymista yrittdjan arjessa. Marja talla kommentillaan tuo esille valitettavan tosian
siitd, ettd yritystoiminnan ymmartamiseksi, kehittdmiseksi seka analysoimiseksi tarvi-
taan numeroita ja ennen kaikkea niiden ymmarrysta.

Marjan kuvailu yrittdjand olemisesta ja arjen rutiineista kasitteli laajasti sanoen la-
hinna operatiivista suunnittelua ja toimintaa. Han kertoi arkensa olevan rutiineiltaan
suhteellisen samankaltaista. Kasitykseni mukaan, yritys oli hanen ajatuksissaan niin
sanotulla tyytyvéisyysasteella. Talla tarkoitan sitd, ettd yritystoimintaa ei ole mahdollis-
ta kasvattaa kahdestakaan nakokulmasta. Ensinnakin, Marjalla ei ole halukkuutta tyol-
listda valtavia maaria tyontekijoita, hanelle riittdd kouluyhteistyd paikallisesti, jossa han
pystyy tarjoamaan mahdollisuuden tyoharjoitteluun ja itsensa kehittdmiseen opiskelijan
nédkokulmasta. Taloudellisia intressejd hanelld tdhan yhteisty6hon ei yrittdjan itsensé
kertoman mukaan ole. Tadma4 tarkoittaa sitd, ettd oppilastyot ovat ilmaisia, pois lukien
kulut, joita syntyy varastossa olevien tuotteiden kayttdmisestd. Marja myds kuvailu ha-
nelle tyypillistd tyopaivaa, joka on poikkeuksetta yli kahdeksan tunnin mittainen. Tamé
on selkeésti hanen esiintuoma ongelma ja kehityskohta yrityksessd, mutta kertoo myos
sitd, ettei hdnella ole tdtdkaan kautta mahdollisuutta kasvattaa liiketoimintaansa nykyi-



47

sestd kapasiteetista merkittavasti. Ainut vaihtelu tdhan on tietysti tehtyjen téiden viema
aika, jolloin itse asiassa asiakasméaéarat vaihtelevat péivatasolla merkittavastikin. Tahan
aiheeseen oli tutkielman kannalta syyta kuitenkin syventyd miké tarkoitti, ettd Marjan
oli kerrottavasta tastd hanen itsensa esiintuomasta haasteesta enemman.

”Haluisin olla niin paljon parempi tissd taloudenhoidossa. En ymmarra tétd rahalii-
kennettd, kun tuntuu ettd kuukauden lopussa kun laskut on maksettu niin nollasta lahde-
tdén taas seuraavaan kuukauteen. Sitten vaan pelkéén, koska jalkiveroja tulee maksuun
ja teen sitten vield pidempéa pdivaa niin mitdan ei silti jaa kateen, muuta kuin vasy-

2

mys.

Marja kertoi, ettd han ei ole koskaan pitdnyt matematiikasta. Hanelle se on pakolli-
nen velvoite yritystoiminnan ohessa. Han lahestyy aihetta tuskaisella ilmeell& aina kun
aihe, josta keskustellaan, késittelee yrityksen taloudellista tilannetta tai yrittdjan omia
nakemyksia sen kehittdmisestd. Marja haluaisi puhua arjestaan, asiakkaista joiden takia
han kertoo yritystoimintaa harjoittavansa ja tulevaisuuden haaveista, joissa hanella olisi
vapaa-aikaa ja turvattu toimeentulo samalla. Han kokee kuitenkin olevansa taysin kyke-
neméaton vaikuttamaan asioihin, silla hén ei jostain syystd halua suunnitella yrityksen
taloudellisia asioita yksin tai edes itsensa tunnistamien laheisempien sidosryhmien kes-
ken.

”Minulta puuttuu kyky ja kisitys katsoa asioita kauaskantoisemmin. Olen aina tottu-
nut suunnittelemaan tydpaivaani ja viikkoani lahinna asiakkaiden suhteen ja mihin va-
liin kukakin mahtuu, jos tulee peruutusaikoja. Mutta tdmé ei vaan tunnu kannattavan.
Toinen iso pelko minulla on, etta hinnoittelen itseni ulos firmasta. Teen liian radikaaleja
paatoksia, jotka johtavat huonoon lopputulemaan, eli asiakkaat katoavat ja mita minulle

sitten jaa?”

Marja kuvailee omaa tahtotilaansa siind mielessa kuitenkin kehittymisen kautta, ettéa
han haluaisi asioiden olevan paremmin. Héan haluaisi ymmartaa miten suunnitella tule-
vaisuutta pidemmélle. Han toivoisi, ettd yritystoiminta olisi oikeasti kannattavaa ja te-
kemaélla pitkaa paivad, kompensaatio nakyisi parempana tuloksena. Naméa haasteet tun-
tuvat vaan hénesta niin merkittdvan suurilta, etti ne tavallaan lamaannuttavat hénet ar-
jen rutiineihin.

Pekan tarinassa suurimman osan numeerisesta keskustelusta vei start-up yritykselle
luontainen haaste, eli rahoituksen hankkiminen. Pekka perusteli tarvitsevansa pddomaa
sovellusten kehittdmiseen, koska tdhén tarvitaan tydvoimaa. Toinen merkittdva rahoi-
tuksen tarve koostuu Vélillisesti markkinointikustannuksista, eli hdnen sanojensa mu-

kaan “ryynddmisestd”. Pekan rooli omassa yrityksessddn on selkeisti luoda kontakteja,
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markkinoida liikeideaa erilaisissa tapahtumissa, esimerkiksi Suomen suurimmassa tek-
noligiamessussa, Slush:issa. Néiden kohtaamisten tarkoituksena on yhdistaa yrittdjét,
liikeideat ja sijoittajat toisiinsa eli luoda verkostoja. Pekka on tehnyt omien sanojensa
mukaan kahtena viimevuotena valtavasti toita juuri verkostojensa kasvattamiseen. Tamé
vaatii matkustelua seka tapaamisia ja tdma vaatii myos tietysti kassaa, jolla kustantaa
siirtyminen paikasta toiseen.

Kuten aiemmin Pekka jo totesi, verkostojen luomisen liséksi uusien kontaktien tar-
koitus on myds sijoittaa yhtioon paddomaa. Koska Pekan yrityksen tuote tai tuotteet
my6hemmin eivat valttamatté olleet vield valmiita tai niita ei oltu vield julkaistu asia-
kaskunnan kayttoon, oli sijoittajille myytéva todennakoisyyksia tulevaisuudesta. Kerrot-
tava yrityksen ja sen tuotteiden potentiaalista seké kerrottava milla strategialla yritys
naihin tavoitteisiin tulisi pdadsemaan. Sijoittajien pddoman vastineeksi Pekka myi ja myy
edelleen yrityksensa osakkeita. Taman logiikan avaamiseen hédn kaytti paljon aikaa ja
lisdksi tdman han nosti esille haastattelussa omatoimisesti.

”Niinhédn se menee, ettd mi haluan pitdd mairdysvallan itselldni. Me ollaan tehty nyt
pari funding Kierrosta, viimeisin about viiden miljoonan valuaatiolla ja pari vield niin

mi oon mun tavoitteessa ja sitten exit.”

Tarina rahoituskierroksista, sen valmistelusta ja jarjestelyistd saa Pekan suorastaan
innostumaan. Puherytmi Kiihtyy ja kertomus kuulostaa perusteluineen vakuuttavalta.
Hén on tehnyt tamén aiemminkin ja varmasti merkittavien liikekumppanien lasnaolles-
sa. Pyysin Pekkaa kuitenkin tarkentamaan kayttdmiaan termeja seké itse valmistautu-
mista ndihin neuvotteluihin, esimerkiksi miten hén paatyi myyméaan yhden osakkeen
tiettyyn hintaan sijoittajalle. Pekka selvitti, ettd esimerkiksi hdnen kertomansa viiden
miljoonan valuaatiokierros tarkoitti sitd, ettd han maaritteli yrityksen markkina-arvoksi
viisi miljoonaa euroa. Jos hdanen osake-yhtidssaan sitten olisi vaikkapa sata osaketta ja
hén myy niista yhden sijoittajalle, on tdmén yhden osakkeen hinta talléin laskukaavan
mukaisesti 5.000.000 euroa / 100 kappaletta osakkeita = 50.000 euroa per yksi osake.
Toisin sanoen, sijoittamalla Pekan yritykseen 50.000 euroa, saa omistukseensa yhden
osakeyhtion osakkeen ja talloin omistaa yrityksesta yhden prosentin

Tasta aiheesta pyysin Pekkaan vielda kertomaan syvéllisemmin. Toivoin kuulevani
yrityksen arvonmadritykseen liittyvaad taustoitusta lisdd. Toisaalta, pyysin hdntd avaa-
maan sijoittajan kanssa kéytavad keskustelua, mistd se koostuu ja miten tdma kaupan
tekeminen konkreettisesti kulkee. Tama aihe oli tutkielmankin kannalta merkittavé ko-
konaisuus, silla Pekka oli minulle aiemmin useasti painottanut, ettei start-up yrityksen
arvonmadrittelyssa tai ansaintalogiikassa voi noudattaa taysin samoja saantgja ja lain-
alaisuuksia kuin perinteisten yritysten kanssa. Han myi ideaa tai hahmotelmaa idean
pohjalta, hénelld oli mahdollisesti tukenaan ohjelma tai sellaisen demo-versio, jolla hén
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pystyi konkretisoimaan, perustelemaan ja havainnollistamaan mahdollisille sijoittajille
lilkeideaansa. Se miten Pekka kdy neuvotteluja néissa tilanteissa ja miten mahdollista
padoman sijoittamista yritykseen késitellaén, oli tutkielman kannalta isossa roolissa.

”Ei se mun valuaatio-arvio loppujen lopuksi perustunut mihink&an realistisiin lukui-
hin. Tottakai sen pitad heijastella tulevaisuuden potentiaalia ja niita diileja mita jatkossa
silld idealla saadaan haalittua kasaan. Mun tavoite oli tietty puhua se mahdollisimman
korkeaksi, ettd saadaan mahdollisista sijoituksita maksimaallinen maara rahaa sisaan.
Sellasta tulevaisuuden mahdollisuuksien maalailuahan se on ja sitten se vastapuoli koit-
taa tietysti argumentoida vastaan. Ei sielld valuaatiosta vaannetd, enemmaéankin se on

sitten joko in tai out keskustelua.”

Pekka avasi myds omia prosessejaan neuvotteluihin valmistautumisen taustalla lisak-
si. Nama kuvaukset kuitenkin keskittyivat lahinnd materiaalin valmisteluun. Tamén
lisaksi han halusi varmistua, etté saisi tuekseen demo-version ohjelmistosta, jota pyrit-
tiin raataloimaan tilaisuuden luonteen mukaiseksi. Pekka pyrki myos selvittdmaan si-
joittajien taustoja, missa hankkeissa he ovat olleet mukana ja mill& perustein he ovat
naihin lahteneet. Han toi tarinassaan esille kuvan, jossa strategisilla visioilla oli kaikkein
merkittavin rooli, niin keskusteluun valmistautuessa, kuin myoskin yrityksen arvonmaa-
rityksessa. Pekka perusteli, etta logiikka on kuitenkin niin, etta tulevaisuuden mahdolli-
suuksien varaan sijoittajatkin uskovat, mikali lahtevat mukaan omistajiksi. Numeroiden
on oltava hehtaarilla, mutta se tarkkuus riittaa.

Pekka kertoi myds mielenkiintoisen seikan arvonmaaritykseen liittyen. Hén oli ver-
kostojensa avulla hyvin tietoinen alalla tehtyjen seka suunnitteilla olevien rahoituskier-
rosten menestyksesta. Hanella oli, ainakin omien sanojensa mukaan, tieto milla arvon-
maadritystasoilla rahoituskierroksia oli lahihistoriassa toteutunut ja mita neuvotteluita oli
parhaillaan kaynnissa. Talla tiedolla oli hénelle valtavan iso merkitys, silld hén vertasi
omia arvonmaéaritystasojaan naihin alan lukuihin. Toisaalta vield enemmén han kaytti
tatd informaatiota argumentaationsa pohjalla, kun han kévi ja kay neuvotteluita mahdol-
listen sijoittajien kanssa.

Viimeinen kokonaisuus, jota Pekan kanssa kaytiin kosketti yrityksen arjen johtamista
ja hdanen omat nakemyksensa sen kehittdmisen suhteen. Pekka vaikutti siltd, ettd han
todella nautti tdimanhetkisesta roolista. Han kertoi haastattelun yhteydessa haastatelta-
vallekin, miten ldhted mukaan hénen yrityksensa liikeideaan sijoittajana. Asia, jossa
Pekka kaipaisi tukea arkeen nyt ja tulevaisuudessa, koskee enemmalti operatiivisen toi-
minnan johtamista.
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”’Ma en jaksa tota henkildstohallinto puolta. Liséksi joku vois jeesaa mua tan aikatau-
luhaasteen kanssa. Sais just vaikka numeroita ja analyysia tossa kassan riittdvyydesta

projekteihin ja muihin, mun keskittyminen ei riitd niihin.”

