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Kansainvaliset suuryritykset ovat viimeisten vuosien aikana aktivoituneet tekemaan syste-
maattista startup-yhteisty6ta kehittddkseen omaa liiketoimintaansa. Nyt myés Suomessa
ollaan heratty keskustelemaan startup-yhteistydn mahdollisuuksista, riskeista, haasteista ja
hyodyistd. Taman produktin tavoitteena on tarkastella Suomen suuryritysten taman het-
kistd asemaa startup-kentassa ja tarjota mallinnuksia startup-yhteistyosta ja sen aloittami-
sesta. Tydn tavoitteena on esitellda miten, miksi ja missa maarin suuryritykset ovat aktivoi-

tuneet startup-kentassa ja miten siella voi ja kannattaa toimia.

Opinnaytetyd perustuu viimeisimpiin julkaisuihin suuryritys-startup-yhteistysta niin kan-
sainvalisesti kuin Suomessa. Paaasiassa aineiston hankintaan on kaytetty asiantuntija-
haastatteluita ja —julkaisuja sekd omaa asiantuntijuuttani, joka on kertynyt tyéskennelles-
sani alla. Suuryritysten edustajien haastatteluja kaytettiin selvittdmaan suuryritysten ja star-
tupien yhteistyon tdman hetkista tilannetta ja asiantuntijahaastatteluista on keratty dataa

luomaan niin sanotut menestyksen askeleet startup-yhteistyéhon.

Produktini tulokset osoittavat, ettd Suomessa startup-yhteistyd on pienimuotoista, mutta
kasvamassa lisdantyneen ymmarryksen ja markkinoiden muutoksen seka kilpailun myéta.
Suuryritykset toimivat startupien kanssa kolmessa vaiheessa: tutustuen, pitkajanteista yh-
teistyota tehden sekd omistuspohjaisesti. Yhteistyon tarkoituksena on brandin uudistami-
nen, liketoiminnan ketterdittdminen, markkinatuntemus ja uusille markkinoille laajentami-
nen. Suomen korporaatio-startup-yhteistyd ei ole systemaattista eika yhta suunniteltua ja
vaiheistettua kuin kansainvalisilla suuryrityksilla, mutta yhtalaisyyksia kansainvalisesti toi-

mivaksi todettuun toimintamalliin on nahtavissa.
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1 Johdanto

Opinnaytetyd kasittelee suuryritys-startup-yhteisty6ta ja opastaa sen aloittamiseen suur-
yritysten nakdkulmasta. Tyd tehdaan toimeksiantona Avanto Venturesille, ja tyon rajaus
on tehty yhdessa toimeksiantajan kanssa ottaen huomioon seka toimeksiantajan etta
omat intressini. Avanto Ventures on vuodesta 2015 toiminut asiantuntijayritys ja "venture
architect”, joka auttaa suuryrityksia luomaan kasvua startupien kanssa seka startupmai-

sesti.

Opinnaytetyon tavoitteena on tarkastella Suomen suuryritysten tdman hetkista asemaa
startup-kentassa ja tarjota mallinnuksia startup-yhteisty6sta ja sen aloittamisesta. Tyén
tavoitteena on esitella miten, miksi ja missd maarin suuryritykset ovat aktivoituneet star-
tup-kentdssa ja miten siella voi ja kannattaa toimia. Tavoitteena on esitella erilaisia yhteis-
tydmalleja, yhteistydn hyobtyja ja haasteita ja selkeyttda kuinka yhteistyoémalli tulisi valita

riippuen yrityksen tavoitteista.

Ty6 on toiminnallinen opinnaytetyd, eli produkti, jonka materiaali koostuu useista asian-
tuntijahaastatteluista sekd omasta tydkokemuksestani Avanto Venturesilla startup-asian-
tuntijana. Produkti on kaksiosainen kokonaisuus sisaltden toiminnallisen osuuden seka
prosessin dokumentoinnin ja arvioinnin (Vilkka & Airaksinen 2003, 9.). Oma asiantuntijuu-
teni on keraantynyt screenatessani ja haastatellessani asiakasprojekteihin startup analys-
tind kuukausittain satoja kansainvalisia startupeja seka tyéskennellessani useissa projek-
teissa startupien ja suuryritysten valimaastossa. Lisaksi lahteena on kaytetty alan johta-

vien toimijoiden nettijulkaisuja sekd kansainvalisten konsultointiyritysten tutkimuksia.

Opinnaytety® koostuu teoria- ja produkti-osuudesta. Johdanto sisaltaa tavoitteet ja rajauk-
sen, minka kautta lukijan on helpompi ymmartaa mitd odottaa lukemaltaan. TAman jal-
keen vuorossa on tietoperusta, jossa avaan lahtéasetelmia, markkinoiden muutosta ja
startup-suuryritys-yhteistyon trendia. Tietoperustan kanssa kulkee empiirinen osuus, jossa
on hyddynnetty olemassa olevaa tietoa siitd miten suuryritykset ovat kaytanndssa toimi-
neet ja miten sen voi yksinkertaistettuna mallintaa. Lopun pohdintaosuudessa jaan tulok-

set, esittelen uudet tuotokset ja jatkotutkimusehdotukset sekad pohdin omaa oppimistani.

Tassa produktissa olen kayttanyt osittain englanninkielista alan sanastoa ja vakiintumatto-
mia kasitteita, joten alla olen avannut muutamia toistuvia termeja. Koska kasitteet eivat
ole taysin vakiintuneita, olen selittanyt ne pohjautuen omaan kokemuspohjaani toimialla,
eivatka ne siis ole sanojen virallisia maaritelmia. Maaritelmat ovat kuvauksia siita, kuinka

itse ne kasitan ja kuinka kaytan niitd seka jokapaivaisessa tydssani ettd tdssa produktissa.



Hackathon
Alkujaan hackathon-sanalla on tarkoitettu tapahtumaa, joka kestda useimmiten noin kaksi

paivaa ja jossa tietokoneohjelmoijat kokoontuvat yhteen tekemaan intensiivisesti koodia.
Suomessa toimijat kayttavat sanaa myds pidemmissa innovaatiokilpailuissa ja ideatapah-
tumissa, joissa pyritdan tehokkaasti luomaan uutta tai ratkomaan olemassa olevia ongel-

mia. Tassa produktissa sanaa kaytetaan jalkimmaisessa merkityksessa.

Screening

Tassa asiayhteydessa screening tarkoittaa startupien seulontaa. Screeningin tarkoituk-
sena on erottaa parhaat kasvuyritykset massasta. Seulontaa voidaan tehda esimerkiksi
erilaisista startup-tietokannoista kuten Tracxn, Crunchbase, Gust tai PitchBook, startup-
tapahtumista kuten Slush, Arctic15 tai Web Summit, suurten kiihdyttamoéiden kuten Plug &
Play tai Techstarts listoilta tai esimerkiksi yrityksen oman dealflown avulla. Dealflowlla tar-

koitetaan kasvuyritysten omatoimista yhteydenottoa isompaan toimijaan.

Pitch

Pitch tarkoittaa lyhytta usein noin 3-5 minuutin esitysta, jossa startup kertoo lyhyesti ja
ymmarrettavasti ideansa tarkoituksena vakuuttaa kuulijansa. Tyypillisesti pitchissa startup
esittdad ongelman, ratkaisun, oman tuotteen ja miksi juuri se on toimiva. Lisaksi usein kay-
daan lapi markkinat, tiimi, historia seka potentiaali. Esityksen kohteena ovat useimmiten
mahdolliset sijoittajat, asiakkaat tai kumppanit. Suomenkielessa pitchista kaytetaan toisi-

naan termia hissipuhe.

Kiihdyttamo (acceleration)

Ohjelma startupille, joka sisaltda mentorointia ja resursseja tuotteen ja konseptin jalosta-

miseen. Kiihdyttdmddn osallistumisen tarkoituksena on saavuttaa tavoiteltu kasvu ja kehi-
tys normaalia vauhtia nopeammin. Kiihdyttdmdéohjelmat kestavat usein kolmesta kuukau-

desta vuoteen.



