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TIIVISTELMÄ

Elina Varamäki, Tarja Heikkilä, Juha Tall & Erno Tornikoski 2011. Eteläpohjalaiset 
yrittäjät liiketoimintojen ostajina, myyjinä ja kehittäjinä. Seinäjoen ammattikor-
keakoulun julkaisusarja B. Raportteja ja selvityksiä 52, 74 s. 

Tutkimuksen päätavoitteena oli selvittää, miten alle 50-vuotiaat yrittäjät suhtautu-
vat yritysten ja / tai liiketoimintojen ostamiseen, myymiseen sekä yrittäjämäiseen 
kehittämiseen. Alatavoitteena oli lisäksi selvittää, miten yrittäjään ja yritykseen 
liittyvät eri taustatekijät vaikuttavat dynaamiseen käyttäytymiseen yritystoimin-
nassa. Tutkimus tehtiin kokonaistutkimuksena kaikille Etelä-Pohjanmaan Yrittäjät 
ry:n alle 50-vuotiaille jäsenille. Tutkimusaineisto kerättiin nettikyselyllä marras-
joulukuussa 2010 lähettämällä sähköinen kyselylomake kaikille alle 50-vuotiaille 
Etelä-Pohjanmaan Yrittäjien jäsenyrittäjille. Yhteensä lomakkeita lähetettiin 1486. 
Vastausprosentti oli 13,5% ja analysoinnissa mukana olevia vastauksia oli 200:lta 
yrittäjältä.

Kaiken kaikkiaan tutkimustulokset olivat hyvin rohkaisevia. Tosin on todettava, 
että vastaaja-aineisto oli vino suhteessa keskimääräiseen eteläpohjalaiseen yrit-
täjäkuntaan. Kyselyyn ovat vastanneet ensisijaisesti ne, joita aihealue on henkilö-
kohtaisesti kiinnostanut. Joko sarja- tai portfolioyrittäjiä aineistossa oli yhteensä  
89 kpl eli peräti 45% vastaajista. Tämä merkittävä yrittäjäkokemus useiden yritys-
ten parista ja samalla yritystoiminnan dynamiikasta heijastui myös vastauksista. 

Peräti 42% vastaajista (83 yrittäjää) oli kiinnostunut ostamaan uuden yrityksen tai 
jonkun liiketoiminnan. Tätä voidaan pitää uskomattoman suurena sekä määrälli-
sesti että suhteellisesti. Tilastollisesti merkitsevästi ostokiinnostukseen vaikuttivat 
sukupuoli, portfolioyrittäjyys sekä aikaisempi yrityksen myyntikokemus. Miehet 
olivat naisiin verrattuna kiinnostuneempia yritysostoista, samoin portfolioyrittäjät 
sekä yrittäjät, jotka olivat aikaisemmin myyneet jonkun yrityksen. 

Selkeästi suurempi osa vastaajista oli kiinnostunut yrityksen ostamisesta kuin 
myymisestä, mitä voidaan pitää paitsi luonnollisena kun huomioidaan vastaajien 
keskimääräinen ikä, ja toisaalta tulosta voidaan pitää myös hyvin positiivisena, 
koska tiedossa on, kuinka suuri osa yrittäjistä on jäämässä eläkkeelle ja yrityksiä 
on sitä kautta jo nyt tullut ja tulossa koko ajan lisää myyntiin. Kaikkiaan vastaajista 
23% oli kiinnostunut myymisestä ja 55% ei ollut kiinnostunut myymään. 

Kaikkiaan tutkimustulokset osoittavat, että sarja- ja portfolioyrittäjyys ei ole 
mikään marginaalinen ilmiö Etelä-Pohjanmaalla. Sarja- ja portfolioyrittäjien 
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kokemusta, osaamista, riskinottokykyä sekä varallisuutta olisi hyödynnettävä 
nykyistä tehokkaammin myös yritysten omistajanvaihdoksissa. 

Avainsanat: omistajanvaihdos, yrityskauppa, portfolioyrittäjyys, sarjayrittäjyys, 
pk-yritys, Etelä-Pohjanmaa

Yhteystiedot: 
Elina Varamäki
Seinäjoen ammattikorkeakoulu
Liiketalouden, yrittäjyyden ja ravitsemisalan yksikkö
Koulukatu 41, 60100 Seinäjoki
elina.varamaki@seamk.fi
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ABSTRACT

Elina Varamäki, Tarja Heikkilä, Juha Tall & Erno Tornikoski 2011. Entrepreneurs as 
buyers, sellers and developers of businesses in South Ostrobothnia. Publications 
of Seinäjoki University of Applied Sciences B. Reports 52, 74 p. 

The main objective of the study is to analyse attitudes of entrepreneurs younger 
than 50 years in buying a firm and/or making assets deal, selling their firm and 
in entrepreneurial development. The sub objective is to analyse how different  
background factors related to entrepreneur and firm affect dynamic  
entrepreneurial behavior. Target group was all younger than 50 years members 
of The Regional Organization of Enterprises in South Ostrobothnia. Data was 
collected by email survey during November and December 2010 by sending the 
questionnaire to all younger than 50 years members of The Regional Organiza-
tion of Enterprises in South Ostrobothnia. The size of target group was 1486. The 
response rate was 13,5% and number of analysed responses was 200.

The results are very encouraging. Though it need to be mentioned that respondents 
are not representative. Most of the respondents have been personally interested 
about the subject. 45% (89) of the respondents are habitual or portfolio entre-
preneurs. Experience about entrepreneurship and dynamics of entrepreneurial 
activities reflects from the results.

43% (83) of the respondents are interested in buying a new firm (share deal) or 
business operations (assets deal). This is extremely high as a number and relatively. 
Statistically significant background factors are: gender, portfolio entrepreneur-
ship and experience about selling the business. Men, portfolio entrepreneurs and 
those who have previously sold the business are more eager to buy the business.

23% of the respondents are interested in selling the business and 55% are not. 
Clearly more respondents are willing to buy the business compared to selling the 
business. This is natural because of the respondents age. This is also positive 
situation because it is known how high numbers of entrepreneurs are retiring and 
that their businesses are coming in to business transfer markets.

The results show that habitual and portfolio entrepreneurship is not a marginal 
phenomenon in South Ostrobothnia. Experience, knowledge, risk taking ability 
and property of habitual and portfolio entrepreneurs should be utilized more ef-
ficiently also in business transfers.
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1 JOHDANTO

Tässä luvussa on esitelty tutkimuksen taustaa, tavoitteet ja viitekehys sekä käytetyt 
tutkimusmenetelmät ja aineisto. 