Pekan toiveissa olisi siis jakaa vastuuta ja valtaa omassa yrityksessdan muille. Han
kertoi harkinneensa jo pidemman aikaa toimitusjohtajan palkkaamista yritykseen, mutta
totesi samalla asettavansa talle niin korkeita standardeja, ettei sopivaa kandidaattia ole
valttamatta 10ytymassé lyhyen ajan sisalla. Pekan vastauksesta kumpusi myos esille se,
ettd yritystoiminta oli kehittynyt jo start-up yrityksen mittapuulla idean siemen -asteesta
pidemmalle. Yritykselld oli selked visio ja strategia miten siihen tultaisiin pdésemaan.
Yritys oli kasvattanut henkilostomaaraansa viimeisen vuoden aikana toista sataa pro-
senttia ja tdma kasvu nékyi myos lisdadntyneend tydkuormana johdon tehtévissa. Ajalli-
sesti han kuvaili olevansa jatkuvasti myohéssa jostakin. Talla Pekka tarkoitti sitéd, etta
kun kehitystyd, sidosryhmaétoiminta, hallituksen kokoukset ja henkildstéhallinto veivat
kaikki suhteessa paljon enemmaén aikaa kuin vuosi sitten, koki hén olevansa veden jaka-
jalla asian suhteen. Pekka kantoi my6s huolta asiasta, koska han tiedosti asian vaikutta-
van muihin ymparilla oleviin henkilGihin tai yrityksen kykyyn toimia.

Taman tarinan jatkeena Pekka mainitsi sivulauseessa kaipaavansa myds kumppania,
jonka kanssa voisi avoimesti kdyda strategisia linjauksia lavitse. Han koki, ettd pddoma-
sijoittajien motiivit saattoivat olla lyhytndkdisempid hédnen omiensa kanssa ja tdmén
johtava omasta mielestdan yrityksen kannalta epdedullisempiin toimintoihin. Pyysin
Pekkaa avaamaan hieman lis&d mitd hén talla kertomuksellaan tarkoitti.

”Ma luulen, etté niilld sijoittajilla painaa puhtaasti tuottoprosentit mielessa. Ma kun
oon vielad sitd mieltd, ettd kun investoidaan vield tuotteisiin ja jatkokehitetaan, niin se
tuotto on pitkéssa juoksussa kaikkien kannalta vield korkeampi, kun saadaan tda myytya
sitten tulevaisuudessa vield korkeempaan hintaan.”

Tamankin narratiivin taustalta nousee Pekan henkil6kohtainen tavoite vahvasti pin-
taan. Taloudellinen riippumattomuus, paatokset vieda yritys sille tasolle, etta se on tule-
vaisuudessa mahdollista, on itse asiassa hdnen yrityksensa keskeisin strateginen tavoite.
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5 PAATELMAT JAYHTEENVETO

Kahden yrittdjan tarinat olivat varsin eroavaiset, kuten aiemmin on kuvattu. On Kui-
tenkin nostettava esiin vield heidén taustansa ja niiden eroavaisuudet. Haastateltavien
ikd, sukupuoli ja historia yrittdjana toimimisesta ovat erilaiset. Heidén koulutustaustansa
eroaa merkittavasti seka yritysten toimialan vélilla on selked eroavaisuus. Toinen yritys
toimii palvelualalla ja perinteisesti yrittdja tyollistaa vain itsensd sen kautta. Verrok-
Kiyritys on taas start-up liiketoimi, joka harjoittaa toimintaansa hektisella mobiilisovel-
lus markkinalla.

Yrittdjien taustat olivat mydskin varsin eroavat. Marjan perhetaustassa ei ole ollut
yrittdjyyttd, kun taas Pekka tulee perheestd, jossa hén on yrittdjé jo kolmannessa polves-
sa. Tamén lisédksi Marjan yritystoiminta oli ik&&n kuin jatkumoa hénen jo harjoittamal-
leen ammatille, kun taas Pekka perusti yritystoimintansa hanelle taysin uudelle toimi-
alalle.

Yritysten elinkaari on myos erilainen. Marjan yritys on toiminut jo vuosituhannen
vaihteesta saakka, kun taas Pekka on aloittanut yritystoiminnan vasta muutama vuosi
sitten. Myds yritysten strategiat eroavat toisistaan. Toinen yritys on vakiintuneessa vai-
heessa, jossa myos kuukausittainen kassavirta seka asiakasmaard pysyy suhteellisen
samana. Toisessa yrityksessa taas on kiivas kasvunvaihe kdynnissa, miké tarkoittaa sita,
etta pddomitusta tarvitaan, kun yritystoimintaa pyritdan skaalaamaan uusille asiakkaille.
Toinen yritys pyrkii tuottamaan kuukausittaista, tasaista tuloa omistajalleen, kun taas
toisen yrityksen tarkoitus on kasvaa vauhdikkaasti, jonka jalkeen tavoitteena on yritys-
toiminnan myyminen ja tata kautta omistajien vaurastuttaminen.

Taman luvun tarkoituksena on kuitenkin pyrkid analysoimaan teoreettisen viiteke-
hyksen avulla yrittdjien narratiiveja omasta yritystoiminnastaan. Tama analyysi toteute-
taan tarkastelemalla kolmea yrittdjaidentiteetin ominaisuutta ja miten ndma tulivat esiin
yrittdjien kertomissa tarinoissa. Tutkielman kannalta keskeista ei ole se, kertovatko yrit-
tajat tarinansa samalla tavalla, vaan mitka asiat painottuvat yrittajien tarinoissa ja miksi.

Yrittdjien kertomuksista on myods havaittavissa joitakin samankaltaisia piirteita.
Myos ndiden havaintojen esiintuominen on tutkielman kannalta merkittdva kokonai-
suus. Myos tassa kédytetdan teoreettista viitekehystd perustelemaan havaintojen ilmene-
mista.

51  Yrittajyys ja identiteettiteoria
Tutkielmassa haastateltavien yrittdjien identiteetit olivat molemmat klassisen yritta-

jan kaltaisia. Osittain Pekan liiketoiminnassa oli havaittavissa merkkejé, joissa asia-
kasyrittdjan tai sisaisen yrittdjan tunnusmerkkeja myoskin tayttyi, esimerkkind tyosken-
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tely pddomasijoittajien suuntaan sekd myymallad automatisaatio toimintoja toisille yri-
tyksille, jolloin hénen yrityksensa itse asiassa toimi asiakkaan tietojarjestelmisséd. On
kuitenkin tarked4 tunnistaa, ettd osittain nd&mé tunnusmerkit nousivat esiin, hénen liike-
toimintansa laadusta johtuen seka siitd, ettd asiakaskuntana on myos toiset yritykset.
Liséksi padomasijoittajien osalta, Pekalla on edelleen maaraysvalta eli enemmistdosuus
hénen omaan yritykseensd, jolloin hanelld on maaraysvalta hallussaan.

Yrittdjien haastatteluista nousi esiin selkedsti motiiveja yrittajan toimimiselle. Pekka
nosti esiin useasti globalisaation mahdollisuudet eri yhteyksissa, kun han kertoi omaa
tarinaansa. Globalisaation tuomat paineet yritysten liiketoiminnalle, johtivat hdnen mu-
kaansa siihen, ettd keséatyopaikat eri pankeissa eivét olleet hanelle tulevaisuudessa mah-
dollisuus tyollistya koulun jélkeen, silla han kertoi nédiden tyonantajien arvostavan pi-
dempié tyOuria, joita hanen koulutuksellaan tuskin olisi tultu kokemaan, varsinkaan
pienen paikkakunnan kooltaan ja etenemismahdollisuuksiltaan rajatussa konttorissa.
Néin ollen silloinen tydnantajan halusi hallita henkilostoriskia ja valitsi tydpaikkaan
vahemmaén kunnianhimoisen sekd koulutustaustaltaan alemman tason tutkinnon suorit-
taneen tyontekijan.

Toisaalta Pekka itse 10ysi oman yritystoimintansa kautta globalisaation mahdollisuu-
det. Toimiala, jolla hénen yrityksensa toimii, ei ole mitenk&an sidottu Suomen mobiili-
sovellusmarkkinoihin. Pdinvastoin, sovelluksen myyminen Suomessa tai vaikkapa Eng-
lannissa ei eroa merkittavasti prosessina. Lisaksi tdman tuotteen jakeluun ja myymiseen
vaadittavat resurssit pysyvat maltillisia ulkomailla toimimisesta huolimatta. Liséksi teo-
riassa viitattu kompleksisuus seka paineet, joita globalisaatio luo esiintyvat kaikissa
lantisissa teollisuusmaissa. Nain ollen Pekalle yksi keskeinen ajuri yritystoiminnan har-
joittamiseen muotoutui globalisaation kautta. Taman lisaksi teorian tuoma piirre yritta-
jyydestd toimintatapana vastata ndihin paineisiin vaikutti suuresti Pekan paattkseen
aloittaa oma yritystoimintansa.

Marja toi esille oman kimmokkeensa yritystoiminnan aloittamiseen omien yhteiso-
jensd kannustamana. Tdysin ndma yhteisot eivat hdnta paatdkseen aloittaa harjoittaa
liiketoimintaa itsendisestd siirtdneet, mutta toimivat katalyyttind, kannustimena seka
tukena ison ja hanelle vaikean paatoksen yhteydessa. Marja kerédsi omalta yhteisoltdan
tietoja yritystoiminnasta ja tdma auttoi hanta paatoksen teossa. Liséksi hdn koki tydnte-
kijaroolissaan, ennen yritystoiminnan aloittamista, olevansa jo sisdisesti jonkin asteinen
yrittdja. Tosin tdméa nayttaytyi hanelle lahinna dis-motivoivina kokonaisuuksina arjessa,
silla Marja toi esille vahvasti sen, ettd han ei kokenut saavansa ajallista, rahallista tai
palautteellista kompensaatiota omasta roolista. H&n myoskin koki olevansa yhtiokump-
panina silloisen tydnantajan kanssa ja omien sanojensa mukaan vasyi omien nakemys-
tensé eteenpéinviemiseen sekd samalla yritystoiminnan eteenpéinviemiseen. Marja toi
kerronnassaan esille kokemuksena, joita teorian mukaan kutsutaan sisaiseksi yrittajyy-
deksi, perinteisen ulkoisen yrittdjyyden sijasta. Toisaalta han ei kokenut saavansa mi-
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tenkdan kompensoitua téata itselleen esimerkiksi joustoina tai muina kannustimina ja
tdma johti selkedan epéatyytyvaisyyteen henkil6kohtaisella tasolla koettuna.

Marja ei nostanut globalisaatiota suoraan esille omissa tarinoissaan ja tdmé on taysin
ymmarrettavaa, silla hanen toimintansa perustuu kuitenkin henkilékohtaiseen palveluun,
joka tuotetaan paikallisesti. Toisaalta epasuorasti on johdettavissa globalisaation heijas-
telu myds hanen yritystoimintaansa, silla tdta toimintaa harjoitetaan Varsinais-
Suomessa, joka on globalisaation kautta kokenut haastavia aikoja, merkittavien tyonan-
tajien poistuessa paikkakunnilta. Isoimpana mainittakoon Nokia, jonka kautta sielld
asuville ihmisille on syntynyt toimeentuloa ja sitdkautta resursseja kéayttaa naita halu-
amiinsa palveluihin, esimerkkind juuri kauneudenhoitoala. Téahén aiheeseen tullaan pa-
laamaan viela myohemmassé vaiheessa analyysia.

Marja seka Pekka nostivat molemmat yrittdjamaisen yhteison seka yhteiskunnan sel-
kedksi voimavarakseen arjessa. Itse asiassa molempien tarinoissa yrittajakollegat, yli
toimialarajojen, koettiin ehkd merkittdvimmiksi sidosryhmiksi, tosin hieman eri syista
johtuen.

Marja turvautui yrittajamaiseen verkostoonsa suunnitellessaan yritystoiminnan aloit-
tamista, sen kehittdmisen aikana ja markkina-analyysia tehdessa. Han toi esille kerto-
muksissaan olevansa riippuvainen tastd sidosryhmasta, silla ilman sité jaisi han taysin
yksin arjen aiheuttamine paineiden ja haasteiden kanssa. Marja totesi saavansa tukea ja
turvaa kollegoiltaan, silla tassa sidosryhmassa ei Kilpailevat yrittajat nayttaydy miten-
kaan uhkana vaan pdinvastoin jokainen tuo ryhmaén vilpittdbméasti oman panoksensa,
josta kaikki siten varmasti hyotyvat.