2 Lahtoasetelmat

Digitalisaation ja kansainvalistymisen seurauksena yritysmaailmassa kilpailu on kasvanut
ja suuryritykset ovat huomanneet, etta startup-yrittajyyden yleistymisen seurauksena isot
toimijat eivat kykene enaa uudistumaan tarpeeksi nopeasti suhteessa markkinoiden muu-
tokseen. Taman seurauksena suuryritysten ja startupien kumppanuuksien iso aalto on

I&htenyt voimalla liikkeelle. Paras ratkaisu on ollut yhdistaa startupien ketteryys ja suuryri-

tysten resurssit.

Vuonna 2015 Fortune 500 —yrityksia tarkastellessa 52 % yrityksista teki startup-yhteis-
tyota tavalla tai toisella. Top 100 —listalla luku oli jopa 68 %. Saman Iahteen mukaan 50
vuotta sitten maailman top 500 yritysten keski-ika oli 75 vuotta, kun se t&dna paivana on la-
hempana kymmenta (Fortune 2006; Fortune 2016). Miksi? Samalla tavalla kuin teollistu-
minen muutti taloutta ja yhteiskunnan rakenteita, digitalisaatio muuttaa niitd yhta radikaa-
listi. Internetin ja digitalisaation synnyttdmat taloudet ovat suurempia kuin vanhat ja niiden
kiinteat kulut pienempia ja skaalautuminen helpompaa. Taméa haastaa 1900-luvun suuryri-

tykset vastaamaan markkinoiden nopeaan muutokseen ja uudistumiseen.

Orionin kansainvalisen liiketoiminnan kehittamisesta vastaava Jukka Muhonen kiteytti uu-
den ajan suuryritysten innovoinnin seuraavaan ajatukseen: resurssitehokkuus edellyttaa,
ettd keskitytdan siihen mita parhaiten osataan. Suuryritysten osaaminen on kaupallistami-
sessa ja jatkokehityksessa. Uuden innovointi on pienten ja ketterien tekijdiden vahvuus.
Paras lopputulos syntyy, kun saadaan tormaytettya erilaiset osaamiset yhteen. Kysymys,
jonka suuryrityksen tulisi kysya itseltdan, on miten luoda kulttuuri ja rakenne, jossa voi-
daan innovoida ei vain pikkuparannuksia vaan mygs isoja paradigmatason innovaatioita.
(Muhonen 25.10.2016)

2.1 Mallia maailmalta

Maailmalla trendi on jatkunut jo pitkdan ja kansainvaliset suuryrityksen ovat siirtyneet teo-
riasta kaytantéon. Myés Suomessa ollaan viime vuosina heratty keskustelemaan vilk-
kaasti kasvuyritysyhteistydsta, mutta moni vierastaa aihetta edelleen, kun kyse on kaytan-
ndsta. Uudenlaiseen innovointiin on heratty myds eri tahdissa riippuen toimialasta, ja For-
tune 500 —listan trendit ovat lahes suoraan verrannollisia siihen mita tapahtuu Suomessa-
kin.

Laakealalla, jopa 94 % yrityksista teki jonkinlaista kasvuyritysyhteisty6ta ja samaa viestia
kertoi Muhonen (500 Corporations 2016, 27; Muhonen 25.10.2016). Laaketeollisuudessa

on huomattu jo varhain, ettd uusia innovaatioita ei kyeta itse 16ytdmaan tarpeeksi, mika on



synnyttanyt uudenlaisen ekosysteemin. Usein isompi toimija huomaa ymparilladn mielen-
kiintoista toimintaa, jota yritys voisi mahdollisesti hydédyntaa seka ymmartaa paremmin, ja

haluaisi menna kaupallistamisoikeuksiin mukaan. (Muhonen 25.10.2016)

Orionille yksi iso paaoman hankintamuoto on lisensiointisopimus, jossa yritys sitoutuu ra-
hoittamaan ja maksamaan kaupallistamisen, ja lupaa pienemmalle yritykselle osuuden tu-
levaisuuden tuotosta. Ladkealalla riskit ovat suuria, joten yhteistydmalli kompensoi pie-
nemman yrityksen riskia ja samalla nopeuttaa Orionin |adkealalle tyypillistéd hidasta kehi-
tysty6ta. (Muhonen 25.10.2016)

Kansainvalisista telekommunikaatiopalveluita tarjoavista yrityksista jopa 85 % teki vuonna
2015 jonkinlaista startup-yhteisty6ta ja myés Suomessa alan yritykset ovat uudenlaisen
innovoinnin edellakavijéitd (500 Corporations 2016, 27; Pirinen 25.10.2016). Fonecta he-
rasi ensimmaisena telekommunikaatiopalveluiden muutoksiin ja pivotoi 2010-luvun vaih-
teessa toimintansa vastaamaan nykyaikaisia palveluita siirtymalla keltaisista sivuista tay-
sin digitaaliseksi palveluntarjoajaksi yritysostoilla ja henkiléstévaihdoksen mydéta (Pirinen
25.10.2016).

2.2 Esimerkkitapaus: OP Financial Group

Laakealan ja telekommunikaatiopalveluita tarjoavien yritysten jalkeen kolmanneksi aktiivi-
simpia toimijoita startup-kentassa ovat kansalliset (69 %) ja kansainvaliset pankit (65 %)
(500 Corporations 2016, 28). Suomessa myos OP on tehnyt yhden vuoden 2016 naytta-

vimmista lanseerauksista startupmaisen tydskentelyn seurauksena.

OP alkoi kiinnostua startupeista enemman vuonna 2011, jolloin osuuskunnalla ei ollut
viela systemaattista startup-aktiviteettia. Samana vuonna syntyi paatés perustaa Ouluun
kehitysyksikkd, jonka my6ta vuonna 2014 tuli idea perustaa yrityskiihdyttdmo, OP Lab,
jonka tehtédvana olisi uusien syntyvien ideoiden jalostaminen, potentiaalin tutkiminen ja
tuotekehitys. (Luoma 13.12.2016).

Vuosi idean syntymisen jalkeen OPlle oli muotoutunut suunnitelma, ja he olivat yrityksena
maaritelleet tavoitteensa: OP alkaa systemaattisesti rakentamaan projekteja yhdessa star-
tupien kanssa ja tukee sisaisia |1ahtdja seka pankkisektorilla ettad uusilla potentiaalisilla

markkinoilla, jotka sopivat OPn luomiin strategisiin linjauksiin. (Luoma 13.12.2016).

OP Lab perustettiin erityisesti organisaation strategian tueksi: jo olemassa olevaa liiketoi-
mintaa oli tarve tehostaa, ja markkinoiden muutoksen ja kasvaneen kilpailun vuoksi halut-

tiin vanhan lisaksi rakentaa uutta liiketoimintaa. Uudella lailla tekeminen laitettiin vauhdilla



kayntiin, ja joulukuuhun 2016 mennessa uusia liiketoiminnan aloituksia on syntynyt jo kuu-
delta eri alueelta. Yksi esimerkki OPn laajenemisesta uusille toimialoille on marraskuussa
2016 lanseerattu OPn Kulku, joka tarjoaa kuluttajille tayden palvelun sahkéautoja kuukau-
simaksulla. (Luoma 13.12.2016).

OP ja OPn Kulku ovat myds hyva esimerkki kansainvalisesta startup-yhteisty6ta. Olin itse
jarjestdmassa OPn Kulkuun liittyvaa viikon mittaista Smart Mobility Innovation Challengea,
johon kollegani kanssa screenasimme noin 300 kansainvalista autoiluun liittyvaa startupia
ymmartddksemme markkinaa ja kutsuaksemme parhaat tiimit mukaan. Lisaksi jarjes-
timme tapahtumaan avoimen haun, jonka kautta saimme yli 60 hakemusta kansainvalisilta
startupeilta. Lopulta kutsuimme 12 startupia seitsemasta eri maasta viikoksi innovoimaan
uusia liikkkumisen palveluita yhdessad OPn kanssa. Tapahtumasta OP valitsi kolme potenti-
aalisinta startupia Espanjasta, ltaliasta ja Egyptistd kolmen kuukauden kiihdyttdmaoohjel-
maan, jossa he rakentavat yhdessa mahdollisesti myohemmin vuonna 2017 julkaistavia

pilottihankkeita.