1.1 Tutkimuksen taustaa

Etelä-Pohjanmaalla on toteutettu yli 50-vuotiaille tarkoitettua omistajanvaihdosba-
rometria vuodesta 1999 lähtien kolmen vuoden välein. Barometrien päätavoitteena 
on ollut tuottaa tietoa siitä, minkälainen näkemys noin kymmenen vuoden sisällä 
luopumassa olevilla yrittäjillä on oman yrityksensä jatkuvuudesta sen jälkeen, 
kun hän itse on jäämässä eläkkeelle. Viimeisimmän omistajanvaihdosbarometrin 
(Varamäki, Lautamaja & Tall 2010) keskeisenä johtopäätöksenä oli, että jatkossa 
maakunnan omistajanvaihdosten edistämistyö tarvitsee uuden doktriinin. Uusi 
doktriini tarkoittaa sitä, että päähuomio omistajanvaihdosten edistämistyössä 
täytyisi suunnata luopuvista yrittäjistä potentiaalisiin yrityksen ja liiketoiminnan 
ostajiin ja jatkajiin. Huomion kiinnittämistä ostajiin ja jatkajiin täytyy tehdä niin 
operatiivisen palvelujärjestelmän virittämisen kuin myös koulutuksen ja tutki-
muksen kohdistamisen osalta. 

Käsillä oleva tutkimusraportti on osa uutta doktriinia: ensimmäistä kertaa maakun-
nassa ja ehkä myös valtakunnassa tutkimuksen kohteeksi otettiin potentiaaliset 
yritystoiminnan ostajat, alle 50-vuotiaat toimivat yrittäjät. Useimmissa aiemmissa 
yrittäjille suunnatuissa selvityksissä (mm. Varamäki ym. 2010, Pk-yritysbarometri 
2010) on tullut esiin, että jatkajien puute on suurin haaste luopumista suunnit-
televien yrittäjien näkökulmasta. Samoin myös juuri valmistuneessa omistajan-
vaihdosasiantuntijoille suunnatussa valtakunnallisessa kyselyssä (Varamäki, Tall, 
Heikkilä & Sorama 2011) asiantuntijat nostivat jatkajien ja ostajien löytymisen 
suurimmaksi haasteeksi. Toiseksi tärkeimpänä haasteena asiantuntijat pitivät liian 
korkeita hintapyyntöjä. Nämä kaksi asiaa liittyvät todennäköisesti yhteen. Liian 
korkeat hintapyynnöt karkottavat ostajat ja toisaalta, mikäli ostajia ei ylipäänsä 
ole, mikä tahansa hintapyyntö on liian korkea. Viime aikoina on enenevässä määrin 
myös esitetty, että suuri ongelma on se, että myytävistä yrityksistä on suuri pula 
ja ostajista on ylitarjontaa (Yrittäjäksi pääsee ostamallakin 2011). 

Yritysten omistajanvaihdosten määrästä on erilaisia käsityksiä. Tulevat omista-
janvaihdokset perustuvat erilaisiin arvioihin, mutta myöskään jo toteutuneiden 
omistajanvaihdosten  tai yrityskauppojen osalta ei ole saatavilla täsmällisiä tietoja, 
koska mikään taho ei Suomessa rekisteröi omistajanvaihdoksia aukottomasti. 
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Tuoreessa tutkimuksessa (Laitinen, Varamäki, Tall & Sorama 2011) saatiin elin-
keinotoimijoiden avustuksella listattua 185 toteutunutta omistajanvaihdosta Etelä-
Pohjanmaalla 2006–2010 välisenä aikana. Taulukossa 1 on tiivistetysti esitetty eri 
näkökulmista arvioita vuosittaisista omistajanvaihdosmääristä sekä Etelä-Pohjan-
maalla että koko maassa. TEM:n alainen omistajanvaihdosten koordinointi arvioi 
omissa luvuissaan omistajanvaihdosten määräksi ilman sukupolvenvaihdoksia 
keskimäärin noin 2 400 omistajanvaihdosta vuodessa seuraavien viiden vuoden 
aikana. Suomen Yritysvälittäjien liiton arvio omistajavaihdosmarkkinapotentiaalista 
on noin 1 500 vuodessa. Oma arviomme yrittäjien ikääntymisestä johtuen yritys-
kauppamarkkinoille tulevien yritysten määrästä koko maassa jää näiden kahden 
edellä mainitun arvion väliin. Koko maan osalta arviomme on 1 500–2 200 yritystä 
vuosittain ja oman maakunnan osalta 60–90 yritystä vuosittain. 

Taulukko 1. Omistajanvaihdosten määriin liittyviä arvioita Etelä-Pohjanmaalla ja koko maassa.

Lähde Selite Etelä-Pohjanmaa 
kpl/v

Koko maa 
kpl/v

Omistajanvaihdostutki-
mus (SeAMK)

Tutkimukseen löydettyjen omistajan-
vaihdosten määrä 2006–2010

35

Tilastokeskus Aloittaneet yritykset 2009 986 31220

Tilastokeskus Lopettaneet yritykset 2009 819 26073

Suomen Yrittäjät 63 vuotiaiden yrittäjien määrä 2011 274 5799

Suomen Yrittäjät 65 vuotiaiden yrittäjien määrä 2011 180 4294

PK-yritysbarometri Sukupolven- tai omistajanvaihdos 
ajankohtainen vuosittain 5 v. aikana

300 10000

Verohallinto Osakeyhtiöiden lukumäärä, joissa 
omistusta on vaihtunut yli 50% v. 2009

43 2427

Verohallinto Osakeyhtiöiden lukumäärä, joiden 
toimiala on vaihtunut 2009

53 2041

Finnvera Rahoittanut omistajanvaihdoksia 2009 37

Omistajanvaihdosten 
valtakunnallinen 
koordinointi

Omissa luvuissa esitetty arvio sukupol-
ven- ja omistajanvaihdoksista

3000

Omistajanvaihdosten 
valtakunnallinen 
koordinointi

Omissa luvuissa esitetty arvio 
omistajanvaihdoksista ilman sukupol-
venvaihdoksia

2400

Suomen Yritysvälittäjien 
liitto

Arvio omistajanvaihdosmarkkina-
potentiaalista 2011

1500

Oma arvio Arvio yrittäjien ikääntymisen johdosta 
yrityskauppamarkkinoille tulossa 
olevien yritysten määrästä 

60–90 1500–2200

Oma arvio Arvio yrittäjien ikääntymisestä 
johtuvasta omistajanvaihdosten 
kokonaismäärästä sisältäen sukupol-
ven- ja omistajanvaihdokset 

140–190 3500–4700
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Paitsi maakunnan omistajanvaihdostyön uusi doktriini, on tämän tutkimusraportin 
taustalla uuden doktriinin vahvistamiseksi suunniteltu ja aloitettu ESR-rahoit-
teinen Omistajanvaihdos osana liiketoiminnan kehittämistä ja kasvua –hanke, 
jota Seinäjoen ammattikorkeakoulu toteuttaa vuosina 2010–2012. Hankkeen 
tarkoituksena on saada omistajanvaihdoksista ja yrityskaupoista luonnollinen 
osa yritysten liiketoimintojen kehittämistä ja yritysten kasvuprosessia Etelä-
Pohjanmaalla. Liiketoimintojen ostaminen ja myyminen pitäisi saada olennaiseksi 
osaksi yritysten strategista kehittämistä Etelä-Pohjanmaalla. Etelä-Pohjanmaa 
ei ole ollut kärjessä kasvuyritystilastoissa ja toisaalta ulkoinen kasvustrategia 
esim. yritysostojen kautta ei ole ollut kovin tyypillistä maakunnassa orgaaniseen 
kasvuun verrattuna (Varamäki 2007). Toteutuneiden yrityskauppojen analyysi 
(Laitinen ym. 2011) osoitti myös, että maakunnan ulkopuoliset yritykset ovat olleet 
ostajina todella paljon useammin kuin myyjinä eli omistusta on valunut koko ajan 
maakunnan ulkopuolelle. 