Pekka puolestaan kertoi verkostojensa olevan elinehto yritystoimintansa onnistumi-
sen kannalta. Han perusteli tata vaitettdan silld, ettd ilman niitd ei monikaan ovi olisi
hanelle jo tassa vaiheessa auennut. Pekka konkretisoi tatd vaitettd haastattelijalle esi-
merkin avulla, jossa hén kertoi, ettei olisi saanut audienssia tiettyjen padomasijoittajien
pakeille ilman yrittajaverkostojaan. Han myos painotti, ettd tdiman verkoston yllapito ja
kasvattaminen vaatii paljon ty6ta ja vie itse asiassa leijonan osan hdnen tydskentelyajas-
taan ja panostuksestaan.

Pekka kertoi myds hyvéksikéayttavansa globalisaation tuomia mahdollisuuksia yritta-
javerkostonsa kautta. Silla han hakee jatkuvasti uusia mahdollisuuksia kehittad sovel-
luksia, distruptoidakseen eri toimialoja. Talld hén tarkoitti, ettd esimerkiksi automa-
tisoinnin tuomia mahdollisuuksia hyokéata perinteisid toimialaoja vastaan. Naitd mahdol-
lisuuksia han myos hakee ja ideoi yritysverkostonsa avulla. Han luottaa oman yrityk-
sensé ketteryyteen hyddyntéé esimerkiksi teknologian tuomat hyddyt markkinajohtajia
nopeammin ja tata kautta saavuttaa omalle yritykselleen taloudellista hyotya.

Kun analysoidaan Marjaa ja Pekkaa yrittdjyyden muutosagentteina, voidaan nostaa
esille molempien osalta oma-aloitteisuus, luovuus, epdvarmuuden sietdminen sekd uu-
den etsiminen. Haastateltavista molemmat omaavat selkeésti ylla mainitut ominaisuudet
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ja ne myos tulevat ilmi, kun heidan kertomuksiinsa yrittdjyydesta tutustuu. He ovat mo-
lemmat aloittaneet oman liiketoimintansa etsidkseen uutta, uusia haasteita, uutta tyo-
paikkaa, uutta tapaa motivoitua tyon tekemista seka halusta luoda uutta ja omaa liike-
toimintaa Suomen kansantalouteen. Sek& Marja ettd Pekka molemmat ovat todella oma-
aloitteisia. Tasta hyvéana esimerkkind on molempien esille nostamat omat sidosryhmén-
sd. Marjalla naita olivat saman talousalueen yrittajat. Pekalla taas mahdolliset padomasi-
joittajat seké tietysti muut start-up yrittdjat, joiden arjessa nayttaytyivat samankaltaiset
haasteet kuin hanella.

Kun tutustuu tarkemmin Pekan ja Marjan motiiveihin aloittaa yritystoiminta on sielta
nostettavissa molempien osalta selkeésti esille heidén persoonansa. Kumpikin haastatel-
luista henkildista, toi persoonansa ja kayttaytymisensa kautta esille sen, ettd he eivat
olleet tyytyvdisia tyotilanteeseensa, joka vallitsi ennen yritystoiminnan aloittamista.
Molemmat nostivat esille prosesseja, jotka he kokivat epareiluina tai itselle sopimatto-
mina. Marja kertoi, ettd vastuun lisadntyminen ei korreloinut mill&én tavalla hanen pal-
kitsemistaan, rahallisesti tai vapaa-aikana. Pekka taas koki tydeldmaén kiinnipaésemisen
hankalana, koska hénelle jo tutussa tydpaikassa toteutettiin rekrytointi hanen itsensa
ohitse, muutoin kuin patevyys- tai osaamiskriteerein. Molempien tarinoista korostui se,
ettd he eivét olleet tai ole vieldkdan valmiita tyytymaan vain siihen kohtaloon, joka hei-
déan puolestaan paatetadan, vaan molemmat tydskentelevat vahvasti sen vision eteen, jo-
hon he haluat vaikkapa omat prosessinsa tai toimintansa vieda. Nama molempien yritta-
jien omakohtaiset kokemukset ja niista kerronta huomioiden, on selvad minka takia mo-
lempien henkil6iden valinta aloittaa yritystoiminta oli perustelluin vaihtoehto uravalin-
tana. Toisen tyOpaikan vastaanottaminen tai uudelleen kouluttautuminen ei kumman-
kaan aloittelevan yrittajan nakokulmasta ollut vaihtoehto. Eniten sen takia, ettd nédiden
kokemusten korjaamiseksi oli roolina oltava muu kuin tyontekija.

Marjan yrittajyyden tarinasta on nostettavissa esille ura-ankkureita, joita selkedsti
olivat tekninen ja toiminnallinen ankkuri, luomisen ankkuri, johtamisen ankkuri seka
itsensd kehittdmisen ankkuri. Teknisen ja toiminnallisen ankkuri ominaispiirteet pei-
laantuivat Marjan tarinassa siita, miten han halusi toteuttaa omia visioitaan arjen valin-
noissa. Mita tuotteita liikkeessa kaytetaan ja myydaan, minkélaisia palveluja asiakkaille
tarjotaan ja milta toimitila nayttdd. Naihin hanella ei omien sanojensa mukaan ollut ai-
emmin mahdollisuutta vaikuttaa ja tasta johtuen muutostarpeen paine kasvoi riittavan
suureksi. Lisaksi tyontekemisen ajankohdista hdn puhui paljon. Lomien péatkiminen,
omien toiden suunnittelu, tydpdivan sisaltd palavereineen ja lounastunteineen tata kautta
johtamisen ankkuri oli ja on hanelle edelleen todella térkeé.

Marja halusi rakentaa ja luoda tyopéiviensa siséllon itse. Han nosti esiin itselleen tér-
keé&nd asiana tyopaivien rytmittdmisen ja oman nakdisen arjen tavoittelun. Nama konk-
reettiset aiheet kuvastavat hanen luomisen ankkuriaan. Han piti erittéin tarkeéna sita,
ettd mikali h&n sai koulutuksessa idean jonkun uudenlaisen muodin siséllyttdmisen
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omaan hiustenleikkuutydhonsd, han pystyi tdmén paatoksen vieméan arkeen ja kokei-
lemaan sitd saman tien, ilman ettd asia pitdisi paatattaa erikseen jossain muualla. Tama
on myo6s johtamisen ankkurin tunnuspiirteitd seka itsensa kehittdmisen ankkurin omi-
naisuuksia. Marja nosti esille myds kouluttautumisen tarkeyden omassa tydssaan. Han
nauttii omien sanojensa mukaan paljon siitd, ettd hdnen oma ammattitaitonsa kasvaa ja
kehittyy alan trendien mukaan. Myos tdma alleviivaa itsensa kehittdmisen ankkurin tar-
keyttd Marjan elaméssa. Tiivistetysti Marjan arjessa ankkureiden merkitys on valtavan
suuri ja ilman kaikkien neljan ankkurin hallintaa ja toteuttamista, han ei kokisi oman
yritystoimintansa antavan hanelle sita sisaltéd mité han siita haluaa.

Pekan osalta mydskin kaikki nelja ankkuria nayttaytyivét selkeasti tarinoiden edetes-
sé. Pekalla eniten nédiden neljan osa-alueen kautta korostui johtamisen ankkuri. Talla
tarkoitetaan itsensé johtamista, silla kuten aiemmin esille nostettiin, Pekka ei koe palkit-
sevana johtaa oman yrityksensa yksiloita samalla tavalla kuin hén haluaa johtaa itseaén.
Tahan vaikuttaa myos se, ettd han haluaa vahvasti luoda yritystoimintaa ja vieda sita
oman nakemyksensa suuntaisesti eteenpdin. Pekan kertomukset huonosta keskittymis-
kyvysta henkildstohallinnollisiin asioihin kuvastavat siséllollisesti juuri edelld mainittua
havaintoa. Myoskin Pekka haluaa kehittaa kehittaa itseaan. Tata han mittaa verkostojen-
sa kasvulla sekéd uusien liiketoimintamahdollisuuksien avautumisella ja loppukadessé
asiakaskunnan kasvuna. Oman ja yrityksensa vision han on kuitenkin rakentanut neljan-
nen ankkurin varaan, eli teknisen ja toiminnallisen pohjalle. Taloudellinen riippumatto-
muus noin kymmenen vuoden kuluttua, ohjaa yrityksen toimintaa vahvasti siihen suun-
taan, ettd tdmé tavoite toteutuu. Tama tarkoittaa myos sitd, ettd Pekan oman toiminnan
ajurina on tdma ankkuri.

Niin Pekka kuin Marja molemmat nauttivat kokeilemisesta ja osaavat késitella myds
mahdollisia epdonnistumisia. Ndama olivat teoriakin mukaan keskeisia piirteitad yrittajas-
sd. Molempien haastateltavien kohdalla tuli selvéksi se, ettei heistd kumpikaan ollut
valmis hyvaksymaan tilannetta, jossa arvuutellaan mahtaisikohan jokin asia onnistua tai
toimia. Molemmat tarttuivat omiin ideoihinsa ennakkoluulottomasti ja pyrkivat kokei-
lemaan naita. Mikali lopputulema ei miellyttanyt, saatiin tasta ainakin tarkea oppi ja
asiaa ei enaa toistettaisi. Toisaalta myds onnistumisen tunne kehittaa liiketoimintaa ja
itsed ja tatd kautta vie asioita eteenpéin, oman vision suuntaan. Liséksi talla prosessilla
molemmat haastateltavista varmistuvat siitd, ettei asiaa tarvitse arvuutella ja miettia
mahdollisia lopputulemia.

Marja ja Pekka nostivat omissa tarinoissaan esille tavan kasitell4 todellisuutta jatku-
vina saavutusten ketjuina. Namé ketjut muodostuivat eri teosta, joilla sitten pyrittiin itse
ymmartdmaan ja saamaan my0s haastattelija ymmartamaan mita tapahtuu, minka takia
tdma tapahtuu ja oliko tapahtuman tulos tyydyttdvd. Taman kokonaisuuden osalta on
syyta nostaa esille vield molempien haastateltavien tapa késitella tulevaisuuden epévar-
muutta, epdonnistumisia ja menestystd. Se oli molemmilla erittéin rationaalinen ja jopa
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inhorealistinen. Nain ollen yrittajyyden identiteetin ydin on tiivistettdvissa molempien
haastateltavien osalta néihin havaintoihin. Tamé péatee kahden taysin erilaisen henkilén
osalta liikuttavan yksiselitteisesti.

5.2  Yrittdjyyden motiivi

Tutkielman kannalta merkittava piirre oli tapa, joilla yrittdjien identiteetteihin sekd nu-
meroihin péastiin tutustumaan. Tama toteutettiin narratiivisella tutkimusotteella, eli yrit-
tajien itsensa kertoman kautta. Yrittdjien oma aani, syy-seuraus suhteet ja kokemukset
ovat tehdyissé tutkimukssa jadneet vahemmalle huomiolle, silld yleensd tutkielmissa
analysoidaan johtajuutta, organisaation roolia tai sen merkitysta seka liiketoimintamah-
dollisuuksia, mutta yrittdjan tavoitteita tai ndkemyksia ei oteta naissa huomioon. Seu-
raavaksi analysoidaan mita paatelmia ja yhteenvetoa haastateltavien tarinoista on tehta-
vissé juuri narratiivisen tutkimusotteen kautta. Tutkielman osalta haastateltavien kayt-
tama kieli on tiivistelma heidén teoistaan, joita he ovat tehneet ja tulevat tekemaan.

Kun Marja ja Pekka kertoivat yrittajyyden tarinaansa on ensinndkin Kiinnitettava
huomiota siihen, ettd molempien taustat vaikuttavat tarinoiden kerrontaan. Marjan ker-
tomuksissa nékyy selkeasti yrittdjyyden motiivit. Yritystoimintaa ei olla kasvattamassa,
silla pyritddn turvaamaan oma toimeentulo ja se on tapa mielekkaasti hankkia se. Mar-
jan oma ty6historia nakyy tarinan kerronnassa ja lisaksi varsinkin yritystoiminnan aloi-
tusvaihetta kuvaillessaan hdnen kéayttamassaan kielessé on havaittavissa se, ettei hanella
ole lahipiirissa, perheessaan tai sukulaisissaan yrittdjakokemusta. Tamé fakta vaikuttaa
riskienhallintaan seka siihen, miten hén alkoi rakentaa omaa sidosryhmaansd uuden
liiketoiminnan ympérille.