OPn uuden liiketoiminnan kehityksesta vastaava, Kristian Luoma, huomauttaa, etta
isoissa yrityksissa paatdoksenteko kestaa pitkaan, joten myodskaan OP Labia ei perustettu
sormia napsauttamalla. Mita syvemmassa vanha kulttuuri on, sitd vaikeampi on nahda ti-
laa uudelle. OPn tapa toimia oli ottaa nopealla tahdilla pienia askelia eteenpain ja hivuttaa

nain uutta kulttuuria yrityksen sisadan. (Luoma 13.12.2016).

OPIlla tekemisen kehittdmista on edistanyt, etta kulttuurit on eriytetty ja onnistumisia mita-
taan eri tavalla. OP Labissa, fyysisestikin erillisessa innovointiyksikdssa, tydskentelee
kaikkiaan noin 100 henkil6a ja ydintiimiin kuuluu kourallinen paattajia validoimaan varhai-
sen vaiheen ideoita ja konsepteja. Koko tiimi koostuu paaasiassa OPn ulkopuolisista hen-
kildista, mika on auttanut rakentamaan uudenlaista kulttuuria. Eriyttdmisesta huolimatta
Luoma korostaa, ettd onnistumisen kannalta on ollut erityisen tarkeda saada nakyva joh-
don tuki ja perusliiketoiminnan edustus mukaan hankkeiden ohjaus- ja johtoryhmiin. Eriyt-
tamisesta huolimatta side on siis vahva muuhun organisaatioon ja onnistumisista viesti-
taan aktiivisesti muun muassa jarjestamalla joka toinen kuukausi demoday, jossa esitel-

I&an uusimpia projekteja. (Luoma 13.12.2016)

Parin vuoden kokemuksen perusteella Luoma kertoo, ettd monta asiaa olisi voinut tehda
paremminkin ja paljon on viela opittavaa. Makrokuvassa mitdan ei kuitenkaan olisi tehty
toisin: oikea suhtautuminen tekemiseen on tarkeaa, silla virheita tekee vaistamattakin.
(Luoma 13.12.2016)



3 Yhteistyon hyodyt ja haasteet suuryrityksille ja startupeille

Ihanteellisessa mallissa suuryritykset ja startupit toimivat yhdessa niin, ettd molemmat
hyotyvat yhteistyodsta. Erilaisten kulttuurien ja yrityksen koon vuoksi niin hyddyt kuin haas-
teetkin eroavat toisistaan. Jotta yhteisty6ssa paastaan toivottuun lopputulemaan, on mo-
lempien osapuolien hyva ymmartaa toistensa hyotyja ja haasteita ja miettia ratkaisuja val-

miiksi mahdollisiin ristiriitoihin.

3.1  Suuryrityksen ja startupin hyodyt

Suuryrityksen hyodyt Startupin hyodyt
o Markkinaymmarrys e Toimialatuntemus
o Ketteryys o Kontaktit & verkostot
e Uusi liiketoiminta e Rahoitus
e Innovaatiokulttuuri o Referenssit
e Innovatiivinen imago e Asiakkuudet & jakelukanava

Suuryrityksilla 16ytyy useita motiiveja hypata startup-kenttdan. Oman toimialan uusien toi-
mijoiden tunteminen lisda ymmarrysta markkinoiden muutoksesta. Kettera tuotekehittely
mahdollistaa nopean prototyyppien testaamisen ja uudistukset seka ratkaisee resurssion-

gelmia. Yritysostot ja sijoitukset helpottavat kasvua ja laajentumista uusille markkinoille.

Tyoémarkkinoiden muuttuessa kilpailu osaajista on kovaa ja uudistuskykyinen firma on
houkuttelevampi tydpaikka nuorten osaajien keskuudessa. Tasta syysta yksi merkittavista
startup-yhteisty6n aloittamisen syista ovat niin sanotut pehmeat syyt eli imagon ja brandin

uudistaminen ja kiillottaminen.

Startupille suuryritys tarjoaa kasvulle tarkeitd kontakteja, verkostoja, toimialatuntemusta ja
oman tuotteen tehokasta validointimahdollisuutta. Erityisesti alkuvaiheen startupeilla on
pulaa rahoituksesta, jolloin suuryritykset ovat myds kiinnostavia rahoittajia, asiakkaita ja
linkkeja laajoihin jakelukanaviin. Alkuun paastakseen startupeille on myds tarkeaa 16ytaa

relevantteja referenssiasiakkaita.



3.2 Suuryrityksen ja startupin haasteet

Suuryrityksen haasteet Startupin haasteet

e Kulttuurierot Kulttuurierot

e juridiikka e juridiikka

o Paatdksenteon hitaus e Suuryrityksen hitaus
e Startupien epavakaus e Rajalliset resurssit

¢ Henkiléston sitouttaminen e Uniikkiuden yllapito

e Onnistuminen nakyy viiveella

Usein suuryritykset osaavat varautua eroihin kulttuurissa, toimintatavoissa ja resurs-
seissa. Hyvin usein suurin haaste onkin yksildiden ja yrityksen sisdinen muutosvastarinta.
Vaikka paljon puhutaan uusista innovaatioista, kokeilukulttuurin luomisesta ja startup-
pbhindsta, niin tuntemattomaan astuminen jaa puhetasolle. Ajattelutapa, jonka mukaan
startup-yhteistyon tuoma ty6 tarkoittaa ekstraty6ta, taytyy saada muutettua. Valideja kysy-
myksia onkin miten saada koko organisaatio mukaan ja mista I0ytyy yrityksen sisalta

kaista niiltd ihmisilta, joilta sita tarvitaan?

Yhteisty6ta aloittaessa ja sopimuksia luodessa tulevat vastaan myds juridiset ongelmat.
Otetaan hypoteettisesti esimerkiksi hissivalmistaja Kone. Ajatellaan, ettd Kone hyddyntaisi
startupeja hissien valmistuksessa ja tdman seurauksena hissi putoaisi. Kuka on vas-
tuussa? Luonnollisesti Kone ei haluaisi ottaa vastuuta ja maineriskia mahdollisen onnetto-
muuden vuoksi. Suuryritykset ovat luoneet luotettavaa brandia pitkdan ja maineriskeja ei
haluta ottaa. Mikali vastuu jaa startupille, seuraisi mahdollisesta onnettomuudesta niin
suuret kuluseuraukset, ettéd se todennakoisesti menisi konkurssiin. Vastuukysymyksia ylei-
sempi keskustelunaihe ovat IPR-oikeudet. Haastateltavien yleinen ohjenuora oli, etta ideat

ovat ilmaisia ja parhaat sopimukset yksinkertaisia ja joustavia.

Startupille haasteita tuottaa niin ikdan kulttuurierot seka suuryrityksen monimutkaisempi
paatdksentekoprosessi, joka riitelee startupin nopean ja ketteran toiminnan ja paatoksen-
teon kanssa. Kokoeron vuoksi startupin voi olla my6s vaikea yllapitaa uniikkiuttaan suuren

korporaation rinnalla.
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3.3 Ratkaisuehdotuksia haasteisiin
Kulttuurierot

Haastatellut korostivat rinnakkaisen organisaation luomisen tarkeytta, silld olemassa oleva
yrityskulttuuri voi olla hyvinkin ristiriitainen uuden, ketteramman kulttuurin kanssa. Rinnak-
kaisten organisaatioiden tulkiksi tai startup-korporaatio-yhteistyon fasilitaattoriksi on elin-
tarkeaa 10ytaa henkil tai toimija, joka ymmartad seka startup-maailmaa etta suuryrityksen
toimintatapoja ja kulttuuria. Jotta uudenlainen kulttuuri jalkautuisi olemassa olevaan orga-

nisaatioon, tulee risteyttdmistakin kuitenkin syntya.