Ikääntyvien yrittäjien lisäksi omistajanvaihdoksia toivottavasti tulevaisuudessa 
tulee lisää myös nuorempien ostajien ja myyjien kesken, mikäli yrityskaupoista 
kehittyy entistä tärkeämpi osa pk-yritysten luonnollista strategista kehittämistä 
ja kasvua. Yrittäjien, yritysten ja toimintaympäristön muutosten johdosta liiketoi-
mintojen omistajanvaihdosten asema kehittämisen työkaluna yrityksen elinkaaren 
eri vaiheissa näyttää kasvavan, ja niitä tapahtuu yhä useammin myös mikro- ja 
pienten yritysten keskuudessa. Yrittäjäksi tullaan aikaisempaa useammin osta-
malla yritys, oma yrittäjäura päätetään aikaisempaa useammin myymällä yritys, 
ja liiketoimintoja kehitetään niitä ostamalla ja myymällä. 

1.2 Tutkimuksen tavoitteet ja viitekehys

Käsillä olevan tutkimuksen päätavoitteena on selvittää, miten alle 50-vuotiaat 
yrittäjät suhtautuvat yritysten ja / tai liiketoimintojen myymiseen, ostamiseen sekä 
yrittäjämäiseen kehittämiseen. Alatavoitteena on lisäksi selvittää, miten yrittäjään 
ja yritykseen liittyvät eri taustatekijät vaikuttavat  liiketoiminnan dynaamiseen 
kehittämiseen. 

Tutkimuksen viitekehys on esitetty kuviossa 1. Yrittäjän yleisten taustatekijöiden 
lisäksi halutaan selvittää, onko portfolioyrittäjyydellä tai yrittäjän aikaisemmalla 
kokemuksella yritysostoista, yrityksen myynnistä tai yrityksen lopettamisesta yh-
teyttä tulevaan kiinnostukseen yritysostoja tai myyntejä kohtaan, yrittäjämäiseen 
orientaatioon sekä yrityksen kehittämisen painopisteisiin eli kaiken kaikkiaan 
liiketoiminnan dynaamiseen kehittämiseen.
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Kuvio 1. Tutkimuksen viitekehys. 

Osto- sekä myyntikiinnostuksen ohella tutkimuksessa ollaan kiinnostuneita kah-
desta muusta näkökulmasta / käsitteestä, kun tarkastelun kohteena on liiketoimin-
nan dynaaminen kehittäminen. Yrityksen kehittämisen painopisteitä arvioitaessa 
tarkastelun kohteena ovat sekä yrityksen uuden etsimistoiminnot (exploration) 
että olemassa olevan tehostamistoiminnot (exploitation). Yritys voi siis pyrkiä 
aikaansaamaan uusia tuotteita ja/tai palveluita ja avaamaan uusia markkinoita, 
jolloin yrityksen katse on ulospäin ja tulevaisuuteen. Uuden etsimisen vastapainona 
yritys voi myös pyrkiä tehostamaan nykyistä toimintaansa, jolloin yrityksen katse 
on suunnattuna sisäänpäin ja nykyhetkeen. March (1991) oli ensimmäinen, joka toi 
esiin nämä kaksi eri käsitettä kirjoittaessaan yrityksen oppimisen painopisteistä. 
Hänen mukaansa yritysten tulee löytää tasapaino uuden etsimis- ja olemassa 
olevan tehostamistoimintojen välillä, jotta selviytyminen ja menestyminen olisi 
mahdollista. Tämän lisäksi Levinthal ja March (1993) väittävät, että olemassa 
olevan tehostamistoiminnot ovat kytköksissä lyhyen ajan selviytymiseen, kun taas 
uuden etsimistoiminnot pitkän ajan selviytymiseen. 

Toinen keskeinen tarkastelukohde on yrityksen innovoinnissa, riskinotossa ja 
proaktiivisuudessa. Nämä kolme tekijää muodostavat yhdessä yrittäjyyskirjallisuu-
dessa ja –tutkimuksessa tutun käsitteen Entrepreneurial Orientation, joka viittaa 
yrityksen yrittäjämäiseen orientaatioon. Käsitettä ovat kehittäneet varsinkin Covin 
ja Slevin (1989; 1991) sekä Lumpkin ja Dess (1996). Yrittäjämäistä orientaatiota 
heijastavat teknologiset ja tuoteinnovaatiot, aggressiivinen kilpailuasenne sekä 
johdon vahva riskinottokyky (Covin & Slevin 1989).

Yrityksen ominaisuudet 
-yrityksen koko 
-toimiala 
-yhtiömuoto 
-strateginen johtaminen 
-hallitus- ja johtoryhmätyöskentely 

Yrittäjän ominaisuudet 
-sukupuoli 
-ikä 
-koulutus 
-yrittäjäkokemus 
-portfolioyrittäjyys 
-kokemus yritysostoista, myynnistä tai 
lopettamisesta (sarjayrittäjyys) 

 
 
Liiketoiminnan dynaaminen 
kehittäminen 
-kiinnostus yrityksen 
ostamiseen 
-kiinnostus yrityksen myyntiin 
-yrittäjämäinen orientaatio (EO) 
-kehittämisen painopisteet 
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1.3 Tutkimuksen toteuttaminen

Aineisto ja tiedonkeruu
Tutkimus tehtiin kokonaistutkimuksena kaikille Etelä-Pohjanmaan Yrittäjät ry:n 
alle 50-vuotiaille jäsenille. Tutkimusaineisto kerättiin nettikyselyllä (Digium) lä-
hettämällä sähköinen kyselylomake kaikille alle 50-vuotiaille Etelä-Pohjanmaan 
Yrittäjien jäsenyrittäjille. Yhteensä lomakkeita lähetettiin 1486. Vastausaika oli 
15.11.–8.12.2010 välisenä aikana. Vastausajan loppuvaiheessa kohdejoukolle 
lähetettiin sähköpostilla muistutus vastaamisesta. Vastauksia tuli 201, joista 
yksi hylättiin, koska vastaaja ei kuulunut kohderyhmään (oli 68-vuotias). Vasta-
usprosentti oli näin ollen 13,5 %. Vastausaktiivisuus on tavanomainen yrittäjien 
keskuudessa, joskin huomattavasti matalampi kuin mitä vastausprosentti yleensä 
on yli 50-vuotiaiden omistajanvaihdosbarometrissa. Vastaajien taustatietojen va-
lossa kyselyyn vastasivat pääsääntöisesti asiasta kiinnostuneet. Yli 50-vuotiaiden 
omistajanvaihdosbarometri kiinnostaa laajasti koko kohderyhmää, koska eläköity-
minen ja yrityksen tulevaisuus koskettavat jokaista siinä kohderyhmässä. Tämän 
tutkimuksen vastaajien taustatiedoista on kerrottu tarkemmin kappaleessa 2.1. 