Myoskin Marjan koulutustausta nakyy hanen narratiivissaan. Marja tuskailee lukujen
kanssa. Han ei tarinassaan itse vie keskustelua télle alueelle, vaan haastattelijan piti ak-
tilvisesti osallistua keskusteluun lisdkysymyksin, jotta ylipaatansa lukujen ja numeroi-
den roolista h&dnen eldmdssaan saatiin tutkielman kannalta tarked& informaatiota. Kuten
jo aiemmin nostettiin esille, luvut esiintyivat Marjan tarinoissa lahinna perusteluina va-
lituille ratkaisuille ja tapahtumille. Hyvéana esimerkkiné tasta oli yritystoiminnan aloitus
ja ero téhan paivaan. Marja totesi, ettd mikéli han nyt pohtisi yritystoiminnan aloittamis-
ta, ei han siihen ryhtyisi silla nykyaan pitaa toimittaa arvonlisavero liiketoiminnasta.
Tarina ei kuitenkaan jatkunut tastd eteenpdin, vaan aihe vaihtui seuraavaan. Né&in ollen
esimerkiksi analyysid tuloksentekokyvyn heikentymisestd arvonlisdveron verran tai
pyrkimyksesta siirtdd kuluja asiakkaiden maksettavaksi, ei esiintynyt kerronnassa mil-
144n tavalla.

Marjan kerronnassa yrittdjyyden ankkurit ja yrittdjand toimimisen eldméntapa koros-
tui merkittavasti. Vapaus ohjata omaa toimintaa, suunnitella arkea, toteuttaa omia visio-
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ta liiketoiminnassa seké olla riippumaton organisatorisessa mielessa olivat kerronnassa
lasna erittain vahvasti. Marjan kerrontaa ohjasi vahvasti moraaliset perustelut. Han vei
haastattelijan menneisyyteen kertomalla oman yritystoimintansa kehittymisesté ja kuva-
si tekemidan valintoja moraalisilla valinnoilla. Téstd ehképa selkeimpana esimerkkina
koulutuskuntayhtymén kanssa tehtéva yhteisty6. Han piti todella tarkedné sita, ettd alaa
opiskelevat nuoret saivat mahdollisuuden tyo6harjoitteluun hanen yrityksessaan. Vah-
vimpana vaikuttimena tahan oli hdnen oma henkil6kohtainen kokemansa vuosien takaa,
jolloin han oli samassa asemassa hakemassa ensimmaista tyoharjoittelupaikkaa. Koros-
taakseen asian merkitystd, han kertoi yhteistyon kehittdmisesta koulun kanssa niin, etta
ty6harjoittelua kehitetd&n vastaamaan entistd enemman tdman péivén arkea tyéelaméssa
ja tasta hanelle itselleen merkittavana palkintona oli koulun huomionosoitus hanta koh-
taan palkittuna yhteistykumppanina.

Tutkielman teoriaosiossa esitetyt narratiivissa havaittavat pulmat esiintyivat osittain
my06s Marjan kerronnassa. Marjan yritystoiminnan aloittamisen yhtena kimmokkeena
toimi motivaatiopulma, joka hénella oli silloista tydtehtavaansa kohtaan. Tdma nousi
tarinassa myos hyvin selkeasti esille. Taméan liséksi alkuvaihetta leimasi myos johtami-
sen seké ei johtamisen pulma. Silloinen tyénantaja pyysi, osittain vaati seka antoi mah-
dollisuuden kehittdd hénen yrityksensa liiketoimintaa, mutta johtamisen nakdkulmasta
tdma toteutettiin niin, ettd Marja koki sen olevan mahdoton yhtalé. Yrityksen perusta-
misen vaiheessa myo6s tappion pulma esiintyi vahvasti edelleen hanen kerronnassaan. Se
miten han konsultoituaan pankissa virkailijaa seka omia tukihenkil6itdan, tehtiin tavoit-
teella, jolla tappion todennékdisyys pyrittiin minimoimaan seké riski siitd hallitsemaan.
Esimerkkina tasta kielesta oli tapa, jolla paadyttiin olemaan tyollistaméatta ketdan tai
paatds toimia vuokratiloissa. Edelleen tappion pulma esiintyy Marjan arjessa ja tarinas-
sa jolla hén sitd kuvaa. Talla viitataan hanen kertomiinsa keskusteluihin yrityksen hin-
naston muutoksista. Joissa han pyrkii miettimddn mahdollisen tappion kautta asioita,
kun taas hanen miehensé ja poikansa perustelevat asioita toisesta nakdkulmasta.

Marja my06s nostaa ajan pulman esille omassa tarinassaan. Hén tavoittelee tilannetta,
jossa hénella olisi paljon enemmén vapaa-aikaa, eikd tydpaivien kesto venyisi aina
kymmentuntisiksi. Reitin osalta tdhan tavoitteeseen hanelle ei kuitenkaan ole vastauksia
tai visiota. Tuntuu, ettd juuri kyvyttdmyys tehda paatoksia tdiman suhteen rajoittaa konk-
reettisten toimenpiteiden tekemisté tavoitteen toteutumiseen paasemiseksi.

Pekan tavassa kayttaa kielta tarinoissaan on myodskin havaittavissa hanen perhetaus-
tansa, koulutuksensa seka henkilokohtaiset kokemuksensa yritystoiminnasta. Han tuo
esille oman taustansa hyodyt sek& myoskin haasteet, kertomalla esimerkiksi siitd, miten
h&nen omat vanhempansa eivét tdysin ymmarrd hanen yrityksensa liiketoimintaa, sill&
se poikkeaa niin paljon heiddn itsensd harjoittamastaan yritystoiminnasta. Tamé ei Pe-
kan mukaan aina ole vahvuus, vaikka moni niin varmasti luuleekin. Hanen kerronta
rytminsd on todella nopea ja Pekka luo itsestddn erittdin dynaamisen kuvan. Toisaalta
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hénen kerronnastaan nousee esille selked kokeilun ja oppimisen kaava. Han suhtautuu
tulevaisuuden haasteisiin ja omien liikeideoidensa mahdollisiin epaonnistumisiin todella
realistisesti. Haastattelijalle jaa paallimmaisené sellainen kuva, ettd Pekka on asennoitu-
nut niin, ettei l&heskaan jokainen toteutettu visio ole oletettukaan olevan menestykse-
kés. Ikaan kuin virheiden kuuluukin olla vakiomaaralla mukana hénen arjessaan. Toi-
saalta tdma nayttaytyy myos riskienhallinnallisessa mielessa hanen kertomuksissaan.

Pekan tarinoissa yrittdjyyden ankkureista eniten korostuu luomisen ankkuri. Kun
Pekka kertoo tarinaa yritystoiminnan kehittymisestd aina ndihin péiviin saakka, ne aina
painottuvat uuden luomisen ympdrille. Luodaan uusia kontaktiverkostoja, luodaan uusia
applikaatioita, luodaan uusia suhteita yhteistydkumppaneihin seké luodaan uusia kaup-
poja asiakkaiden kanssa. NyKkyisten asiakassuhteiden hoito, jo yritykseen sijoittaneiden
omistajien kanssa tehtava yhteistyd, markkinoilla olevien applikaatioiden kehitystyo tai
henkilostdhallinto ei nouse Pekan tarinoissa esiin milldan tavalla. Kun haastattelijan
roolissa niistd pyydettiin tarkemmin kertomaan, jai tarina hyvin ohueksi, silla tarve kas-
vaa ja luoda uutta nousi aina vahvasti esille ja tarina ohjautui télle uralle. Myos johtami-
sen ankkuri nayttaytyi osana Pekan kertomuksia, silla han viittasi jo heti haastattelun
alussa aikaan, jossa oma yritystoiminta ei ollut viela liikeidea-asteellakaan, mutta selvaa
oli, ettei hédn ainakaan omien vanhempiensa yrityksiin tule menemaan toéihin. Lisaksi
hénen kertomuksensa kesatydpaikalla menetellyisté rekrytointiprosesseista johti tarinas-
sa siihen, ettd han halusi olla itse itsensd esimies. Osittain td4han kokonaisuuteen Pekan
kokonaisuudessa nivoutuu myos toiminnallinen ankkuri, jolla tarkoitetaan hénen yh-
teydessaan yritystoiminnan kehittdmistd hénen itsensa valitsemaan suuntaan, muita
omistajia kunnioittaen tietysti.

Yrittdmisen organisointia tarkastellen Pekan kertomusten pulmat keskittyvat henki-
I6ston osalta motivaatio-, ajan- seka ei-johtamisenpulmaan. Pekka toi esille toistuvasti,
miten hanen on vaikea ajaa yritystoimintaa eteenpdin ja tavata sijoittajia, samalla hoitaa
tuotekehitysté asiakkaiden ja hanen itsensé toivomaan suuntaan seka vielé johtaa arkista
organisaatiota. Han koki tasapainoilevansa naiden haasteiden vélissa péivittdin ja totesi,
ettei ole viimeisen puolen vuoden aikana enda pystynyt 1dytamaan itse sopivaa ajankay-
tollisté jakoa eri kokonaisuuksien valilla. Han myds itse tunnisti omat heikkoutensa ja
kertoi avoimesta suosivansa sitd, mista itse nauttii eniten ja kokee olevansa hyv4, jolloin
hénen kayttaménsa aika on pois henkildstolta. Toisaalta, myds puhtaasti myyntityéhdn
ja suhdetoimintaan panostamiseen ei hanella endd omien sanojensa mukaan riita tunnit
vuorokaudessa, jolloin ajan pulma korostuu entisestaan.

Molempien yrittdjien tarinat eroavat melkoisesti toisistaan, oli kyse sitten liiketoi-
minnan aloittamisesta, sen ideoinnista, rohkeiden ratkaisujen tekemisesta ja arjen joh-
tamisesta. Tdman voi ymmartaa hyvin, kun pohditaan aiempaa yhteenvetoa heidan yrit-
t4jaidentiteetteihinsd vaikuttavista seikoista. On kuitenkin ankkureita sek& pulmia, jotka
esiintyvat molemman haastateltavan arjessa vahvasti. Pulmien syyt ja seuraukset tosin
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vaihtelevat. Kdytetystd Kielesta tarinoiden osalta 16ytyy myos yhtaldisyyksia. Ne tullaan
nostamaan esille viel& hieman mydhemmin, silla késitelladn ensin vield kolmas tutkiel-
man kannalta keskeinen osa teoreettista viitekehysta seuraavaksi, eli taloudellinen in-
formaatio.

5.3 Taloudellinen informaatio

Tutkielman kolmantena teoreettisena viitekehyksena toimii tunnusluvut. Ennen kaikkea
tutkielmassa pyritdadn tuomaan esille miten tunnusluvut, numerot, esiintyvat yrittajien
arjessa, miten niita kasitellaan ja missa tilanteissa ne koetaan tarkeina. Haastatteluissa ei
numeroille varattu mitaan erillista osiota, jossa yrittdja olisi pakotettu kdymaan niita
omien taitojensa puitteissa lavitse tai esimerkiksi pyydetty heité esittelemaan oman yri-
tyksensa tunnuslukuja. Tutkielmassa yrittajalle annettiin ikdan kuin tila, jossa han pystyi
tuomaan néité esille niin korostetusti kuin han halusi. Osaa tarinoista pyydettiin tayden-
tdmaan esimerkiksi tunnuslukujen osalta, mikali haastattelija itse koki, ettei ymmartanyt
yrittdjan kertomaa tarinaa tai viittausta siina.

Yleistden voidaan heti todeta, ettd kumpikaan haastateltavista ei merkittavasti kéayt-
tanyt aikaa tunnusluvuista tai numeroista puhumiseen. Péinvastoin kuten aiemminkin on
jo nostettu havaintona esille, numerot esiintyivat kertomuksissa lahinna perustelujen
osana. Talla tarkoitetaan sitd, ettd Marja tai Pekka kertoi, jostakin tapahtumasta tai ko-
kemuksesta ja korosti lopuksi sen merkitysta vield tuomalla, jonkin tunnusluvullisen
maareen lisdtdkseen sen vakuuttavuutta ainakin haastattelijan osalta.