Paatoksenteon hitaus

Startupien kanssa tydskentelya ei pida tuhota liian jaykilla kaytannailla ja prosesseilla.
Sen sijaan yhteisty6ta aloittaessa kannattaa suuryrityksessa varmistaa, etta paatoksen-
teko pystytaan tekemaan ketterasti eika se ole riippuvainen muun organisaation mahdolli-

sesti jaykista ja hitaista paatdksentekoprosesseista.

Startupien epavakaus & rajalliset resurssit

Jotta ketterampi, mutta pienemmilla resursseilla varustettu startup pystyy kehittdmaan ide-
aansa suuryrityksen tarpeisiin, on suuryrityksen ymmarrettava, etta resurssierot startupien
ja suuryritysten vailla ovat mittavia. Taatakseen hyvat puitteet onnistumisille on suuryrityk-
sella oltava valmiudet tarjota omia resurssejaan sekd osaamistaan startupin kehityksen
tueksi. Resurssien jako on hyva ottaa huomioon yhteista visiota luodessa ja sopimusta

tehdessa.

Ihmisten sitouttaminen

Yhteisty6ta fasilitoimaan ja sisaisten hankkeiden vetotahdiksi tulee nimittda osaaijia, joilla
on jo olemassa olevia ideoita ja ajatuksia konseptista. Ihmiset, jotka ovat kiinnostuneita ja
motivoituneita toteuttamaan syntyneita ideoita, usein ilmoittautuvat itse halukkaiksi. Jos-
naennaisesti kyvykkaita ihmisia maaratadan uuden rakentamiseen, ei heilla ole tarpeeksi

motivaatiota ja halukkuutta vieda asiaa eteenpain.
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Johdon tuki

Kannustimena johdon tuki ja tiedostettu muutosjohtaminen ovat tarkeita. Tyontekijat tulee
opettaa arvostamaan uudella lailla tekemista, jotta tyypilliseltd muutosvastarinnalta valty-
tdan. Startupin ja suuryrityksen yhteistyd luo molemmille osapuolille uudenlaisia haasteita,
jolloin yhteisen vision merkitys korostuu. Kun yhteiset tavoitteet ovat kunnianhimoisia,
kannustaa se jatkamaan myds haasteista huolimatta.

Motivaatiota yllapitdmaan on sisaisten startupien vetajien palkitsemismallit hyva suunni-
tella houkutteleviksi. Talla viestitdan tydntekijan tydén arvokkuudesta, kannustetaan poistu-
maan mukavuusalueelta luomaan jotain uutta, sekd kompensoidaan henkilokohtaisia ris-
keja. Menestys on tarkeda tunnistaa ja palkita, jotta uudenlainen kulttuuri juurtuu yrityk-

seen.

Onnistumisten ja tulosten odottaminen

Koska uudella tavalla tehden syntyneita tuloksia ei voi verrata ydinliiketoiminnan tuloksiin,
taytyy suuryrityksen selkeyttaa itselleen yhteistyon tavoitteet ja mitata tuloksia omiin ta-
voitteisiin heijastaen. Mikali yhteistyd keskittyy ydinliiketoiminnan kehittdmiseen ostojen
kautta, on tuloksia selked mitata ydinliiketoiminnan kehittymiselld. Sen sijaan esimerkiksi
startupeihin ja uuden liiketoiminnan kehittdmiseen keskittyessa tuloksia voi mitata esimer-
kiksi syntyneiden tai kuoletettujen ideoiden ja konseptien maaralla, aikatavoitteiden saa-

vuttamisella tai lanseerattujen uusien palveluiden tai tuotteiden maaralla.
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4 Erilaiset yhteistyomallit

Erilaiset yhteistydmallit voidaan jakaa karkeasti kolmeen eri kategoriaan sen mukaan, mi-
ten yhteistyd sitouttaa osapuolia. Kuviossa 1, mallit ovat kuvattuna kevyimmasta vaihtoeh-

dosta pitkajanteisempaan yhteistyohon.

Tutustuminen
Yhteisty6ta aloittaessa
molemminpuolinen tu-
tustuminen ja luottamuk-
sen kasvattaminen ilman
suurta ajallista tai rahal-
lista sitoutumista yhteis-
tydhdén on tarkeaa. Ta-
poja tutustua startupiin
ovat mm.
e Screenaus &
pitching-tapahtu-

mat

X

Yhteistyo
Kokeiluvaiheessa kevyt
tutustuminen on jo ta-
pahtunut ja kokeillaan
kevytta yhteisty6ta, jotka
voivat olla mm.

e Asiakaspilotti

¢ Kiihdyttdmo tai

hautomo

e Yhteinen tuoteke-

hitys
e Pysyva kaupalli-

nen yhteisty6

@

Omistus

Jatkuva yhteisty0 sitout-

taa molemmat osapuolet

aikaisempia vaiheita

vahvemmin. Jatkuvia yh-

teistydmalleja ovat mm.
¢ Vahemmistosijoi-

tus

e Yritysosto

o |dea- tai sovellus-
kilpailu

e Hackathon
Kuvio 1. Korporaatio-startup-yhteistyon erilaiset yhteistyémallit

Tutustuminen

Tutustuminen on ajallisesti ja rahallisesti kevyin malli tutustua startup-kulttuuriin ja kasvu-
yritysten tydskentelytapoihin. Screenaus- ja pitching-tapahtumia voi jarjestaa pienella pa-
nostuksella joko itse tai osallistua startup-tapahtumiin, jolloin painetta yhteistydn jatkosta

ei ole. Suomessa laajimpia tapahtumia ovat mm. Slush, Arctic15 ja Ultrahack.

Idea- tai sovelluskilpailut ovat erinomainen tapa tutustua potentiaalisiin tuleviin yhteistyo-

kumppaneihin. Kilpailut ja tapahtumat ovat kevyita jarjestaa ja parhaimmassa tapauk-
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sessa molemmat osapuolet hyotyvat. Suuryritys saa ymmarrysta markkinoiden muutok-
sesta ja startupien tyoskentelytavasta, ja osallistuva kasvuyritys puolestaan kasvattaa ver-
kostojaan ja saa arvokasta toimialaymmarrysta suuryrityksen asiantuntijoilta. Kilpailujen
seurauksena molemmilla osapuolilla on myds mahdollista luoda itselleen uusi merkittava

kumppanuussuhde toimijaan, jonka tydskentelymallit ja kyvykkyys ovat jo tulleet tutuiksi.

Yhteistyo

Kun yhteisty6ta ollaan valmiita kokeilemaan, on tyypillistd tehda asiakaspilotti. Idea kokei-
luun voi olla peraisin muun muassa ideakilpailusta. Esimerkiksi Rautakesko jarjesti talvella
2016 ensimmaisen startup-kokeilunsa, Rautahackin, tavoitteenaan kehittdd Rautakeskon
toimintaa vastaamaan toimialan muutoksiin. Kahdeksan startupia sitoutui viikon ajan tyos-
tamaan kehitysideoita Rautakeskolle yhdessa yrityksen edustajien ja asiantuntijoiden
kanssa, ja viikon paatteeksi kaikki esittivat ideansa asiantuntijaraadille, joka valitsi voitta-
jan. Voittajan kanssa Rautakesko teki asiakaspilotin jo saman kevaan aikana ja jatkoi yh-

teisty6ta jopa viiden osallistujan kanssa. (Hujanen, 28.6.2016)

Yksittaisia tapahtumia pitkakestoisempi malli fasilitoida startup-yhteisty6ta on pystyttaa
yrityskiihdyttdmad. Tyypillisesti ratkaisu sisaltda henkilékunnan, startupien ja ideoiden
screenauksen, hankinnan ja mentoroinnin, fyysisen tyéskentelytilan, saman henkisen yh-
teisdn seka sijoittaja- ja mentoriverkoston. Kansainvalisesti malli on paljon kaytetty ja kol-
mannen osapuolen fasilitoimia kiihdyttdmoita tarjoavat muun muassa Plug & Play ja Tech-

stars (500 Corporations, 35). Suomessa malli on vield vahemman kaytetty.