Kyselylomake
Kysymyslomakkeen osiot pitivät sisällään seuraavat aihealueet. Kyselylomake on 
kokonaisuudessaan nähtävissä liitteessä 1. 

1.	 Yrittäjän ja hänen pääyrityksensä taustatiedot 
-- yrittäjän sukupuoli, ikä, koulutus, yrittäjäkokemus, portfolioyrittäjyys, 

kokemus yrityskaupoista 
-- yrityksen maantieteellinen sijainti, koko, toimiala

2.	 Kiinnostus yritys- tai liiketoimintaostoihin
-- motiivit yritysostolle
-- ostokohteen maantieteellinen sijainti
-- perustelut, miksi yritysosto ei kiinnosta
-- resurssi- vs. mahdollisuuspohjainen yritysosto

3.	 Kiinnostus yrityksen tai liiketoiminnan myyntiin
4.	 Kasvutavoitteet ja investointiaikomukset
5.	 Yrityksen toiminnan painopisteet

-- olemassa olevan vs. uuden kehittäminen
-- yrittäjämäinen orientaatio

6.	 Yritysten johtaminen
-- hallitus- ja johtoryhmätyöskentely
-- strateginen johtaminen

7.	 Yritysten rahoitus
-- tyytyväisyys rahoituspalveluihin
-- vakuuksien riittävyys
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8.	 Asiantuntijoiden hyödyntäminen sekä kiinnostus itse toimia asiantuntija-
rooleissa

Aineiston analysointi
Tutkimusaineisto käsiteltiin tilastollisesti PASW Statistics 18 –ohjelmistolla (eli 
SPSS 18). Tutkimustuloksia käsiteltiin kysymyslomakkeen teemojen mukaisesti 
suorina jakaumina sekä keskiarvoina. Lisäksi eri tekijöiden välisten yhteyksien 
selvittämiseksi käytettiin ristiintaulukointia ja x²-riippumattomuustestiä sekä 
keskiarvojen yhteydessä  varianssianalyysia tai t-testiä tilastollisen merkitse-
vyyden selvittämiseksi. Mikäli keskiarvotestien oletukset eivät olleet voimassa, 
käytettiin merkitsevien erojen toteamiseen vastaavia ei-parametrisia testejä 
(Mann-Whitneyn U-testi ja Kruskal-Wallisin testi).

Erojen suuruuden kuvaamiseen käytetään tilastollista merkitsevyyttä (p). Mitä 
pienempi on p-arvo, sitä pienempi on sattuman vaikutus erojen selittäjänä ja sitä 
selvempi on ryhmien välinen ero. P-arvoon vaikuttaa myös vastanneiden luku-
määrä ja keskiarvotesteissä keskihajonta. Tilastollisesti merkitsevissä eroissa 
p on korkeintaan 0,05.

Faktorianalyysin avulla etsittiin kysymysryhmistä samaa asiaa mittaavia muuttu-
jia, jotka korreloivat hyvin toistensa kanssa. Uusia keskiarvomuuttujia pystyttiin 
muodostamaan seuraavien osioiden väittämistä: Ostomotiivit, Syyt, miksi yritysosto 
ei kiinnosta, Resurssi- vs. mahdollisuuspohjaiset yritysostajat, Yrityksen kehittä-
misen painopisteet –exploitation osiosta, yrittäjämäistä orientaatiota kuvaavista 
Proaktiivisuus sekä Riskinottokyky –osiosta sekä Strategian toteuttamisen ja 
siihen sitoutumisen osion väittämistä. Uudet muuttujat sekä niiden reliabiliteet-
tikertoimet (α) on kuvattu raportissa myöhemmin. Näitä uusia muuttujia on myös 
käytetty hyväksi pyrittäessä tunnistamaan niitä tekijöitä, jotka näyttäisivät olevan 
tilastollisesti merkittävässä yhteydessä osto- ja myyntihalukkuuden muodostu-
miseen. Näissä analyyseissä on käytetty regressioanalyysiä.  

Tutkimusraportin rakenne
Tämän raportin rakenne koostuu kolmesta pääluvusta. Johdantoluvussa on esitelty 
selvityksen taustaa, tavoitteet ja viitekehys sekä käytetyt tutkimusmenetelmät ja 
aineisto. Luku kaksi keskittyy tutkimustulosten esittelyyn. Kolmannessa luvussa on 
esitelty yhteenveto tutkimustuloksista sekä toimenpide-esitykset tulosten pohjalta.
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2 TUTKIMUSTULOKSET 

Tässä luvussa on esitelty selvityksen tulokset yhdeksässä eri alaluvussa: vastaa-
jayrittäjien ja -yritysten taustatiedot, kiinnostus yritys- tai liiketoimintaostoihin, 
kiinnostus yrityksen tai liiketoiminnan myyntiin, yritysten kasvutavoitteet, yritysten 
toiminnan painopisteet, yritysten johtaminen, yritysten rahoitus sekä asiantunti-
joiden hyödyntäminen ja asiantuntijana toimiminen. 

2.1 Vastaajayrittäjien taustatiedot

2.1.1 Vastaajien sukupuoli ja ikä

Vastaajista 73% oli miehiä ja 27% naisia. Vastaajien ikäjakauma on esitetty 
kuviossa 2. Vastaajien ikä vaihteli 20–50 ikävuoden välillä keski-iän ollessa  
40 vuotta. Vastaajista 30-vuotiaita tai sitä nuorempia oli 12%, 31–40 –vuotiaita 34% ja  
41–50 –vuotiaita 55 %. Naiset olivat keskimäärin 39,1-vuotiaita, miehet 40,5-vuo-
tiaita (p=0,218).

Kuvio 2. Vastaajien ikäjakauma.
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VASTAAJIEN IKÄJAKAUMA

Iän keskiarvo 40 vuotta
Vaihteluväli  20–50 vuotta

n=198
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2.1.2 Vastaajien koulutustausta

Vastaajien koulutustausta on esitetty kuviossa 3. Koulutusjakauma kertoo, että 
vastaajissa on yliedustettuna korkeakoulututkinnon suorittaneet. Heitä on lähes 
saman verran (28%) kuin opistoasteen tutkinnon suorittaneita (29%) sekä koulu-
asteen ammatillisen tutkinnon suorittaneita (31%). Ilman ammatillista tutkintoa 
oli 12% vastaajista. Kohdan muu oli valinnut 2 vastaajaa. He olivat suorittaneet 
erilaisia kursseja sekä oppisopimuksella ammattitutkinnon. Koko maakunnan 
yrittäjistä 7% on korkeakoulutaustaisia (Tilastokeskus 2010 ja työssäkäyntitilasto 
2008). 

Kuvio 3. Vastaajien koulutustausta.