5.3.1  Arvonmaaritys

Pekan tarinoissa valtaosa numeerisesta narratiivista keskittyi vain ja ainoastaan yri-
tyksen arvonmaaritykseen. Taman ymmartaminen vei haastattelijalta aluksi hetken ai-
kaa, kunnes ymmarsi hénen yrityksensa keskeisen liikeidean itse asiassa olevan yrityk-
sen arvonkasvattaminen ja tata kautta seka rahoituskierroksissa onnistumisen etta yritta-
jalle itselle koituvan kompensaation maksimoiminen. Kuten teorialuvussakin tuotiin
esille, yrityksen arvonmaarittaminen, varsinkin start-up yrityksissa, on erittdin haasta-
vaa. Tastd johtuen mydskin Pekan tarinat siitd miten uudet liikeideat, asiakassuhteet tai
mahdolliset potentiaaliset markkinat seké asiakkuudet nékyisivat valittdmaésti yrityksen
arvossa sen kasvuna, vain korostivat tdméan numeerisen tunnusluvun tarkeytta niin hé-
nelle itselleen omistaja ja yrittdjand kuin myoéskin yritystoiminnan tulevaisuuden kan-
nalta keskeisen&d kokonaisuutena. Pekka nosti esiin, arvon madrittelemisen kannalta sel-
keitd ydinasioita omissa tarinoissaan, kun han kertoi omasta yritystoiminnastaan. Nait4
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olivat muun muassa markkinoiden koko, joilla yritys toimii tai mahdollisesti pyrkii toi-
mimaan, naiden kyseisten markkinoiden kasvuvauhti sek& millaista kilpailu nailla ky-
seisilla markkinoilla on. Pekka myds pyrki konkretisoimaan omia tulevaisuuden naky-
mi&an avaamalla mahdollisia asiakas-caseja seuraavalla tavalla. Aluksi han maaritteli
esimerkkiyrityksen, tdmén jalkeen markkinat joilla se toimii. Téstd johdannaisena, jos
hénen tuotteensa olisi sielld kaytdssa tai he rakentaisivat sellaisen talle yritykselle,
kuinka paljon se voisikaan silla sdastdd. Tarinan hén lopetti omaan arvioonsa, mihin
hintaan han olisi valmis karkeasti sovelluksen yritykselle kaupata.

Taman kaltaisessa tarinassa ei kuitenkaan tullut haastattelijalle esille sitd keskeista
perustelua, ettd milla tavoin Pekka oli kyseisiin lukuihin paatynyt. Nain ollen johtopaa-
toksend voidaan todeta lukujen toimineen hédnen tarinoissaan arvonmaarityksen osalta
puhtaasti myyntipuheiden perusteluina ja omien ndkemystensé tukena. Teorian mukaan
Pekan olisi pitanyt jollain tavalla pystya osoittamaan tulevaisuuden kassavirtojen posi-
tilvinen vaikutus yrityksen arvoon. Tama olisi tarkoittanut myods analysointia, miten
hypoteettisesta myynnista saadut tulot, vahennettyind kuluilla kaytettaisiin lisdédmaan
yrityksen arvoa myos siita pisteesta eteenpdin. Ainut asia, joka haastattelijalle jai paal-
limmaisena mieleen oli maksimoida omistajien saama voitto, joka johti Pekan tarinoi-
den osalta siihen johtopédatokseen, ettd yritystoiminnan kasvattaminen ja jatkumo ei
ollut keskeisin ajuri. Sen verran taytyy ottaa huomioon paatelmassa, ettd teoriankin mu-
kaan tulevaisuuden kassavirtojen vaikutus saattaa kasvuvauhdin ja todennékéisyyksien
osalta muuttua merkittavasti, kun kyseessé on start-up yritys.

Pekalla oli myds omien sanojensa mukaan selkea suunnitelma yrityksen elinkaaren
eri vaiheista. Tavoitteen han pystyi miltei heti haastattelun alussa kertomaan myos tut-
kielman tekijélle. Taman tavoitteen Pekka oli maaritellyt reilun kymmenen vuoden paa-
hén haastatteluhetkestd. Han muotoili tdméan tavoitteen osittain arvonmaarityksen kaut-
ta, eli ollessaan 40-vuotias han pyrkii olemaan taloudellisesti riippumaton. Tama tar-
koittaa arvonmaarityksen nakokulmasta sitd, ettd hanen tulee kasvattaa yritystaan Brzo-
zowskan mallin mukaisesti kaikkien viiden eri vaiheen matka (Kuvio 2, s. 20). Pekan
yritys oli haastatteluvaiheessa edennyt idean siemenesté jo start-up vaiheeseen. Itse asi-
assa tama start-up vaihe on jo kestdnyt noin yhden vuoden ajan. Tdman héan toi myos
esille kertoessaan haastattelijalle yrityksensa omistusrakenteesta ja miten rahoitus oli
keratty kasaan haastatteluhetkeen mennessa. Pekka oli itse sijoittanut yritykseen alku-
padomaa, taman lisaksi myos perheesta oli tullut pddomasijoitus yritystoiminnan alku-
vaiheessa. Tarina kuitenkin painottui business enkeleiden saamiseen yrityksen omista-
jiksi sekda mentoreiksi. Tdmé vahvistaa havainnot siitg, ettd Pekan yrityksen elinkaari oli
ylittdnyt ensimmaisen vaiheen X-akselilla ja edennyt start-up tilaan. Toisaalta, myos-
k&én teoriassa, kuin Pekan yrityksen tilanteessa, ei voida madritella kestoja néiden eri
vaiheiden osalle. Liséksi ei ole itsestdadn selva, ettd jokainen elinkaaren vaihe tulee &-
pikdydyksi, vaan ikaantyminen/exit- vaihe voi koittaa suoraan start-up vaiheen jalkeen,
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yrittdjan ndkokulmasta. Tdman jélkeen yrittdja voidaan esimerkiksi sitouttaa yritykseen
vield kasvun vaiheen ajaksi ja tata kautta yrityksen elinkaari mukailee Brrzozowskan
mallia. Toinen huomioitava seikka tdsséa mallissa on se, etté se ei ota kantaa yrityksen
kokoon. Houkutellakseen padomasijoitusrahastoja omistajiksi tai kansainvalisten liike-
pankkien osallistumista rahoittamisen jarjestdmiseen, on yrityksen koko oltava erittain
merkittava tai vaihtoehtoisesti yrityksen liikeidean olevan skaalattavissa niin suureksi,
etta instituutioiden kaltaiset pddomasijoittajat lahtevat hanketta rahoittamaan. Mallista
on myos piirretty listautuminen osakemarkkinoille seuraavana vaiheena tasta, mutta
sama koon madrittely patee tatakin vaihetta. Yrityksen koon lisdksi, myds p&daoma-
markkinoiden rakenne vaikuttaa yrityksen rahoitus- sek& omistuspohjaan. Euroopassa ja
varsinkin Suomessa, ei paddomia ole perinteisesti hankittu pdérssilistautumisilla, vaan
taalla pankkien rahoitusmekanismit seka markkinoilta saatava rahoitus toisin kuin lis-
tautumalla on ollut valtatrendind ja muodostunut ndin vakiintuneemmaksi kaytannoksi.
Tama on kuitenkin taysin toisen tutkimuksen ja teorian kokonaisuus, eika tassa tutkiel-
massa lahdetd ottamaan kantaa pddomamarkkinoiden rakenteisiin Suomessa tai Euroo-
passa.

Marja koki itse olevansa oman yrityksensé arvo, tai itse asiassa ainut yksikké milla
siihen vaikutetaan. Ha&n muun muassa viittasi tdhan aiheeseen kertoessaan yhteistyodsta
Kirjanpitdjan kanssa ja totesi silloin hanen itsensa olevan se joka tuloksen yritykseen
tekee, eika Kirjanpitdja. Muutenkin Marjan kertomuksissa, ei yrityksen arvonmaarityk-
sestd puhuttu mitdan. Haastattelijan roolissa olisin kaivannut haneltd kommenttia esi-
merkiksi siihen, ettd kokeeko hén yrityksen olevan nyt arvokkaampi ja tekevén parem-
paa tulosta, kuin ostohetkend. Lisaksi kun Marja kertoi yrityksen perustamisvaiheesta,
ei han millaan tavoin kommentoinut silloista kauppahintaa, pitikd han sita halpana vai
kalliina. Tamén kaltainen analyysin puute olisi ollut ymmarrettavaa, mikéli haastattelu-
hetki olisi osunut ajallisesti samoihin aikoihin, jolloin hanelle ei ehka olisi ollut viela
perspektid kommentoida kauppahintaan, mutta nyt kun tasta tapahtumasta on vieréhta-
nyt jo useampi vuosi, olisi voinut olettaa, etta yrittdja itse olisi jollain tasolla asiaa pun-
taroinut matkan varrella.

Haastattelijalle muodostui molempien tarinoiden jélkeen sellainen kuva, ettd juuri
arvonmaaritys jakoi haastateltavat yrittajat kauaksi toisistaan. Pekan tilanteessa, tdma
tunnusluku ja sen muodostuminen oli keskeisin asia, jota han pohti miltei paivittdin.
Taman ymparille han kaipasi Kirjanpitajaltaan ja tilintarkastajalta selkeésti apuja. Tamén
mééreen kasvattaminen ja sen puolesta argumentointi oli hanelle varmastikin térkein
yksittdinen kokonaisuus arjen yritystoimintaa suunnitellessa ja tehdessa. Toisaalta Mar-
jan kohdalla asia oli juuri péinvastainen. Hanelld ei tuntunut olevan kiinnostusta oman
yrityksensa arvonmaéarityksen suhteen milldan tasolla. Tdma eroavaisuus oli hyvinkin
johtuvaista siitd, ettd molempien yritystoiminnan luonne, elinkaari sek& yritysmuoto
olivat erilaisia. N&in ollen myds tunnusluvun kasittelylla ei ole Marjan arjessa suurta-
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kaan roolia, kun peilaa tata arkea hanen tarinaansa. Voidaan kuitenkin todeta, etté juuri
tastd tunnusluvusta saisi Marjalle oivan ohjenuoran omaan arkeensa. Vaikka tdman tun-
nusluvun kasittely Pekan tarinassa liittyi puhtaasti rahoituksen saamiseen parhaaseen
mahdolliseen arvoon ja pidemmalla tahtadimelld koko yritystoiminnan myynti ja sita
kautta omistajien taloudellinen palkitseminen, ei se olisi Marjan yrityksessa oikea ver-
tailukohta. Marjalle tasté luvusta olisi ainakin kaksi erittdin keskeista hyotya. Ensinékin,
hénelld ei tuntunut olevan nakemysta yrityksen taloudellisen tilan kehittymisesta siita
hetkestd eteenpéin, kun aloitti sitd harjoittamaan. Yrityksen arvolla, han pystyisi ver-
taamaan, onko hédn saanut tuotettua kasvua ja kannattavuutta aloitushetkestéa lahtien ta-
hén paivaan. Taman luulisi olevan palkitseva palaute ja kannustin myos hénelle itsel-
leen. Marjan nakokulma yrityksen lukuihin oli kuitenkin erittain subjektiivinen, eli yksi-
tyisyrittajand, myos numeroiden kasittely tapahtui henkilokohtaisen talouden kautta,
eiké yritysta tdssa pohdinnassa osattu eriyttdd omaksi yksikdkseen. Toiseksi, arvonmaa-
ritys auttaisi Marjaa huomattavasti oivaltamaan miten hanen tekeménsa tyopanos jalos-
tuu kulujen ja verojen jalkeen tulokseksi niin sanotusti viivan alle. llman tata peruskasi-
tysta on yrityksen taloudellista tilannetta vaikea kehittdd haluttuun suuntaan, silla tar-
kastelemalla vain myyntia ja ymmartaméttd miten tietyt kuluerat rasittavat asiakkaalta
saatua suoritusta ei tulosta tai esimerkiksi mahdollisia investointeja voi suunnitella edes
karkealla tasolla.

5.3.2  Asiakaskannattavuus

Aiemmin jo todettiin, ettd oman yrityksen arvonmaaritys puhutteli vain toista haasta-
telluista yrittajista. Itse asiassa, toisen yrittajan kohdalla ei arvonmadarityksestd kuultu
minkaanlaista tarinaa. Taméa sama haaste koskee myos asiakaskannattavuuden kokonai-
suutta. Nyt vain roolit vaihtuvat verrattuna arvonmaaritykseen, eli Marjan osalta tasta
asiasta tarinoita saatiin yrittdjan kertomana, kun taas Pekka sivuutti miltei tyystin koko
aiheen.