Pysyva kaupallinen yhteistyd on suuryritykselle hyva keino nopeuttaa haasteiden ratkaise-
mista ulkoistamalla tekeminen. Pienelle yritykselle tdma puolestaan tarjoaa arvokkaita re-
ferensseja suuremmalta toimijalta, luo uskottavuutta asiakkaiden silmissa ja nopeuttaa op-

pimista.

Omistus

Paamotiivit sijoittaa startupeihin ovat strategisia tai rahallisia. Strategisten sijoitusten ja yri-
tysostojen paaasiallinen tarkoitus on saastaa aikaa ja kasvattaa yrityksen kilpailukykya.
Rahalliset motiivit puolestaan ajavat yrityksia sijoittamaan startupeihin, joiden odotetaan
saavuttavan nopeaa arvonnousua. Fortune 500 —listan yrityksia tarkastellessa suosituin
startup-yhteistyén malli on sijoittaminen. Jopa 62,6 % listan yrityksista tekee paaomasijoi-
tuksia (500 Corporations, 25).
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4.1 Yhteisen vision merkitys

Avanto Venturesin perustaja ja Avannon suuryritysten ja startupien innovaatio-ohjelmista
vastaava Antti Rantanen kertoo kuinka startupit usein nakevat isot yritykset tylsina, polyi-
sina ja hitaina, minka vuoksi yhteistydssa yhteisen vision tarkeys korostuu. Yhteisen vi-

sion tulee olla innostava molemmin puolin ja hyva visio on sellainen, johon kumpikaan ei

paase ilman toista osapuolta. (Rantanen, 4.1.2017)

Kun yhteinen visio on luotu, on sille asetettu myds jonkinlainen arvo. Taman jalkeen kes-
kustelut esimerkiksi kumppanuudesta, sijoituksesta tai yritysostosta ovat erilaisia, koska

visio voidaan molemmin puolin maarittdd myos rahallisesti. On hyva huomioida, ettd hyva
visio ei kuitenkaan ole ainoastaan rahalla maaritelty, vaan siind on myos yhteiskunnallisia

aspekteja ja se luo henkisen samalla viivalla olon. (Rantanen, 4.1.2017)

Yhteisen vision pohjalta voidaan luoda yhteinen roadmap, tavoitteet ja toimintatavat seka
muun muassa sopia minkalaisia apuja suuryritys antaa startupille. Naita voivat olla esi-
merkiksi asiakkaat, teknologia, markkinat tai integroinnit. Roadmapin suunnitteluun kuuluu
useimmiten nelja vaihetta:
1. Pilotti = koejakso
2. MVP = pienin mahdollinen toteutus tuotteesta, jolla voidaan testata tuotetta (Mini-
mum Viable Product)
Beta = MVP:sta kehittyneempi versio

Tuotteen lanseeraus

Syy miksi visio on tarkea tehda, on roadmapin syntyminen. Roadmapia seuraamalla voi-
daan varmistaa, etta yhteisty® on oikeanlainen ja hyddyllinen. Esimerkiksi, jos tavoitteena
on, ettd kolmessa kuukaudessa saadaan 10 000 maksavaa asiakasta ja lopputulos onkin

500, on syyta miettia, tuleeko yhteistyd purkaa.
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5 Startup-yhteistyon aloittaminen

Rantanen kertoo, etta ihanteellista olisi, jos suuryritys harjoittaisi kokonaisvaltaista startup-
yhteisty6ta hajauttamalla yhteisty® viiteen eri osaan alla esitetyn Kuvion 2 mukaisesti:
screenaukseen, innovaatiokilpailuihin, kiihdyttdmétoimintaan, sijoituksiin ja yritysostoihin
(Rantanen, 2017). Osittain tatd mallia kayttavat esimerkiksi Facebook ja Walt Disney
(FbStart, 2017; Disney Acceletor, 2017).

O o s
: I |1 . i

100 50 10 4 2
Screenaus Innovaa- Kiihdyt- Sijoitus Yritysosto
tiokilpailu tamo

Kuvio 2. Ehdotus korporaatio-startup-yhteistydn aloittamisesta asteittain

Tammikuussa 2016 Facebook jarjesti 50. sisdisen hackathoninsa joka on tassa tapauk-
sessa verrattavissa innovaatiokilpailuun. Zuckenbergin mukaan hackathonien idea on,
ettd uuden idean saadessaan henkilon ei tarvitse vaitella siita toimiiko idea vai ei, vaan
hanelle annetaan hackathonissa mahdollisuus toteuttaa se ja katsoa voiko idean saada
toimimaan. Facebookin hackathoneista ovat saaneet alkunsa muun muassa Facebookin
chat, video- ja muistiinpanotuotteet seka turvallisuusinnovaatiot (Zuckenberg, 2016).
Hackathonien lisdksi Facebookilla on globaali kiihdyttdmd, FbStart, johon startupit voivat
hakea vapaasti. (FbStart, 2017). Kiihdyttdmohakemusten lapikdyminen ja validointi toimii
Facebookille samalla screenauksena. Niiden maarallisesti suuri lapikdyminen opettaa
erottamaan hyvat startupit huonoista ja rakentaa kattavaa yleiskuvaa eri markkinoiden ke-

hityksesta ja uusista innovaatioista.

Vuonna 2007 Facebook kerasi 10 miljoonan dollarin rahaston alkaen systemaattisesti si-
joittamaan alkuvaiheen kasvuyrityksiin. Viimeisimpia sijoituksia ovat olleet vahemmistosi-
joitukset Coutloot:n ja Flicksup:n kaltaisiin startupeihin. Sijoitusten liséksi Facebook tekee
yritysostoja. Vuonna 2016 tapahtuneen paljon mediahuomiota saaneen WhatsAppin oston
lisdksi Facebook on ostanut useita pienempia yrityksia kuten Masquerade, Eyegroove ja
GrowdTangle. (Crunchbase, 2017).
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Rantanen uskoo, etta tulevaisuudessa suuryritykset tulevat laajemminkin hallinnoimaan
kaikkia viittd osa-aluetta sisdisesti. Talla hetkellda Suomen suuryritykset ovat vasta opette-
lemassa ja luomassa omia startup-yhteistyon operointimallejaan, mika luo ulkopuoliselle
palveluntarjoajille markkinapaikan ja suuryrityksille mahdollisuuden aloittaa startup-yhteis-
tyd asiantuntijakumppanin avustuksella. Suomessa screenauspalveluita tarjoaa esimer-
kiksi Pivot5, hackathoneja jarjestda Ultrahack, kiihdyttamaditad suunnittelee ja fasilitoi
Avanto Ventures, joka neuvoo myds kasvuyrityssijoituksissa, ja yritysostoissa konsultoi
Accenture. (Rantanen, 4.1.2017)

Jotta startup-yhteistyd olisi tuloksellista, korostuu startupien tuntemisen tarkeys. Laaja
screenaminen tarjoaa mahdollisuuden oppia erottamaan potentiaaliset startupit massasta.
Suhteuttamaan eri yhteistydn osa-alueita voidaan kayttaa esimerkkilukuja. Kuten Kuvioon
2 on merkitty, ihanteellisessa mallissa yritys screenaa 100 potentiaalista startupia ja kut-
suu naista 50 kevyen mallin innovaatiokilpailuun tai hackathoniin, jossa yritys paasee tu-
tustumaan mahdollisiin tuleviin yhteistydkumppaneihin. Kilpailuista valitaan 10 kyvykkainta
yrityskiihdyttdmdon, jossa tehdaan 3-6 kuukautta yhteista tuotekehitysta. Naista kymme-
nesta sijoitetaan neljaan, joista edelleen ostetaan kaksi menestyneinta, joilla on potentiaa-
lisesti merkittdva vaikutus ydinliiketoiminnan kehittdmiseen tai uusille markkinoille siirtymi-
seen. (Rantanen, 4.1.2017)

Kokonaisvaltainen startup-yhteisty® screenauksesta sijoituksiin sopii kuitenkin vaan suu-
rimmille yrityksille mittavilla resursseilla. Erityisesti kun resurssit ovat rajalliset, korostuu
oikean yhteistydmallin I6ytaminen. Kuviossa 3 on annettu esimerkkeja siita, kuinka yrityk-

sen sisaiset tavoitteet vaikuttavat otollisimman yhteystyémallin valitsemiseen.