2.1.3 Yrittäjäkokemus

Keskimäärin vastaajat olivat toimineet 9,6 vuoden ajan yrittäjänä. Vastaajien 
yrittäjäkokemus vaihteli alle yhden vuoden ja 30 vuoden välillä. Alle 5 vuoden 
kokemus oli 31%:lla vastaajista, 5–9 vuoden kokemus 25%:lla, 10–19 vuoden ko-
kemus 32%:lla ja 20 vuoden tai sitä pidempi yrittäjäkokemus 13%:lla. Vastanneet 
miehet ovat toimineet yrittäjinä keskimäärin 10,4 vuotta ja naiset keskimäärin 
7,7 vuotta (p=0,016). 
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Kuvio 4. Vastaajien kokemusvuodet yrittäjänä.

2.1.4 Portfolioyrittäjyys

Vastaajista 70% toimi omistajana yhdessä yrityksessä, mutta peräti 30% toimi 
omistajana useammassa kuin yhdessä yrityksessä. Portfolioyrittäjien osuus on siis 
merkittävä tässä vastaajajoukossa. Esimerkiksi Elinkeinoelämän keskusliiton ja 
Ernst & Youngin kasvun ajurit 5 –selvitykseen vuonna 2009 osallistuneista yrittäjistä 
18% oli portfolioyrittäjiä. Yleensä portfolioyrittäjyyden osuudet vaihtelevat 12–25 
prosentin välillä eri maissa (EK 2011). Portfolioyrittäjistä 47 (78%) toimi omistajana 
kahdessa yrityksessä, 8 (13%) kolmessa yrityksessä, 3 (5%) neljässä yrityksessä, 
1 viidessä yrityksessä ja samoin 1 kuudessa yrityksessä. Kaikkiaan tähän kyselyyn 
vastanneet 60 portfolioyrittäjää omistivat tällä hetkellä 141 yritystä. Tästäkin voi 
päätellä, kuinka suuri kokemus heillä on yritystoiminnasta. Miehille portfolioyrit-
täjyys oli huomattavasti tyypillisempää, sillä miehistä 37 % oli omistajana useam-
massa kuin yhdessä yrityksessä, naisista vain 13 %. Ero miesten ja naisten välillä 
oli myös tilastollisesti merkitsevä (p=0,002). Portfolioyrittäjät  (n=60) poikkeavat 
tilastollisesti merkittävästi (p=0,032) ei-portfiolioyrittäjistä (n=130) Riskinottokyky-
muuttujan suhteen (porfolioyrittäjien ka=2,66 ja ei-portfolioyrittäjien ka=2,35)
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Kuvio 5. Portfolioyrittäjyys. 

2.1.5 Kokemus yrityskaupoista ja yrityksen lopettamisesta

Vastaajilla oli myös yllättävän paljon aikaisempaa kokemusta yrityksen tai liike-
toiminnan myynnistä, ostosta tai yrityksen lopettamisesta joko vapaaehtoisesti 
tai konkurssin kautta. Eniten näistä kolmesta vastaajilla oli kokemusta yrityksen 
tai liiketoiminnan ostosta, sillä peräti 28%:lla vastaajista oli tällaista kokemusta. 
Yrityksen tai liiketoiminnan myynnistä oli kokemusta 13%:lla. Tässä miehillä ja 
naisilla oli tilastollisesti melkein merkitsevää eroa; miehistä 16 prosentilla oli 
aikaisempaa kokemusta yrityksen tai liiketoiminnan myynnistä, naisista vain 
neljällä prosentilla (p=0,023). Yrityksen lopettamisesta tai konkurssista oli koke-
musta 15%:lla. 

Oletettavaa on, että myöskään tämän kysymysosion vastausjakauman suhteen 
vastaajajoukko ei edusta keskimääräistä eteläpohjalaista yrittäjäjoukkoa, vaan 
vastaajissa ovat yliedustettuna yritysdynamiikan kokemusta omaavat, joita kyselyn 
sisältö on todennäköisesti kiinnostanut keskimääräistä enemmän. 

Kun vastaukset ristiintaulukoitiin keskenään, kävi ilmi, että kolmella yrittäjällä oli 
kokemusta kaikista kolmesta eli sekä ostamisesta, myymisestä että lopettami-
sesta. Viidellätoista yrittäjällä oli kokemusta sekä ostamisesta että myymisestä, 
seitsemällä yrittäjällä sekä myymisestä että lopettamisesta ja viidellä yrittäjällä 
ostamisesta ja lopettamisesta. 

70 %

30 %

KUINKA MONESSA YRITYKSESSÄ ON OMISTAJANA?

Yhdessä

Useammassa

n=200
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Kuvio 6. Aikaisempi kokemus yrityksen myynnistä, ostosta tai lopettamisesta. 

Tämän kysymyksen eri osioita ristiintaulukoimalla voidaan myös tunnistaa ns. 
sarjayrittäjien ryhmä. He ovat niitä yrittäjiä, joilla on aiempaa kokemusta joko 
yrityksensä myynnistä tai lopettamisesta ja toimivat tällä hetkellä uudestaan 
yrittäjinä. Näitä yrittäjiä on tässä aineistossa yhteensä 48 (24%). Portfolioyrittäjiä 
oli yhteensä 60 (30%). Tämäkin vahvistaa EK:n (2011) sekä EK:n ja Ernst & Youn-
gin Kasvun ajurit 5 (2009) -selvitysten tuloksia, että portfolioyrittäjyys on hieman 
yleisempää kuin sarjayrittäjyys. Toisin kuin portfolioyrittäjyyden suhteen, naisten 
ja miesten kesken ei ollut tilastollisesti merkitsevää eroa sarjayrittäjyyden suh-
teen. Sarjayrittäjät eivät myöskään poikkea ei-sarjayrittäjistä muiden tutkittujen 
muuttujien suhteen. 

Seuraavassa taulukossa portfolio- ja sarjayrittäjät on ristiintaulukoitu keskenään. 
Taulukosta puuttuvat ne kaksi portfolioyrittäjää, joilta ei ollut tietoa sarjayrittä-
jyydestä. Joko sarja- tai portfolioyrittäjiä aineistossa oli yhteensä 89, mikä vastaa 
peräti 45 prosenttia vastaajista. Tätä vahvistaa Elinkeinoelämän keskusliiton (2011) 
tuoreinta selvitystä, että sarja- ja portfolioyrittäjyys ei ole mikään marginaalinen 
ilmiö.  EK:n selvityksessä portfolio- tai sarjayrittäjien osuus oli koko maassa 
24% ja Etelä-Pohjanmaan aineistossa heidän osuus oli 36%. Tämän tutkimuksen 
aineistossa oli 19 sellaista yrittäjää, jotka olivat sekä sarja- että portfolioyrittäjiä. 
He omistavat siis tällä hetkellä useamman kuin yhden yrityksen ja heillä on myös 
kokemusta aiemmin yrityksen myynnistä tai lopettamisesta. 
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Taulukko 2. Portfolio- ja sarjayrittäjien ristiintaulukointi. 