Marjan tarinassa yritystoiminnan aloittamisesta lahtien asiakkaat, niiden maaréa ja ta-
tad kautta mydskin kannattavuus oli keskeisin tekija, jolla han varmistui itse siitd, etta
liiketoiminta kannattaa ja talléin han uskaltautuu yritystoimintaa aloittaa harjoittamaan.
Kertomuksensa mukaan, han arvioi ja varmasti oli jopa kysellyt asiakkailta, jotka hanel-
& ké&vivat ennen oman yrityksen perustamista, siirtyisivatkd naméa h&nen mukanaan
uuden yrityksen asiakkaiksi. Taman liséksi han oli tehnyt arvioita itselleen, paljonko
ostetun liiketoiminnan silloisista asiakkaista han pystyisi pitdimaan. Tata analyysia Mar-
ja oli myos seurannut yrityksen alkuajoilla, silla han pystyi myds maarittelemé&an miten
hyvin tdma arvio, joka toimi tarkeimpané tukena hédnelle uskoa oman yritystoiminnan
kannattavuuden osalta, oli kehittynyt. Han pystyi maarittelemaan edelleen, vuosien ku-
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luttua, ettd noin 80 prosenttia hanen asiakkaistaan siirtyi yrittdjan mukana uuden yrityk-
sen asiakkaiksi. Sitd suhdelukua, joka Kkertoisi kuinka monta asiakasta ostetun liiketoi-
minnan kautta hén sai ei kasitelty Marjan tarinoissa. T&mé on sinansé térked huomio,
silla yksittaisen asiakkaan kannattavuuteen vaikuttaa merkittavasti tdmankaltaisen tu-
lonlédhteen hankkimiskulu. Toisin sanoen, Marjalla ei ole késitysté siitd, miten paljon
enemman hén joutui yrittdjauransa alkuaikana maksamaan ostetusta asiakaskannasta ja
tasta jalostettuna yksittdisesta asiakkuudesta verrattuna ilmaiseksi hédnen perassaén siir-
tyneisiin omiin, vanhoihin asiakkuuksiin.

Marjan ideologia yritystoiminnan kannattavuuden ja kehittymisen mittaamisessa au-
kesi hanen tarinoissaan juuri asiakaskannan ja sen kannattavuuden kautta. Han pyrki
haastatteluissa avaamaan yritystoimintansa suunnitteluvaihetta sek& alkuaikoja juuri
asiakasmaadrien avulla. Tdma analyysitapa oli hanella kaytdssa edelleen ja havaintona
onkin merkittdva nostaa esille. Marja laski selkeésti asiakasmaaria. Han pyrki peruste-
lemaan yrityksen taloudellista tilannetta ja sen nykyisia seké tulevia haasteita tdmén
luvun kautta. Yrityksen perustamisvaiheessa han perusti kannattavuusarvionsa suoraan
asiakkaiden mééaraan, kertomalla ettd h&dnen varmistuessa asiakkaiden lukumé&éran suu-
ruudesta kertoi se hénelle ettd riski oli kannattava ottaa. Edelleen han avasi haasteitaan
arjessa taméan asiakaslukumaéaréan kautta. Marja kertoi, ettd tekemalla paivén jolloin han
palvelee kymmenta eri asiakasta verrattuna seuraavaan paivaan, jolloin asiakkaita kdy
vain kolme, mutta ty6t ovat pidempia ei talla ole vaikutusta hanen yrityksensé tuloksen-
tekokykyyn. Han myos suorastaan tuskaili sen faktan kanssa, etta tyopéivat tuntuivat
venyvan toistuvasti erittdin pitkiksi ja tasta ei kuitenkaan hanen omien sanojensa mu-
kaan jaanyt edes rahallisesti kannattavaa kompensaatiota yrityksen kassaan.

Oli selkeda havaita Marjan kohdalla haaste asiakaskannattavuuden kasitteen sivuut-
tamisessa. Teoriaosiossakin késitelty toimintokohtainen kustannuslaskenta auttaisi Mar-
jaa merkittavasti oman arkensa haasteissa. Han myds itse nosti tdmén kyvyttémyytensa
esille, kun keskustelu oli hanen ja kirjanpitajan vélisessa yhteistydssa. Han kaipasi sel-
kedsti apua Kirjanpitajalta analysointiin, siihen miksi pitkat paivat eivat ndy muuna kuin
isoina jalkiveroina. Taman lisaksi han nosti esiin itse kokemansa epéedullisen neuvotte-
luaseman miehenséd ja poikansa kanssa yrityksen kannattavuuden parantamisesta tai
vaihtoehtoisesti kannattavuuden pitdmisesta nykyisella tasolla, mutta vapaa-ajan liséa-
misen arjessa. Marjan tulisi selkedsti analysoida oma asiakaskantansa teorian mukaisesti
siten, ettd hanelle muodostuisi kasitys miten eri asiakkuuksien kannattavuus vaihtelee.
Tahén hénen tulisi 1&hted joko analysoimalla kaikki asiakkuudet erikseen tai vaihtoeh-
toisesti analysoimalla oma palveluhinnastonsa siten, ettd hénelle muodostuisi kasitys
miten paljon eri tyot kuluttavat erilaisia resursseja ja nédin ollen mik& palvelu on kaik-
kein kannattavin. Vasta tdméan jalkeen Marja pystyisi tekemé&én ratkaisuja ja suunnitel-
mia tulevaisuuden suhteen siit4, pienentddko asiakaskantaa niin, etta tulos pysyy vakio-
na, mutta ajallisesti t0issé ei tarvitse viettdd niin pitkid aikoja. Toinen vaihtoehto on
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kasvattaa yrityksen kannattavuutta nykyisen asiakaskunnan analysoinnin kautta niin,
ettd han pyrkisi maksimoimaan jokaisen asiakkuuden kannattavuuden. Marjan tulisi
my0s jakaa strategisesti omat asiakkuutensa kolmeen eri segmenttiin ja tdmén jalkeen
hylata tietyt asiakkuudet, saavuttaa tietoisuus mitkéd asiakkuudet ovat kannattavia talla
hetkelld ja kolmantena mihin asiakkuuksiin h&nen kannattaisi panostaa tulevaisuuden
mahdollisuuksina.

Kun tutustui Marjan kertomaan tarinaan itsestaan yrittdjana ja miten hén yritystoi-
mintaansa johtaa, voi ymmartaa minka takia taman analyysin tekeminen on haastavaa ja
lisaksi miksi hdan kokee kuvailemaani tuskaa sidosryhmiensad kanssa. Nostetaan esiin
lahtotilanne jolloin Marja maaritteli itselleen, ettd han lahtee elinkeinoharjoittajaksi.
Talléin hanen analyysinsa perustui puhtaasti asiakaslukumaéraan. Liséksi tuolloin lain-
sédadannossa oli madritelty niin, ettei arvonliséveroa tarvinnut kantaa hanen yrityksensa
harjoittamalla toimialalla. Tastd johtuen tuloksentekokyvyn arviointi oli merkittavasti
suoraviivaisempaa. Vain muuttuvien- ja kiinteidenkulujen osuudet ratkaisemalla hén
paasi itse riittdvélle tasolle asiakaskannan kannattavuuden laskennassa ja analysoinnis-
sa. Nykyaan on verotus muuttunut merkittavasti historiasta. Arvonlisédveroa kannetaan
my06s hdnen yrityksensa toimialalla ja tdaman lisdksi myds verokannat ovat muuttuneet
viimevuosina, itse asiassa useasti ja vieldpa korotusten suuntaan. Né&in ollen Marjan
alkuperdinen analyysi ei endé tuota oikeaa lopputulosta, silla koska han ei osaa kohdis-
taa naitd kuluerid yksittaiseen asiakkaaseen hamartyy tulonmuodostus merkittavasti
aiemmasta. Tdma johtaa myos siihen, ettd koska hénelld ei ole osaamista eikd omien
sanojensa mukaan mydskéan kiinnostusta aihekokonaisuuden ymmartamiseen, ei hén
osaa myodskaan sidosryhmiltdén asiaan kysya apua tai neuvoja. Oli kyseessa sitten Kir-
janpitdja tai perheenjasenet, niin haaste tulee aina olemaan lasna.

Pekan tarinoissa asiakkuuksiin ei kaytetty miltei yhtaan lausetta. Hanen osaltaan
asiakaskannan analysointi tai kehittdminen ei nayttaytynyt yrittdjan mukaan kokonai-
suutena, johon kannattaisi panostaa aikaa ja vaivaa tassé vaiheessa. Toki Pekka toi esille
applikaatioiden myyntipotentiaalin toisille yritysasiakkaille seka myo6s kuluttajille, mut-
ta narratiivi oli sen kaltainen, ettd néita kaytettiin yrityksen arvonmaarityksen pohjana.

Pekka toi kylla esille asiakkuuksia, joiden kanssa hénen yrityksensé teki jo yhteistyo-
td. Taman lisaksi han kertoi esimerkiksi kuluttajien saamisesta mukaan applikaation tai
applikaatioiden kayttdjiksi, mutta ndiden kertomusten osalta ei puhuttu asiakkuuksien
kannattavuudesta mitadan. Enemmankin ne nayttaytyivat tarinoissa silla tavalla, ettd mo-
titvina oli vakuuttaa kuulija, tssa tapauksessa haastattelija siitd, etta yrityksen liikeidea
on kannattava, sille riittdd kysyntaa, siitd on hyotya asiakkaalle oli tdm4 sitten yritys tai
yksityishenkil6 ja ennen kaikkea mink@ takia juuri kyseiseen yritykseen tulisi sijoittaa
paddomia maksimoidakseen tuotto, jonka sijoitetulle padomalle tulisi samaan. Pekka
myos kertoi avoimesti summia, joita muutamat merkittavat yritykset olivat yhteistydsta
h&nen yritykselleen maksaneet. Tatd summaa ei kuitenkaan tarkasteltu sen enempaa
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kertomuksessa. Aluksi haastattelija pyrki arvioimaan oliko tdma rahamaaré paljon vai
vahan ja tutkielman kannalta on nostettava esiin havainto, johon myds haastattelija paa-
tyi. Itse asiassa edelleen on hyvin epéselvaa oli tama liiketoimi ollut Pekalla kannattava
vai ei? Oliko se tehty niin sanotusti nolla katteella eli tarkoituksena oli saada referenssi
asiakkuus yritykselle, joka tulevaisuudessa helpottaisi uusien asiakkuuksien hankkimi-
sen, vai oliko kyseessd vaan asiakaskannan kasvattaminen, jonka motiivina oli toimia
mahdollisten pd&domasijoittajien suuntaan yrityksen brandin kasvattajana. Toisaalta hy-
vin todennékdistd on se, ettd nama solmitut yhteistydkumppanuudet tuottavat myds ta-
loudellista hydtya Pekan yritykselle ja tatd kautta mahdollisesti myds omistajille. Ha-
vaintona on kuitenkin nostettavissa se fakta, ettd asiakaskannan kannattavuuden ana-
lysointia ei yritt4ja itse tuonut esiin missaan vaiheessa kertomuksiaan.

5.3.3  Yrityksen kannattavuus ja tunnusluvut

Teoriaosuudessa kaésiteltiin jo yrityksen kannattavuutta ja siihen liittyvia tunnusluku-
ja. Tassa osiossa viitattiin tilinpaatésinformaation térkeyteen muidenkin tahojen osalta,
kuin vain itse yrittdjan tai omistajien nakdkulmasta katsoen. Kumpikaan haastatelluista
yrittdjistd ei lahtenyt haastattelutilanteissa esittelemaan yrityksensd tunnuslukuja sen
koommin haastattelijalle. Myoskaan sanallisesti tarinoissa ei tunnuslukujen osuutta ti-
linpaatosinformaatiossa tai ilman sita esiintynyt juuri lainkaan. Molempien yrittdjien
narratiivit pohjautuivat vahvasti arjen konkreettiseen tekemiseen. Havaintona voidaan-
Kin todeta, ettd operatiivisen toiminnan kertomukset olivat vahvasti lasné haastatteluissa
niin yrittdjien henkil6kohtaisella tasolla keskusteltuna, kuten myds yritysten tilannetta
lapikéytaessa.

Pekan kertomuksia analysoitaessa kiinnikekohdat yrityksen tunnuslukuihin esiintyi-
vat lahinna kahdessa eri tapauksessa. Ensinnédkin kun Pekka kertoi omien tavoitteidensa
asetannasta ja siitd miten yritys tekisi hanet isoimpana osakkaana taloudellisesti riippu-
mattomaksi tulevaisuudessa. Talldin tarina vei viitteellisesti yrityksen kannattavuuteen
tavalla, jolla hdn avasi yrityksen arvonnousua ja lopullista irtaantumista tallgin yrityk-
sestd. Tama luonnollisesti vaikuttaa suoraan hadnen omistusosuutensa suhteessa osake-
kaupasta saatavaan kompensaatioon. Toisaalta tunnusluvut ja kannattavuus nousivat
esille Pekan haastattelussa silloin, kun puhuttiin hénelle keskeisista sidosryhmista. Tal-
16in Pekka nosti esille yhteistyon kirjanpitdjan ja tilintarkastajan kanssa. Han kertoi,
konsultoivansa nditd tahoja ennen kuin menee tapaamaan mahdollisia uusia pddomasi-
joittajia. Naiden konsultointien sisallosta han avasi sen verran, ettd niissa kdydaan lapi
yrityksen tunnuslukuja juuri silld hetkelld, jotta h&n on valmis vastaamaan péd&domasijoit-
tajien kysymyksiin oikein ja vakuuttavasti. Tiedustellessani Pekalta oliko han valmis-
tautunut myds haastattelurupeamiimme konsultoimalla nditd sidosryhmia vastaus oli ei.
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Eika tunnuslukuja sen enempéaa haastattelussa kayty lavitse. Mydskééan sita informaatio-
ta ei kertomuksessa noussut esille, mita eri tunnuslukuja aidosti Pekka ja Kirjanpitdja
seka tilintarkastaja lapi kayvét ennen rahoituskierroksia. Nain ollen voidaankin havain-
tona nostaa esille, ettd naiden tunnuslukujen merkitys ei yrittajalle ja omistajalle itsel-
leen ollut kovinkaan merkittava asia.