Screenaus Innovaatiokilpailui  Kiihdyttamo Sijoitus Yritysosto

Kulttuuri

Innovaatiot

Uudet markkinat

Markkina-
ymmarrys

Kuvio 3. Suuryritysten tavoitteet
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5.1 Menestyksen askeleet

Haastatteluissani toistui viittaukset kokemuksiin, joissa startup-yhteistyd on aloitettu erilai-
silla kilpailuilla. Alkuinnostus on ollut suurta, mutta lopulta kokeiluista ei ole seurannut mi-
taan jatkuvaa. Aivan kuten yhteinen visio ja missio ovat tarkeita luoda startup-korporaatio-
yhteistydn alussa, on niiden luominen yhta tarkeda myos yritykselle sisaisesti startup-yh-
teisty6ta aloittaessa. Mikali yritys ei ole maaritellyt itselleen mita se haluaa yhteistydlla
saavuttaa, ei suuryrityksella ole motivaatiota pitkajanteiseen yhteistydhdn eika sita ole
kannattavaa aloittaa. Kun suuryritys on maaritellyt visionsa, voi se yhteistydn aloittami-
seen ja kehittdmiseen kayttaa apuna esimerkiksi Kuviossa 3 esitettya kaavaa niin sano-

tuista menestyksen askelista.

e I §
1. Maarittele 6. Tee itsesi T
. ey 7. Toteuta
tarpeesi nakyvaksi

sl
@ O @L -
= 0s ¥
2. Perehdy & 5. Luo 8. Opi ja s

o e . 10. Monista
ymmarra pelisaanndt dokumentoi

B ] V

Y\

9. Jalosta j
3. Sitoudu ——— 4. Resursoi alosta ja

kehita
Kuvio 4. Startup-yhteistydn menestyksen askeleet

Ennen startup-yhteistydn aloittamista suuryrityksen tulee maaritella tarpeensa ja yhteis-
tydn tavoitteet esimerkiksi vastaamalla seuraaviin kysymyksiin:

1. Mita yhteistydlla halutaan saavuttaa? (Kuvio 3)

2. Kuinka onnistumista mitataan?

3. Mitka ovat yrityksen resurssit?

4. Minkalaista yhteisty6ta (Kuvio 1 ja Kuvio 2) halutaan tehda?
Suuryrityksissa tyypillisesti yhteistyd maarittyy pitkalti ydinliikketoiminnan ja sen strategian
mukaan liittyen usein digitalisaation kehittdmiseen tai operaatioiden optimointiin, tai toisi-

naan vanhojen toimintatapojen paivittamiseen ja brandin uudistamiseen.

Tavoitteiden maarittdmisen jalkeen tulee suuryrityksen perehtya startup-kenttaan tai l6y-

taa henkild, joka ymmartaa seka korporaatio etta startup-maailmaa. Tama edesauttaa
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maksimoimaan molemminpuolisen hyddyn ja minimoimaan erilaisten ja erikokoisten yri-

tysten yhteistydn haasteet kuvattuna kappaleessa kolme.

Tarkeinta yhteistydn aloittamisessa ja pitkan tdhtadimen onnistumisessa on yhteisen vision
luominen, johdon sitouttaminen ja jatkuva tuki, mielellaan toimitusjohtajaa myéten.
Haastattelussaan Maarit Laanti korosti johdon sitouttamisen lisaksi tydntekijéiden motivoi-
misen tarkeytta. llman johdon jatkuvaa tukea ja kannustusta on vaikea motivoida ihmisia
luomaan yritykseen uusia toimintamalleja tyhjasta, tietden samalla, etta tydn tulokset eivat

todennakdisesti tule nakymaan pitkdan aikaan. (Laanti 7.12.2016)

Yhteistydhon sitoutumisen jalkeen on hyva miettia yrityksen resursseja huomioonottaen
vastuut, budjetin ja kaytettavat metodit. Tavoitteisiin ja resursseihin pohjautuen tulevia yh-
teistyon pelisdaantéja on hyva miettia hyvissa ajoin. Loppupeleissa sopimukset luodaan
aina tapauskohtaisesti, mutta selkea linja omille tavoitteille on hyva pohja neuvotteluille.
Relevantteja kysymyksia ovat muun muassa:

1. Kuka panostaa ja kuinka paljon? Millainen on tydnjako?

2. Kuka omistaa ideat?

3. Miten tulokset jaetaan?
Koska startup-maailmassa asiat muuttuvat nopeasti, ovat yksinkertaiset sopimukset usein

toimivimpia.

Startup-yhteistyota aloittaessa on tarkeaa pysya aktiivisena eri foorumeissa. Fonectan
startup-yhteistyon alullepanija Mikko Pirinen kertoo, ettd Fonectalla aloittaessaan hanen
tehtavansa oli pysya poissa toimistolta. Uusia toimintatapoja ulkoa haettaessa on tarkeaa
olla itse aktiivinen. Pirisen keino oli kdyda esittelemassa Fonectan tarina ja tarpeet ta-
hoille, joiden luo startupit yleensa menevat, jotta tietoisuus lisdantyisi. Kun dealflow sai
tuulta alleen, niin startupit puhuivat keskenaan ja yhteydenottoja alkoi tulla. (Pirinen
25.10.2016).

Useiden tilastojen mukaan startupeista vain joka kymmenes menestyy, minka vuoksi yh-
teistyota toteutettaessa on hyva huomioida riittava laajuus. Huonolla tuurilla onnistunut
yhteistyd vaatii useamman yrityksen ja "hyvalla” tuurilla yhteisty6sta saa helposti liian ruu-
suisen kuvan. Suuryritys voi aloittaa startup-yhteistydn pienelld panostuksella ja riskeill3,
seka pienilla rahallisilla kuluilla ja lyhyen aikavalin sitoutumisella. Pitkan tdhtdimen menes-
tyminen vaatii kuitenkin ensimmaisen pilotin dokumentoinnin ja siitd oppimisen ja toi-

mintamallien jalostamista ja jatkokehittdmista.
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Toimivan yhteistydn salaisuus on karsivallisyys, pitkjanteinen yhteistyo6 ja yhteistyén mo-
nistaminen. Yksikdan suuryritys ei ole saavuttanut menestystaan yhdessa ydssa, joten
startup-yhteistytsta syntyneita uusia ratkaisuja ei pitaisi verrata ydinliiketoimintaan, joka

on kehittynyt vuosien tai vuosikymmenten aikana.

5.2 Avoimuus, vapaus ja mittakaava

Puhuttaessa menestyksekkaasta yhteistydsta produktini haastatteluissa korostui erityi-

sesti kolme teemaa: avoimuus, vapaus ja mittakaavaa.

Avoimuus

Avoimuuden ja kunnioituksen kulttuurin luominen tuottaa paljon enemman mita salailu.
Vaikka keskustelukumppanit olisivat mahdollisia kilpailijoita, kertomalla avoimesti mita ol-
laan tehty, mitd tehdaan ja mita tullaan tekemaan, voidaan aidosti lahtea suunnittelemaan
yhteisty6ta, josta molemmat hyotyvat. Loppupeleissa isoilla organisaatioilla on vahan sa-

lailtavaa.