2.2 Vastaajayritysten taustatiedot

Tässä alaluvussa on kuvattu vastaajayritysten taustatietoja. Portfolioyrittäjyydestä 
huolimatta vastaajia pyydettiin antamaan tässä yhteydessä tiedot pääyrityksensä 
osalta. 

2.2.1 Yritysten juridinen muoto ja koko

Lähes puolella yrityksen juridinen muoto oli osakeyhtiö. Toiminimi oli noin kol-
manneksella ja henkilöyhtiö (kommandiitti- tai avoin yhtiö) vajaalla viidenneksellä. 

Kuvio 7. Yritysten juridinen muoto. 

Vastaajien yritysten kokojakauma on esitetty seuraavassa kuviossa. Enintään yhden 
työntekijän yrityksiä oli 40% vastaajista, samoin 40%:lla vastaajista oli 2–4 työnte-
kijää. 5–10 työntekijää oli 14%:lla vastaajista ja yli 10 työntekijää 6%:lla vastaajista.
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Kuvio 8. Yritysten koko.

2.2.2 Yritysten maantieteellinen sijainti

Taulukossa 3 on kuvattu vastaajayritysten kotipaikkakuntajakaumaa. Kaikkiaan 
vastaajia oli 27:stä eri kunnasta. Eniten vastaajia oli Seinäjoelta (66 kpl), Kauhavalta 
(18 kpl), Kauhajoelta (17 kpl), Ilmajoelta (11kpl) sekä Alavudelta (9 kpl). Seuduit-
tain tarkasteluna lähes 60% vastaajista oli Seinäjoen seudulta. Suupohjasta oli 
14%, Kuusiokunnista 11% ja Järviseudulta 10%. Kyrönmaalta oli 6% vastaajista ja 
Vaasan seudulta sekä Suupohjan rannikkoseudulta molemmista 1%.  

Taulukko 3. Yritysten kotipaikkakunta. 
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 Kotipaikkakunta  Lukumäärä  Kotipaikkakunta  Lukumäärä 

 Seinäjoki 66  Soini 4

 Kauhava 18  Teuva 4

 Kauhajoki 17  Vimpeli 4

 Ilmajoki 11  Isokyrö 4

 Alavus 9  Töysä 3

 Alajärvi 7  Evijärvi 1

 Kurikka 7  Karijoki 1

 Lapua 7  Kaskinen 1

 Laihia 6  Kristiinankaupunki 1

 Isojoki 5  Vaasa 1

 Kuortane 5  Vöyri 1

 Ähtäri 5  Vähäkyrö 1

 Jalasjärvi 5  Tampere 1

 Lappajärvi 4  Yhteensä 199
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2.2.3 Yritysten toimiala

Vastaajayritysten päätoimialajakauma käy ilmi kuviosta 9. Asiantuntijapalveluihin 
kuuluvia yrityksiä oli vastaajissa 18%, kaupan alaan kuuluvia 16% ja rakentami-
sen alaan kuuluvia 15%. Myöhempiä taustamuuttujakohtaisia analyyseja varten 
yritysten toimialat luokiteltiin neljään pääluokkaan: palvelut 53%, kauppa 17%, 
rakentaminen 16% sekä teollisuus 14%. Maa- ja metsätalousalan yritykset jä-
tettiin pois tästä neliluokittelusta kokonaan. Koko Etelä-Pohjanmaalla eniten 
yritystoimipaikkoja on kaupan (14%), rakentamisen (10,5%) ja teollisuuden aloilla 
(10%). Asiantuntijapalveluyritykset olivat selvästi yliedustettuna tässä aineistossa. 
Edelleen tässä aineistossa naisten omistamat yritykset edustivat miehiin verrat-
tuna enemmän palvelualaa ja kaupan alaa, miesten vastaavasti naisiin verrattuna 
enemmän teollisuutta ja rakentamista (p=0,000).

Kuvio 9. Yritysten päätoimiala. 
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2.3 Kiinnostus yritys- tai liiketoimintaostoihin

Kuviosta 10 käy ilmi, että peräti 42% eli 83 vastaajaa on kiinnostunut ostamaan 
uuden yrityksen tai liiketoiminnan. Tätä voidaan pitää uskomattoman suurena 
sekä absoluuttisena määränä että suhteellisena osuutena kaikista vastaajista.

Kuvio 10. Kiinnostus yritys- tai liiketoimintaostoihin. 

Taustamuuttujakohtainen tarkastelu on esitetty taulukossa 4. Tilastollisesti 
merkitsevästi ostokiinnostukseen vaikuttavat sukupuoli, portfolioyrittäjyys sekä 
aikaisempi yrityksen myyntikokemus. Miehet ovat naisiin verrattuna kiinnostu-
neempia yritysostoista, sillä miehistä 47% on tällä hetkellä tai lähitulevaisuudessa 
kiinnostunut ostamaan uuden yrityksen tai liiketoiminnan osan, naisista 28 % 
(p=0,017). Myös portfolioyrittäjät (53%) ovat kiinnostuneempia edelleen ostamaan 
uutta liiketoimintaa kuin yhden yrityksen omistajat (37%) (p=0,044). Edelleen 
yrittäjät, jotka olivat aikaisemmin myyneet jonkun yrityksen tai osan liiketoimin-
nasta (62%) olivat kiinnostuneempia ostamaan uutta liiketoimintaa tai yrityksen 
kuin sellaiset, joilla ei aikaisempaa myyntikokemusta ollut (40%) (p=0,035). Myös 
niillä, jotka olivat aiemmin ostaneet jotain liiketoimintaa tai yrityksen tai olivat 
lopettaneet yrityksen, oli korkeammat ostoaikeet, mutta erot eivät olleet tilas-
tollisesti merkitseviä suhteessa heihin, joilla ei tällaista kokemusta ollut. Kuten 
taulukosta 1 näkyy, ostokiinnostus kasvaa lineaarisesti yrityskoon kasvaessa, 
mutta erot eivät kuitenkaan olleet tilastollisesti merkitseviä. McKelvie, Wiklund 
& Davidsson (2006) löysivät omassa tutkimuksessaan yrityksen koon ja ulkoisen 
kasvun suhteen positiivisen yhteyden eli suuremmille yrityksille on luontaisempaa 
kasvaa ostamalla. Otollisinta ikää yritysostoille näyttää olevan 31–45 vuotta. Tätä 
ennen ja tämän jälkeen ostokiinnostus on vähäisempää. Erot eivät kuitenkaan 
olleet tilastollisesti merkitseviä.

42 %

58 %

ONKO KIINNOSTUNUT OSTAMAAN UUDEN YRITYKSEN TAI 
SEN LIIKETOIMINNAN OSAN?

Ei

Kyllä

n=199



25

Taulukko 4. Ostokiinnostus taustamuuttujittain. 

Onko kiinnostunut tällä hetkellä tai lähitulevaisuudessa  
ostamaan jonkun uuden yrityksen tai sen liiketoiminnan 
osan?