Marjan kanssa kédydyissa haastatteluissa ei mydskaan nostettu esille tilinpaatésinfor-
maatiota. Tunnuslukuja tai niiden kehittymista ei kdyty lapi sen enempéd, ainoastaan
keskustelut hénen ja kirjanpitdjan valilla nousivat havaintona esille. Marja tiedosti puut-
teellisen tietotasonsa yrityksen taloudellisesta tilanteesta, mutta kuten jo aiemminkin
havaintona esiin nostettuna, hénella ei tuntunut olevan ratkaisua talle pulmalle.

Marja toi esille myds oman tulkintansa hanen tietotasostaan yrityksen lukujen suh-
teen. Han avoimesti tunnusti oman rajoittuneisuutensa talla saralla. On nostettava huo-
mio siitd, ettd han kuitenkin sivusi tilinpaatosinformaation asioita omissa kertomuksis-
saan, mutta narratiivin muodostui lahinna kritisoimaan tiettyja omakohtaisia kokemuk-
sia. Marja totesi, ettd hdn ei ymmarra minka takia hénelle ei jad enempaa rahaa kayt-
toonsé. Tata kokemaan hén konkretisoi esimerkilla siit4, mitd enemmén hén toité tekee,
sitd enemmaén han vain maksaa veroja. Mikali Marjan ymmarrys Kkattaisi edes hivenen
enemman yrityksen tuloksen muodostumisen kokonaisuutta, pystyisi hdn varmasti pa-
remmin analysoimaan itsekin tai vaikka konsultoimalla kirjanpitajaa, ettd milla keinoin
hén saisi yrityksen kannattavuutta parannettua.

Yhdistavana havaintona yrityksen tunnusluvuista ja kannattavuudesta on huomioita-
va se, ettd molempien haastateltavien kertomuksissa paistaa selked tyytymattémyys val-
tion veropolitiikkaan seké tydnantajan sivukuluihin. Molemmat yrittdjat totesivat use-
aankin otteeseen, ettd yritystoiminnasta on pyritty tekemaan Suomessa hankalaa ja kan-
nattamatonta. Heidadn mielestddn Suomen valtion luoma taloudellinen ymparistd ei mo-
tivoi yrittajariskin ottamiseen. Tastd on monia eri esimerkkeja tarinoiden sisaltd, mutta
keskeisimpind huomioina molempien narratiiveista on se, etta pitkien tyépaivien, riskin
ottamisen, epavarmuuden sietamisen seké toisten tydllistamisen ndkékulmasta, Suomen
lainsaadanto ei kompensoi mitenkaan yritystoimintaa. Tdma nakyy haastateltavien mu-
kaan esimerkiksi siind, etta verotus tuntuu heidan mielestdan kiristyvan jatkuvasti. Tu-
loksen tekemisesta kannettava vero on kohtuuton sen vaatimien resurssien panostamisen
suhteessa seka byrokratian maara esimerkiksi erilaisine lupineen, joita pitéa suorittaa ja
yllapitaa.

Na&itd havaintoja molempien haastateltavien osalta nousi esiin eri vaiheissa kerto-
muksia, mutta haastattelijan nékokulmasta ei ole mahdollista yleistdd perustuivatko
esimerkiksi kommentit verotusympadristosta aitoon analyysiin peilattuna oman yrityksen
taloudelliseen tilaan. Yleistyksen& voidaan kuitenkin molempien yrittdjien narratiivista
todeta, ettd he molemmat kokevat yrittdjamaisen ilmapiirin olevan Suomessa ennen
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kaikkea hyvin paljon rajoittava tekija verrattuna kannustavaan ymparistoon. Tasta on
nostettavissa molempien huomiot esimerkiksi lisdtydvoiman palkkaamisen suhteen.

5.4 Y hteenveto

Tutkielmassa haastateltiin kahta yritt4jad, jotka péaésivat kertomaan tarinaansa yritys-
toiminnan aloittamisesta alkaen ja miten se on kehittynyt haastattelupéiviin saakka. Ai-
neisto kerdttiin avoimella haastattelulla, jolla pyrittiin minimoimaan keskustelun ohja-
usvaikutus haastattelijan toimesta. Yrittdjien kertomuksia analysoitiin l1ahinnd kolmen
keskeisen teoreettisen aiheen osalta, joita olivat tunnusluvut, narratiivisuus seka yritta-
jan identiteetti. Kéydaan viela lavitse keskeisimméan havainnot, joita voidaan yleistaa
molempien haastateltavien kertomusten osalta ja mita ei kasitelty tdman kappaleen teo-
reettisen viitekehyksen purussa.

Tutkielman pddongelma oli "Miten omistajayrittdjd suhtautuu taloudelliseen ifnor-
maatioon?” Molempien yrittdjien osalta, numeroiden osuus tarinoissa oli marginaalisen
pieni. Tutkielmaan pyrittiin 16ytaméaan erilaisuutta haastateltavien osalta, jottei aineisto
olisi lilan homogeenista. Tassd onnistuttiin, silld kuten aiemmin jo nostettiin esille, yrit-
tajien taustat, yritysmuodot, ura yrittdjand, toimiala, sukupuoli ja ikd seka koulutus
poikkesivat toisistaan. Kuitenkin narratiiveissa numeroiden osuus jai molempien osalta
haviavan pieneksi. Numerot néyttelivat suurinta roolia molempien haastateltavien osal-
ta, lahinna perusteluina heidan tarinoilleen. Niitd kéytettiin vahvistamaan yrittdjan omaa
kokemaa. Niilla pyrittiin lisaédmaan yrittdjien kertomien johtopéatdsten ja analyysien
vakuuttavuutta. Tama oli keskeinen havainto, sill& olisi voinut olettaa numeroiden oh-
jaavan pikemminkin kulloisenkin narratiivin johtopaatokseen, eika toisinpain.

Tama onkin yksi tutkielman keskeisin havainto, numerot esiintyvat molempien yrit-
tajien narratiivissa perusteluna tai analyysin vakuuttavuuden ja oikeellisuuden korosta-
jana. Mikali numerot esimerkkind Pekan kertomuksessa olisivat paaroolissa, olisi han
varmasti analysoinut oliko maksettu sopimussumma suhteessa paljon vai vahdn? Miten
han oli paatynyt kyseiseen laskutussummaan yritykseltd? Oliko han hinnoitellut asiak-
kaan itselleen halvalla sisélle referenssimielessé vai oliko hinnoittelun taustalla jokin
muu merkityksellinen motiivi, mika jai tarinassa kertomatta? Ainoa motiivi, jonka hé-
nen lauseestaan voi nostaa esiin, oli korostaa tunnetun yrityksen saaminen asiakkaaksi
ja euromaaréaltaan tietynkokoisen palkkion laskuttaminen kyseiselté yritykselta.

Marjan sitaatissa taas nousee esille montakin havaintoa, mita numeroilla ei perustella
millaan tavalla. Ensinnédkin, mik& oli pojan ohjeistaman hintojenkorotuksen motiivi?
Oliko se pééasta eroon kannattamattomista asiakkuuksista? Oliko Marjan pojalla ajatus,
etté tall4 tavoin saataisiin yrityksen kannattavuutta yleisell tasolla kasvatettua niin, etta
asiakaskunta kestéisi hinnankorotukset? Minka takia Marja néki vain uhkakuvan ja toi
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sen esille tarinassaan haastattelijalle? Mydskaan Marjan pojan analyysin syvyytta hinto-
jenkorotusprosentille ei koskaan kasitelty sen syvallisemmin.

Korostan ndiden sitaattien osalta viel& sitd seikkaa, ettd aiheet, jotka yrittdjat toivat
naissa esille, kasiteltiin juuri esiintuodulla kattavuudella myos haastattelutilanteessa.
Tasta johtuen voidaankin kyseenalaistaa ylipadtansa molempien yrittajien osalta nume-
roiden kayttdminen narratiivissa. Niita kylla esiintyy, mutta niité ei kéyteta taloudellisen
informaation tukena omalle yritystoiminnalle. Ne esiintyvat tdysin muiden motiivien
lahtokohdista. Laajempi keskustelu Marjan kanssa toi esille syyn hanen henkilékohtai-
sen osaamisen rajoittuneisuudella. Pekan osalta, koulutustaustaan peilaten tdma ei voi
olla syyné. Yhtena johtopaatdksend onkin, ettd yrittdjat muokkaavat narratiivinsa sen
kaltaiseksi, ettd numeroiden merkitys sanoman korostajana on suurempi kuin itse in-
formaationa oman yrityksen taloudellisesta tilanteesta.

Toinen keskeinen havainto tutkielman kannalta on se, ettd molemmat yrittajat arvioi-
vat omaa toimintaansa nykyisen ja tulevien liiketoimintamahdollisuuksien kautta. Nu-
merot eivéat ole mukana téssa analyysissa. Talla tarkoitetaan sita, ettd kun Pekka tai
Marja kertovat miten heidan yritykselladn menee yleisesti tai minkalaisena he nékevat
tulevaisuuden niin narratiivissa esiintyy molemmilla mahdollisuuksia enemman kuin
uhkia. Riskin molempia lopputulemia késitellaan kyll& aidosti puntaroiden, mutta naissa
pohdinnoissa ei kayteta taloudellista informaatiota tukena. Esimerkiksi kumpikaan ei
puhu yrityksen kyvysta investoida tai vaikkapa raaka-aine kustannusten kasvun vaiku-
tuksista tuloksentekokykyyn tulevaisuudessa. Molemmat kuitenkin keskustelevat aidosti
mité asioita he tekisivat, jos he haluaisivat lahted tavoittelemaan vaikkapa kasvua asia-
kasmadrissdan. Tama havainto tukee sitd johtopaatostd, ettd omat visiot ja ideat muo-
dostavat suurilta osin operatiivisen toiminnan suuntaviivat molemmissa yrityksissa.
Kummankaan yrityksen tai yrittdjan kohdalla operatiivista toimintaa ja ennen kaikkea
sen suunnittelua ei tue numeerinen informaatio. Nain ollen voisi olettaa, ettd mikali
jossain vaiheessa pitéisi investoida, tamén realismi selvitetddn tarkedn sidosryhman
kautta vasta siind vaiheessa, kun itse ollaan henkisesti paatds edeta tiettyyn suuntaan on
jo tehty. Jos ndin on ja vield jatketaan ajatuspolkua eteenpdin, voidaan taysin kyseen-
alaistaa itse asiassa valitun operatiivisen toimen kannattavuus yrityksen ndkokulmasta.

Tutkielmassa nousi esille molempien haastateltavien osalta myds oman yrittajdidenti-
teetin muuttuminen yritystoiminnan aloittamisen hetkesta verrattuna haastatteluhetkeen.
Marjan osalta yritystoiminta oli kehittynyt ilmeisen positiivisesti, silla kun han kertoi
motiiveistaan aloittaa yritystoiminta ja miten han arvioi kannattavuutta silloin nousi
esille asiakasmaara ja osittain myos asiakaskannattavuus. Kun hdn kommentoi yrityksen
tdmanhetkista tilaa, niin selkedsti asiakasmaaraa ei ole mahdollista endd kasvattaa ajan-
ké&yton tuomien haasteiden takia, lisdksi myds halukkuus tdéhdan on olematonta. Kuiten-
kin analyysi asiakaskannan kannattavuudesta yksittain tai kokonaisuutena loisti poissa-
olollaan. Eli yrittdjan identiteetin muovautuessa, ei endé kannettu huolta niistd numeeri-
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sista faktoista, joiden perustalle ylipdatansa koko yritystoiminta alun perin rakennettiin.
Pekan kertomuksissa ei mydskaan yrityksen kannattavuuteen kaytetty juurikaan aikaa.
Pekan osalta kannattavuus tarkoitti hieman karjistden sitd, ettd kun kymmenen vuoden
paasta vuosi vaihtuu, niin onko hén saavuttanut taloudellisen riippumattomuuden yritys-
toimintansa kautta vaiko ei. Liséksi taloudellisen riippumattomuuden méére itsesséén
jai haastattelussa hdmarén peittoon, jolloin se on tulkinnallista niin kertojalle kuin kuuli-
jallekin.