Vapaus

Vapaus toimia nopeasti on kasvuyritysten kanssa valttamatonta. Yhteisty6 vaatii avointa
mieltd, ja paatoksia tulee voida tehda nopeasti. Paatdksenteon siirtdminen kesaloman ja
seuraavan joululomankin yli ei toimi nopeasti toimivien kasvuyritysten kanssa, vaan vaatii
organisaation sisaisen paatdksenteon muuttamista lean-malliin. Yhteisty6ssa taytyy myoés
kasvuyritykselle antaa vapaus kehittyd, kasvaa ja tarvittaessa pivotoida. Ison yrityksen hy-
vantahtoinen liian tiukka "power hug” vain tukahduttaa ketteryyden.

Mittakaava

Suuryritykset ja startupit liikkkuvat taysin eri mittakaavassa. 50 000 euron vahemmistosijoi-
tus startupiin saattaa kuulostaa johdolle liian vaivalloiselta — olisi helpompaa ostaa tupla-
hinnalla. Taman vuoksi tarvitaan korporaatio- startup- ja paaomasijoitusmaailman tunteva
henkild tai toimija pureksimaan yhteistyokuviota yhdessa startupien ja organisaation joh-
don kanssa. Lisaksi tulee muistaa, etta startup-yhteisty6ta ei tulisi tehda ainoastaan voitto
mielessa, vaan ymmartaa sen hyoéty markkinaymmarryksessa ja ymmartaa, etta se tar-
joaa portin kehitysyhteistyohon tavoitteellisten ja rohkeiden tekijéiden kanssa, joita ei

muuten saisi rekrytoitua yritykseen.
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6 Yhteenveto

Tama kappale sisaltda tyoni yhteenvedon seka yleiset johtopaatdksen pohjautuen edella
esitettyihin tuloksiin. Alla olen myds esitellyt jatkotutkimusehdotukseni, tarkastellut proses-

siani ja analysoinut oppimaani.

6.1 Johtopaatokset

Suomen korporaatio-startup-yhteisty® ei ole systemaattista eika yhta suunniteltua ja vai-
heistettua kuin kansainvalisilla suuryrityksilla, mutta yhtalaisyyksia kansainvalisesti toimi-
vaksi todettuihin toimintamalleihin on nahtavissa. Vastauksena siihen, miten suuryritykset
tekevat yhteistydta startupien kanssa, 16ysin kolme eri vaihetta. Nama vaiheet ovat tutus-
tuminen, pitkdjanteinen yhteistyd ja omistuspohjainen yhteisty6 (strateginen ja rahallinen
motiivi). Vastauksena miksi yhteisty6ta tehdaan, korostuivat brandin uudistaminen, liiketoi-
minnan ja innovoinnin ketterdittdminen, markkinatuntemus ja uusille markkinoille laajenta-
minen. Startupit auttavat suuryrityksia transformaation nopeuttamisessa ja startupit saavat

vastineeksi pilottiasikkaita, jakelukanavia ja rahoitusta.

Koska startupyhteisty® on Suomessa viela lapsen kengissa, nousi haasteet myos haastat-
teluissa keskioon. Haastateltavat kertoivat, etta kulttuurierot ovat usein mittavia ja osa-
puolten on vaikea ymmartaa toistensa aikatauluja. Korporaatio on tottunut kvartaalitalou-
teen ja paatoksilla on tapana siirtyd aina seuraavien lomien yli, kun taas startupit tekevat

suuriakin paatoksia parhaimmillaan tunneissa.

Paatoksenteon lisaksi avoimuus ja mittakaava ovat onnistumisten edellytyksia. Suuryrityk-
silld on usein vain vahan salattavaa ja yhteinen tekeminen onnistuu parhaiten, kun asi-
oista — niin haasteista kuin tavoitteista — puhutaan avoimesti. Haastavaa uudenlaisessa
yhteistydssa on myds oikean mittakaavan 16ytaminen. Uudella lailla tekemiseen ei haluta
herkasti sijoittaa, ja ydinliiketoimintaan verratessa on vaikea arvioida startup-yhteistyon
tuloksellisuutta. Startupeille haasteena on myds osata ajatella tarpeeksi isosti, jotta se voi

aidosti luoda arvoa suuryritykselle.

Yhteisen vision ja rakenteiden merkitys on myds onnistumisen edellytys. Yhteinen visio on
sellainen, johon kumpikaan osapuoli ei paase ilman toista ja se lisdad motivaatiota onnistua
yhdessa. Luoma puolestaan korosti myds rakenteiden ja sitouttamisen merkitysta. Moti-
vaation tueksi on tarkeada saada nakyva johdon tuki ja viestia startup-yhteistyosta myos

muuhun organisaatioon miettien kuinka fokus ohjataan tukemaan muuta liikketoimintaa.
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Haastattelutuloksia ja lahteitad yhdistamalla syntyi uutena tietona Kuviot 1-4. Ottaen huo-
mioon, ettd Suomen suuryrityksilld on hyvin vahan kokemusta systemaattisesta kasvuyri-
tysyhteistydsta, on Kuvio 3 mielestani erittdin havainnollistava ja sopivan yksinkertaistettu
mallinnus siita, kuinka startup-yhteistyd tulisi aloittaa ja mita vaiheita tulisi osata ottaa huo-

mioon.

6.2 Jatkotutkimusehdotukset

Erityisesti Suomessa startupien ja korporaatioiden yhteistyon historia on valtaosalla toimi-
aloista hyvin nuori. Tahan tutkimukseen olen haastatellut ainoastaan kentan asiantunti-
joita seka suuryritysten edustajia ja nain ollen tarkastellut aihetta rajatusta nakokulmasta.
Jotta yhteisty6ta voidaan kehittda, on yhteistydn ymmartdminen molempien osapuolien
kannalta tarkeda. Taman vuoksi ehdottaisin yhteistyon tutkimista laajemmin pienten kas-

vuyritysten ndkékulmasta.

Startup-nakdkulman tutkimisen lisdksi Haaga-Helian liiketalouden opiskelija, Sami Aho-
nen, on aloittanut Slushin toimeksiannosta opinnaytetydnsa tydstamisen alkuvuodesta
2017 tavoitteenaan tutkia Kuvion 3 toimivuutta ja skaalautuvuutta tarkemmin suuryritysten

johdon, paatdksenteon ja startup-yhteistyén aloittamisen tytkaluna.

6.3 Prosessi

Tassa osiossa kuvailen produktini etenemista ja menetelmia, joita kaytin tyéni aikana. Li-
saksi analysoin keraamieni materiaalien laatua. Aloitin prosessin etsimalla itseani kiinnos-
tavaa ajankohtaista aihetta, jossa olisi mahdollista yhta aikaisesti kehittyd ammatillisesti
seka tuottaa uutta yleisesti hyddyllista tietoa. Olin aiemmin helmikuussa 2016 aloittanut
tydskentelyn Avanto Venturesilla, joten oli luonnollista etsia toimeksiantoa yrityksen si-
salta. Yhteistydssa Avanto Venturesin perustajan Juha-Pekka Virtasen kanssa rajasimme
aiheen Suomen suuryritysten ja startupien yhteistydn mallintamiseksi, tarkoituksena esit-
taa kuinka suuryritykset voidat kehittaa startup-yhteistyétaan eteenpain ja allekirjoitimme

toimeksiantosopimuksen.
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6/2016

| Aiheen valinta & rajaus Toimeksiantosopimus |
7/2016
| Kysymysten maarittely Haastateltavien valinta Tutustuminen aiheeseen |
7-12/2016
| Haastattelut Datan keraaminen | Aiheen rajauksen uudelleen maarittaminen |
12/2016
| Keratyn datan analysointi | Produktin 1. versio |
1/2017
| Toimeksiantajan palaute | Produktin 2. versio |

Kuvio 5. Opinnaytetyoprosessin esittely

Kuviossa 5 olen esitellyt tarkemmin produktin etenemisen. Toimeksianto ja aiheen valinta
ja rajaus tapahtuivat yhdessa Virtasen kanssa. Toimeksiannon jalkeen jatkoin tyoni rajaa-
mista, haastateltavien kysymysten maarittelya seka tutustumista aiheeseen. Tassa auttoi-
vat erityisesti kollegani ja Avanto Venturesin yksi perustaja, Antti Rantanen. Tein haastat-
telukysymyksista luonnoksen, joka muotoitua lopulliseen versioonsa Rantasen palautteen

ja yhteisen keskustelun myoéta.