Kyllä Ei
p-arvo

% %

Vastaajan sukupuoli

Nainen 28 72
0,017

Mies 47 53

Yrittäjän ikä

0,930 

30 vuotta tai allle 39 61

31 - 35 vuotta 45 55

36 - 40 vuotta 41 59

41 - 45 vuotta 45 55

46 - 50 vuotta 38 62

Vastaajan koulutus

0,877

Kansakoulu / keskikoulu/peruskoulu 35 65

Lukio/ylioppilastutkinto 50 50

Kouluasteen ammatillinen tutkinto 39 61

Opistoasteen ammatillinen tutkinto 46 54

Yliopisto, korkeakoulu tai ammattikorkeakoulu 41 59

Kuinka monta vuotta on toiminut yrittäjänä? 

0,522

alle 5 vuotta 47 53

5 - 9 vuotta 41 59

10 - 14 vuotta 41 59

15 - 19 vuotta 42 58

20 - 24 vuotta 22 78

25 - 30 vuotta 57 43

Kuinka monessa yrityksessä on tällä hetkellä omistajana? 

Yhdessä 37 63
0,044

Useammassa 53 47

Onko aiemmin myynyt jonkun yrityksen tai osan sen  
liiketoiminnasta? 

Kyllä 62 38
0,035

Ei 40 60

Onko aiemmin ostanut jonkun yrityksen tai osan sen  
liiketoiminnasta? 

Kyllä 48 52
0,239

Ei 39 61

Onko aiemmin lopettanut (muutoin lopettanut tai tehnyt  
konkurssin) jonkun yrityksen? 

Kyllä 47 53
0,603

Ei 42 58

Yrityksen henkilöstömäärä v. 2010 

0,408

0 - 1 työntekijää 35 65

2 - 4 työntekijää 44 56

5 - 10 työntekijää 48 52

Yli 10 työntekijää 55 45
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Logistinen regressioanalyysi vahvisti edellisistä havainnoista sen, että ostokiin-
nostukseen vaikuttaa tilastollisesti merkittävästi (p=0,001) Mahdollisuuspohjainen 
yrittäjyys (muuttujasta lisää osiossa 2.3.4) sekä Portfolioyrittäjyys (p=0,014). Näiden 
kahden muuttujan lisäksi ostokiinnostukseen vaikuttaa melkein merkittävästi 
(p=0,055) Sitoutuminen strategiaan (muuttujasta lisää osiossa 2.7.2) ja melkein 
merkittävästi (p=0,066) Riskinottokyky (muuttujasta lisää osiossa 2.6.2).

2.3.1 Yritysoston motiivit

Yrityskaupat nähtiin jo 1950 luvulla normaalina ja tuoton etsimisen luonnollisena 
seurauksena sellaisessa kilpailutaloudessa, jossa liiketoiminta on hallitsevassa 
määrin organisoitunut yritysten muotoon ja laki sallii yritysostot (Penrose 2009). 
Penrose (2009) jakaa yritysoston motiivit ainoastaan kahteen pääryhmään: yritys-
osto on orgaanista kasvua edullisempi tapa kasvaa ja toisaalta se voi olla ainoa 
tapa kasvaa. Keilin (2000) mukaan yritysoston motiivit voidaan luokitella viiteen 
ryhmään: lakien vaatimusten täyttäminen, kustannusten minimointi, tarvittavien 
resurssien saaminen käyttöön sekä oppiminen ja strateginen asemointi. Laama-
nen (1997) on luokitellut yritysoston motiivit kolmeen ryhmään. Ensimmäisen 
ryhmän muodostaa resurssien ja kompetenssien hankkimiseen ja hyödyntämiseen 
liittyvät tekijät. Toiseen ryhmään kuuluvat markkina-asemaa vahvistavat tekijät. 
Kolmannen ryhmän muodostavat tekijät, jotka vaikuttavat kaikkiin edellisiin 
ryhmiin kuuluviin tekijöihin: osakkeiden arvon nostaminen, johdon vaikutus-
vallan kasvattaminen sekä organisaatioon ja sen säilyttämiseen liittyvät tekijät. 
Haspeslaghin (1991) mukaan yritysoston motiiveja ovat yrityksen uudistaminen, 
markkina-aseman nopean uudistaminen, voimavarojen yhdistämisen synergia-
hyödyt, vaikeasti kehitettävien kilpailuetujen hankkiminen ja yrityksen nykyisten 
kilpailutekijöiden laajempi hyödyntäminen.

Taulukosta 5 käy ilmi, kuinka tärkeinä yritys- ja liiketoimintaostoista kiinnostuneet 
pitävät eri motiiveja mahdolliselle yritys- tai liiketoimintaostolle (asteikko 1–5, 1=ei 
lainkaan tärkeä, 5=erittäin tärkeä peruste). Tärkeimpänä yksittäisenä motiivina 
vastaajat pitävät yritysoston mahdollisuutta laajentaa oman nykyisen yrityksen 
tuote-/ palvelutarjontaa (ka 3,7) sekä mahdollisuutta kasvattaa omaa markkina-
osuutta (ka 3,7). Diversifiointi uusille toimialoille on kolmanneksi tärkein peruste 
yritysostosta kiinnostuneille (ka 3,5). Nämä kolme erottuvat selkeästi muita pe-
rusteluita tärkeimmiksi. Esitetyistä vaihtoehdoista vähiten tärkeäksi kriteeriksi 
jäi mahdollisuus ostaa kilpailija (ka 2,3). Vastaajat saivat myös itse esittää oman 
kriteerin ja kaksi esitettyä lisäperustetta olivat mahdollisuus palkata lisää hen-
kilöstöä sekä oman tuotantolaitoksen hankkiminen. 
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Taulukko 5. Motiivit yritysostolle. 

Kun erilaisia ostokriteerejä tarkastellaan taustamuuttujittain, löytyi seuraavia 
tilastollisesti merkitseviä eroja. Uusi jakelukanava oli tärkeämpi ostoperuste 
alle 30-vuotiaille (ka 3,8) kuin sitä vanhemmille (ka 2,6) (p=0,014). Yliopisto- tai 
korkeakoulututkinnon omaavat pitivät uuden osaamisen tai teknologia hankki-
mista yritykseen tärkeämpänä ostoperusteena (ka 3,6) kuin muun koulutuksen 
saaneet (ka 2,8) (p=0,007). Vastaajat, jotka omistivat vain yhden yrityksen, pitivät 
markkina-alueiden maantieteellistä laajentamista tärkeämpänä ostoperusteena 
(ka 3,1) kuin useamman yrityksen omistajat eli portfolioyrittäjät (ka 2,5) (p=0,049). 
Sarjayrittäjät pitivät laajentumista uusille toimialoille tärkeämpänä (ka 3,9) kuin 
ei-sarjayrittäjät (ka 3,3) (p=0,043). Edelleen vastaajat, jotka olivat aiemmin ostaneet 
jonkun yrityksen tai sen liiketoiminnan osan, pitivät tärkeämpinä ostoperusteina 
nykyisen tuote- tai palvelutarjonnan laajentamista (ka 4,3, p=0,010), uuden jake-
lukanavan hankkimista (ka 3,3, p=0,012) sekä markkina-alueiden maantieteellistä 
laajentamista (ka 3,3, p=0,042) kuin ne, jotka eivät olleet aikaisemmin ostaneet 
yritystä (vastaavat keskiarvot 3,5; 2,5 ja 2,7).