Teoriaosiossa viitattiin erilaisiin pulmiin, joiden kautta yrittdmisen organisointi muo-
dostuu. Marjan osalta ajan pulma on vahvasti esilld hdnen narratiivissaan. Hanella on
selked halu ratkaista tdméa pulma, mutta keinot loppuvat kesken. Han kommunikoi haas-
teen vaikeutta useaan eri otteeseen ja kokee ettd ei pysty ratkaisemaan tatéd, koska hanel-
I4 ei ole ymmarrysta mista lahted ylipdatansa vaikkapa kirjanpitdjan kanssa keskustele-
maan. Liséksi Kirjanpitdjan passiivisuus ei edesauta ongelman ratkaisemista. Havainto-
na voidaan myoskin tassé yhteydessa nostaa se, ettd Marja kokee nain ollen epdonnistu-
neensa kontrolloida yritystoimintaansa. Tama paatelma perustuu siihen, ettd koska han
tuo esille ettei hanelld ole tarvetta endd kasvattaa yritystoimintaansa ja koska mittari
hanelle tdssa on asiakasmaard, niin han kokee ettei tuloksentekoon voi vaikuttaa muilla
keinoilla. Tama ajattelun rakenne rajoittaa selkeésti Marjaa kehittdmasta omaa yritys-
toimintaansa hénen haluamaansa suuntaan. Tastd myods johtuu kyvyttdmyys hyvéksi-
kayttada hanelle tarkeita sidosryhmia.

Marjan narratiivissa nayttaytyy myos selkeasti halu johtaa ja ohjata omaa arkeaan.
Taman varmasti voi kiteyttdd myos yhdeksi keskeisemmaksi yrittdjan tunnuspiirteeksi.
Johtopéétds pohjautuu hanen tapaansa késitella keskeisimpia sidosryhmiaan. Marja ha-
luaa selkeésti sparrata miehensa ja poikansa kanssa yrityksensa tunnusluvuista seka ke-
hittda yritystaan itselle kannattavammaksi. Han ei kuitenkaan pysty luottamaan siihen,
ettd mikéli toimisi kuten hénen perhepiirinsa hanta ohjeistaa, niin lopputulos yrityksen
tasolla mitattuna seka myos omalla henkilokohtaisella tasolla mitattuna, olisi hanta tyy-
dyttavd. Han ilmaisi suoranaisen pelkonsa siitd, ettd esimerkiksi hintoja korottamalla
hanen asiakkaansa katoaisivat taysin ja konkurssi uhkaisi. Tama johtuu ennen kaikkea
siitd, ettd Marja ei osaa yrityksen kannattavuutta mittaavia tunnuslukuja ja talldin héan ei
pysty tekemaén hintojenkorotus paatoksia ymmartaen vaikutuksia arjen toimintaan. Han
ei nae, etta laskuihin olisi jatkossa enemman kaytettavissd pddomia. Taman takia ei luot-
tamussuhde voi koskaan kehittya sille tasolle, ettd perheen konsultointi ajaisi yrityksen
kannattavuutta. Marjalle enemman tété strategista paatdsta painaa yritysriskin kantami-
nen ja talloin myoskin paatoksenteon jakautuminen vain ja ainoastaan yrittajalle.

Sama luottamuksenpuute vaivaa myos hdnen yhteistyotdadn Kirjanpitdjan kanssa.
Marja toi esille haastattelussa halunsa ja tarpeensa saada apua Kirjanpitgjaltaan yrityksen
numeroiden tulkitsemiseen ja kehittdmiseen hanelle suotuisaan suuntaan. Né&in ollen
kirjanpit4jan ollessa neutraali verrattuna perheenjaseniin olisi tdma yhteisty0 yrityksen
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taloudellisen kehittdmisen kannalta potentiaalisemmalla pohjalla. Tét4 yhteistyota kui-
tenkin haittaa osittain samat pulmat. Yhdistdva tekija perheenjéseniin tdssa on Marjan
kyvyttomyys kysya luvuista tai kommunikoida tahtotilansa yrityksen tulevaisuuden
suhteen. Taman liséksi kirjanpitajan ollessa passiivinen ei han mydskaan tarjoa mahdol-
lisuutta tdméankaltaiseen keskusteluun. Né&in ollen kirjanpitdja toimittaa lakisaateisen
raportoinnin ja Marja maksaa korvauksen vain ja ainoastaan téstd palvelusta. Luotta-
mussuhde on kuitenkin muodostunut jo pitkan historian kuluessa niin suureksi, etta
vaikka Marja yrittajan tiedostaa, ettei yhteistyo Kirjanpitdjan kanssa ole toivotulla tasol-
la, hén ei silti vaihda tata palveluntuottajaa, vaikka tdma olisi hanelle henkilokohtaisella
tasolla mitattuna monin verroin palkitsevampaa.

Havaintona Marjan kertomusten pohjalta on myds nostettavissa isoin haaste hénen
yritystoimintaansa koskien. Yritystoiminnan kannattavuutta tulisi parantaa merkittavas-
ti. Téhdn on Marjan mukaan kaksi vaihtoehtoa. Toinen vaihtoehto on vakioida taméan-
hetkinen asiakastdiden maaré ja maksimoida tata kautta yrityksen tuloksenteko hinnoit-
telemalla ty6t entistd kannattavammin. Kuitenkin Marja toi myos esille pitkét tyopai-
vansé. Toinen vaihtoehto on vakioida tydpaivien pituus esimerkiksi neljaan tuntiin ja
tdman jalkeen hinnoitella asiakaskanta siten, ettd vahemmalla tydpanoksella syntyy
enemman vapaa-aikaa ja tdménhetkinen tuloksentekokyky sailyy samalla tasolla. Yri-
tystoiminnan laajennus ei ole Marjan kertoman mukaan endé hénen tavoitteensa, tasta
johtuen taman hetkinen liiketoiminnan optimointi on ratkaisemista vailla oleva haaste
yritystoiminnan yllapitdamisen kannalta, kunnes yrittdja padsee nauttimaan ansaituista
elakepéivista.

Pekalla ajan pulma nayttaytyy kasvun kautta kumuloituvana ongelmana. Han koki
vahvasti, ettei kdytettdvissd oleva aika yritystoiminnan johtamiseen riitd. Yrityksen kas-
vu on genereoinut Pekalle uusia tehtavié ja tata kautta hén ei voi ainoastaan enaa keskit-
tyd sidosryhmiensa kasvattamiseen tai Kirjanpitdjan seka tilintarkastajan kanssa spar-
raamiseen. Pekka ei kuitenkaan koe ajan puutteen vaikuttavan yrityksen taloudellisen
tilan arviointiin. Enemmankin hanen narratiivissaan korostuu johtamisen fokuksen siir-
tyminen pois niista strategisista ja operatiivista toimista, jotka han kokee omien henki-
I6kohtaisten tavoitteidensa saavuttamisen kannalta tarkeina.

Kokonaisuutena Pekan tarinoista on nostettavissa esille muutamia narratiivissa esiin-
tyneitd havaintoja. Ensinnékin, Pekalle tarkeinta ja henkilokohtaisesti mieleisinta opera-
tilvista toimintaa on yrityksen pitchaaminen, eli yrityksen tarinan myyminen niin mah-
dollisille pddomasijoittajille, muille tarkeille sidosryhmille seké yritysasiakkaille. Hanen
ajan pulmansa rakentuu tdméan dilemman ympadrille, silla han kokee ettei télle ja& tanéa-
paivana riittavasti aikaa. Pekkaa ei kiinnosta yrityksen numeerinen suoriutuminen vaan
numerot tulee tarkastaa ja olla kunnossa, mikéli hanen tarvitsee niiden kautta yrityksen
tarinaa myyda valitulle kohdeyleisolle.
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Tahan havaintoon vaikuttaa myoskin yrittdjan ja omistajan itsensé asettamat henkil6-
kohtaiset tavoitteet. Pekan halu saada yritystoiminta kasvamaan vauhdilla ja tekemaan
mahdollisimman hyvaa tulosta on tietysti lasna arjessa, mutta keskeisin tavoite on kui-
tenkin myyda yrityksen omistusosuus tulevaisuudessa niin korkealla hinnalla, etté tasta
saadulla padomalla hén saavuttaa taloudellisen riippumattomuuden. Tutkielmassa ei
vaitetd, etteikd Pekka pitaisi huolta yrityksen tunnusluvuista, silla niitd han tarvitsee
matkan varrella paastakseen asettamaansa tavoitteeseen. Havaintona onkin se, ettd nu-
merot eivat madrittele tatd matkaa, vaan ne koitetaan saada tukemaan tehtyja operatiivi-
sia valintoja. Ne pyritddn saamaan uskottavasti osaksi myyntitarinaa seka niilla pyritdén
osoittamaan yritystoiminnan menestymisen mahdollisuudet tdssé hetkessa ja tulevai-
suudessa.

Tasta havainnosta johtuen, Pekan arjessa Kirjanpitdja seka tilintarkastaja ovat nous-
seet roolin, jossa nama yksittaiset tahot tdydentdvat tarvittavaa informaatiota Pekalle.
Palvelu on kuitenkin tilaustyyppistd, eika sen funktiona ole ohjaava vaikutus strategisen
johdon toimintaan. Taloudellisen informaation lapikaymisen tarkoituksena ei ole yritys-
toiminnan kehittdminen tai taménhetkisen taloudellisen tilanteen tunnistaminen ja tasta
tehtdvien operatiivisen suunnitelmien laatiminen taloudellisen tilan kehittdmiseksi ha-
luttuun suuntaan. Keskusteluiden sisélto, joita Pekka kay kirjanpitajan ja tilintarkastajan
kanssa, on keskittynyt puhtaasti esimerkiksi liiketoiminnan kasvuprosentin toteamiseen.
Talla tavoin numeroiden rooli Pekan arjessa on yrittdjan kdyttdman sanoman vahvista-
minen ja todistaminen, ei millaén tavalla ohjaava.

Pekka nosti esille, mydskin oman verkostonsa tuen merkittavyyden. IIman solmittuja
suhteita muihin samalla alalla toimiviin yrittajiin, padomasijoittajiin, asiakkuuksiin seka
lakisaateisiin kumppaneihin, ei han kykenisi yritystoimintaa harjoittamaan. Pekan narra-
tiivista on helposti tehtavissa yleistys, jossa itse asiassa yritystoiminta ei ole mobiiliap-
plikaatioiden kehittdminen ja myyminen vaan itseasissa suhdeverkoston kasvattaminen
ja yritystoiminta tarjoaa vain ja ainoastaan tahan operatiiviseen toimintaan resurssit eli
kompensaation palkanmaksun muodossa. Pekan kertomuksessa itse asiassa yrityksen
lilkeidea muokkaantuu uskottavan tarinan rakentamiseksi ja loppujen lopuksi tdmén
tarinan myymiseksi eteenpdin niin monta kertaa, kunnes riittdva padoma on keratty ka-
saan omistusosuuksia myymalla.

Tutkielmassa haastateltujen yrittdjien osalta voidaan todeta vield se, ettd numeroiden
suhde yrittajan arkeen on loyhd, vaikea ja toissijainen. Numerot eivét ohjaa yrittdjan
arkista operatiivista toimintaa. Numerot eivat nayttaydy strategisena johdon paatoksen-
teon osana suunnittelu- tai toteutusvaiheessa. Numerot koetaan irrallisena kokonaisuu-
tena yrityksen ytimest, eli litketoiminnasta.

Numeroita kédytetddn omien perustelujen ja nakemysten korostajan. Niist4 haetaan
uskottavuutta omalle viestinnélle. Niiden kautta pyritddn saavuttamaan vakuuttavuutta
omalle viestinnalle seka arjen toiminnalle. Numerot ovat vaikeita. On kuitenkin todetta-
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va se, ettd molempien haastateltujen yrittajien osalta, yritystoiminta nayttaytyy kannat-
tavana toimena, vaikka toisen haastateltavan osalta ura yrittdjané ei olekaan kestanyt
viela vuosikymmenid. Hanenkin tilanteessaan yritystoiminta on kuitenkin elanyt yli
kriittisen vaiheen, jossa padomia ollaan saatu houkuteltua ulkoisilta sijoittajilta.

Liséksi on nostettava esille se seikka, ettd molempien yrittdjien kertomuksissa ei nu-
meroiden puuttumattomuus yritystoiminnan ohjurina aiheuta kummallekaan suurta tus-
kaa. He ovat pystyneet kannattavasti harjoittamaan liiketoimintaa myds ilman niiden
tuomia mahdollisuuksia yritystoiminnan ohjaamisessa. Suurin merkitys numeroilla on
ajallisen panostuksen tuoma kompensaatio yrittajan tilille, eli palkanmaksupéiva.
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