Tavoitteen selkiydyttya paatin tehda toiminnallisen produktin. Produktia varten kartoitin
henkil6ita ja yrityksia, joita haluaisin haastatella. Rajasin haastateltavat kahteen kategori-
aan: suurimmat suomalaiset yritykset, joiden tiesin tekevan tai harkitsevan kaytannon
startup-yhteisty6ta paivittain, seka startup-yhteistydn asiantuntijat. Haastateltavat 16ytyivat
osittain omista verkostoistani ja Avannon asiakkaista/kumppaneista. Paasaantoisesti kui-
tenkin etsin kasiini omasta mielestani kiinnostavia yrityksia, joiden tiesin harjoittavan kas-
vuyritysyhteisty6ta ja suorakontaktoin relevantteja johtoryhman jasenia. Haastateltavien
rajauksen perustelin silla, etta yhteistyota harjoittavilta voisin kuulla heidan opeistaan ja
paatoksenteostaan ja asiantuntijoilta saisin laajemmin tietoa aiheesta. Haastateltavat yri-

tykset olivat muun muassa OP, Neste, Wartsila ja Fonecta.
Samalla, kun haastattelut jatkuivat useamman kuukauden ajan, kerasin aiheeseen liitty-

vaa dataa. Haastatteluiden edetessa ja aiheeseen perehtyessa sain kokonaisvaltaista ku-

vaa aiheesta ja pystyin tarkemmin maarittelemaan produktini aiheen ja relevanteimmat
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kasiteltavat teemat. Dataa 16ysin seka Googlen hakutoiminnoilla, ettd haastateltavien ja

kollegoideni suosituksesta.

Haastatteluiden loppuvaiheessa aloitin lukemani kirjallisuuden, teorian, datan ja haastatte-
luiden tulosten analysoimisen ja yhdistdmisen. Keraamani tiedon pohjalta loin rakenne-
hahmotelman produktille ja kirjoitin ensimmaisen version. Ensimmaisen version jalkeen
hyvaksytin haastatelluilta kayttamieni viittausten oikeamuotoisuuden. Tassa vaiheessa
tarjosin myos version luettavaksi neljalle Avanto Venturesin perustajalle. Saamani palaut-

teen perusteella kirjoitin puhtaaksi toisen version opinnaytetyostani.

Omasta mielestani relevantein ja kiinnostavin on haastatteluiden ja keratyn datan pohjalta
muodostunut Kuvio 3. Startup-yhteistydn menestyksen askeleet —kuvio on rakentunut
haastateltavien kertomuksista siitd, miten he ovat aloittaneet kasvuyritysyhteistyon ja tay-
dentynyt heidan jakamillaan opeilla ja kommenteilla siitd mita olisivat tehneet toisin. Ku-
vion valmistuttua kokenut strategiakonsultti ja kollegani Jukka Multisilta on kannustanut

minua kuvion patevyyden suhteen.

Opinnaytetydssa kayttdmani materiaalini koostuu ensimmaisen ja toisen asteen datasta.
Ensimmaisen asteen data sisalta teemahaastatteluja ja yleisia havaintoja tydssani startup-
kentalta seka startup-tapahtumista kuten Slush ja on nain ollen empiiristd materiaalia.
Mielestani aiheeseen parhaimman validiteetin sain valitsemalla teemahaastattelut, jotta
haastateltavat voisivat mahdollisimman vapaasti kertoa aiheesta omien kokemuspoh-
jiensa kautta ilman liiallista aiheen rajaamista. Validiteettia lisdsi my0s, ettd haastateltavat
olivat paasaantoisesti kehitys- ja strategiajohtajia, jotka ovat hyvin perilla yrityksensa stra-
tegisista linjauksista ja nain ollen myo6s startup-yhteistydsta. Heidan lisdkseen mukana

joukossa oli edustettuna myds muun muassa myos startup-konsultteja ja M&A-johtaja.

Teemahaastattelut ja kvalitatiivinen menetelma ovat hyva tapa kerata tietoa toiminnasta,
joka ei ole vield vakiintunut. Vertaamalla saatua dataa kansainvaliseen dataan voidaan to-
dentaa tiedon validiteettia. Haastateltavat myds edustivat eri toimialoja, milla voidaan to-
deta, ettd toiminta ei ole vain tietylle toimialalle tyypillista. On kuitenkin hyva huomioida,
ettd haastatellut edustivat paasaantodisesti julkisia osakeyhtidita ja, koska minulla ei ole ai-
kaisempaa kokemusta haastattelututkimuksista, voidaan pitdd mahdollisena, etta kysy-

myksissa on esiintynyt johdattelua, mikd myds heikentda produktini reliabiliteettia.

Toisen asteen datan kerasin luotettaviksi toteamistani lIahteista osittain toimeksiantajan ja
haastateltujen suosituksesta. Tama tieto on keratty paasaantdisesti julkisista lahteista,

mutta sisaltdd myds startup-tietokantojen kuten Crunchbasen ja Pitchbookin tietoa, joka
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on saatavilla vain sen kayttajille. Lisaksi olen kayttanyt tietoldhteenani ja tarkistanut keraa-

mani luotettavuutta vuosiraporteista, yritysten kotisivuilta ja nettijulkaisuista.

Koska startup-korporaatio-yhteistyd ei ole vakiintunutta ja on melko uusi toimintamalli, 1ah-
teissani ei ole juurikaan akateemisia lahteita. Valinta on tehty pohjautuen ajatukseen, etta
uusi kehitysmalli on nopeasti muuttuvaa ja nain ollen tieto vanhentuu nopeasti. Kaytta-
mani lahteet ovat kuitenkin paasaantdisesti relevantteja yleisia lahteita startup-yhteistyon
asiantuntijoilta ja edellakavijoilta ja ovat auttaneet minua tulkitsemaan ja taydentamaan

itse keradmaani dataa.

6.4 Oman oppimisen analysointi

Produktiprosessi on ollut pitkd, mutta palkitseva ja voin rehellisesti sanoa, ettd oppimani
on ollut paljon arvokkaampaa kuin 15 opintopistetta. Tyoni puolesta Avanto Venturesilla
olen jatkuvassa yhteistydssa niin startupien kuin suuryritysten kanssa, mika on helpotta-
nut yleiskuvan ymmartamista. Toisaalta oli kuitenkin haastavaa kasitella aihetta objektiivi-
sesti niin sanotun startup-péhinan sydamesta. Erityisen iloinen olen siita, etta onnistuin
mielestani tekemaan yksinkertaistettuja ja helposti ymmarrettavia mallinnuksia korporaa-
tio-startup-yhteisty6ta, josta on olemassa enimmakseen vaikeasti [ahestyttavaa englan-

ninkielistd materiaalia tdynna alan spesifid sanastoa.

Aloitin produktini hyvaksyttamalla aiheen Haaga-Helialla, minka jalkeen tyéskentelin itse-

naisesti iiman koulun tarjoamaa opinnaytetydn ohjausta. Alkuinnostuksen laannuttua ajan-
hallintani ja innostukseni heikkeni syksylla eika sisaista motivaatiota opinnaytetyéhon juuri
ollut. TAhan aikaan tydskentelin taysipaivaisesti Avanto Venturesilla ja osa-aikaisesti Nor-
dic Business Forumilla, mika osittain selittda, ettei energiaa hetkeen riittanyt juuri muuhun
kuin haastatteluiden tekemiseen. Lopetettuani tyoni Nordic Business Forumilla I6ysin taas
alkuperaisen innostukseni ja aidon kiinnostukseni aihetta kohtaan. Erityisen arvokkaana

pidin sitd, kuinka opinnaytetydn tekeminen opetti minulle heikkouksistani ja vahvuuksistani

seka selkeytti mihin suuntaan haluan kehittda ammatillista kasvuani.
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