Eri ostomotiivit faktoroitiin ja näin etsittiin kysymysryhmistä samaa asiaa mittaavia 
muuttujia, jotka korreloivat hyvin toistensa kanssa. Seuraavat kuusi ostomotiivia 
korreloivat hyvin keskenään (Cronbachin alfa (α)= 0,71) ja näin voidaan muodostaa 
uusi keskiarvomuuttuja Ostomotiivit: 

•	 laajentaisimme nykyistä tuote-/palvelutarjontaamme
•	 hankkisimme uuden jakelukanavan
•	 kasvattaisimme omaa markkinaosuuttamme

Mikäli on kiinnostunut ostamaan 
uuden yrityksen, miten seuraavat 
asiat perustelisivat ostopäätöstä? 
(n=79)

1 2 3 4 5 Keskiarvo asteikolla 1 - 5 
  1=ei lainkaan tärkeä  
5=erittäin tärkeä peruste

% % % % %

laajentaisimme nykyistä tuote-/ 
palvelutarjontaamme

14 6 13 28 40 3,7

kasvattaisimme omaa markkina- 
osuuttamme

10 5 21 37 27 3,7

laajentuisimme uusille toimialoille 13 14 14 33 27 3,5

pääsisimme jäseniksi meille uuteen 
verkostoon

20 14 23 29 14 3,0

hankkisimme uutta osaamista/
teknologiaa yritykseemme

15 19 25 29 11 3,0

laajentaisimme markkina-alueitamme 
maantieteellisesti

18 25 20 27 10 2,9

hankkisimme uuden jakelukanavan 23 21 23 23 9 2,7

ostaisimme kilpailijan 34 27 18 15 6 2,3
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•	 laajentaisimme markkina-alueitamme maantieteellisesti
•	 pääsisimme jäseniksi meille uuteen verkostoon
•	 hankkisimme uutta osaamista/teknologiaa yritykseemme

Kun tarkastellaan Ostomotiivit –kokonaismuuttujaa taustamuuttujittain, vain 
yhden taustamuuttujan suhteen motiivissa on tilastollisesti merkitsevä ero. 
Vastaajat, jotka olivat aiemmin ostaneet jonkun yrityksen tai sen liiketoiminnan 
osan, pitivät luettelossa olevia ostoperusteita keskimäärin tärkeämpänä (ka 3,6) 
kuin ne, jotka eivät olleet aikaisemmin ostaneet yritystä tai sen liiketoiminnan 
osaa (ka 3,0) (p=0,004).

2.3.2 Ostokohteen maantieteellinen sijainti

Yritys- tai liiketoimintaostoista kiinnostuneilta tiedusteltiin myös, kuinka kaukana 
uusi yritys tai ostettu liiketoiminta voisi sijaita suhteessa vastaajan nykyiseen yri-
tykseen. Kuten kuviosta 11 käy ilmi, vastaukset hajaantuivat aika lailla. Vajaalle 
kolmannekselle ei ollut ostokohteen etäisyydellä merkitystä. Toisaalta kolmasosa 
halusi, että ostokohde pitäisi olla samassa maakunnassa kuin nykyinen yritys ja 
vajaa toinen kolmannes, että se pitäisi olla samalla seudulla. 9% halusi ostokoh-
teen sijaitsevan samalla paikkakunnalla. Yhteensä siis 70% halusi, että ostokohde 
olisi vähintään oman maakunnan alueella. 

9

29

32

2

28

0 % 10 % 20 % 30 % 40 %

samalla paikkakunnalla kuin nykyinen 
yritykseni

samalla seudulla kuin nykyinen yritykseni

samassa maakunnassa kuin nykyinen 
yritykseni

oman maakunnan ulkopuolella

etäisyydellä ei ole merkitystä

MIKÄLI ON KIINNOSTUNUT YRITYSOSTOSTA, KUINKA KAUKANA UUSI 
YRITYS VOISI SIJAITA?

n=82

Kuvio 11. Ostokohteen mahdollinen maantieteellinen sijainti.
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Jos taustamuuttujien vaikutusta maantieteelliseen etäisyyteen tutkitaan alku-
peräisen luokituksen mukaan, eivät khiin neliötestin edellytykset toteudu. Mikäli 
asiaa tarkastellaan kaksiluokkaisena eli onko etäisyydellä ylipäänsä merkitystä 
vai ei, sukupuolella oli tällöin tilastollisesti merkitsevä vaikutus (p=0,041). Miehistä 
kolmasosalle etäisyydellä ei ollut merkitystä, kun taas naisista vain 7% oli sitä 
mieltä, että etäisyydellä ei ole väliä.

2.3.3 Yritysoston kiinnostamattomuus

Taulukossa 6 on havainnollistettu, mitkä ovat tärkeimpiä perusteita sille, mikäli 
vastaajat eivät olleet kiinnostuneita ostamaan uutta liiketoimintaa tai yritystä. 
Tärkeimmäksi perusteluksi vastaajat ovat valinneet, että nykyisen yrityksen 
tarjoama taloudellinen toimeentulo tyydyttää (ka 3,3). Tämä on tyypillisesti myös 
kasvuyrittäjyystutkimuksissa esiin tuleva peruste niillä yrityksillä, jotka eivät 
ole kasvusta kiinnostuneet. Toiseksi ja kolmanneksi tärkeimmäksi perusteluksi 
vastaajat ovat valinneet, että hyviä ostokohteita on vaikea löytää (ka 3,0) sekä en 
halua isomman yrityksen johtajaksi tai esimieheksi (ka 3,0). Myös haluttomuus 
ottaa lisää riskejä sai lähes kolmen keskiarvon (ka 2,8).  Kokonaisuutena voidaan 
todeta, että perustelut, miksi osto ei kiinnosta, ovat lähestulkoon samoja kuin kas-
vututkimuksissa, miksi yritys ei ole kiinnostunut kasvusta. Lisäksi vastaajat saivat 
kertoa jotain muita syitä miksi eivät ole kiinnostuneet yritysostosta: ei tarvetta (2 
mainintaa), aika ei riitä enempään, haluaa keskittyä olemassa olevaan, nykyinen 
työtuntimäärä riittää, perhesyyt, taustayhteisö, haluaa toimia sivutoimisena, ter-
veyden tila, rehellinen yrittäminen ei kannata.

Taulukko 6. Syyt, miksi yritysosto ei kiinnosta. 

Mikäli ei ole kiinnostunut ostamaan 
uutta liiketoimintaa, mikä on syy 
siihen?  (n=109)

1
%

2
%

3
%

4
%

5
%

Keskiarvo asteikolla 1 - 5 
  1=ei lainkaan tärkeä  

5=erittäin tärkeä peruste

nykyisen yritykseni tarjoama taloudel-
linen toimeentulo tyydyttää minua

15 14 22 22 28 3,3

hyviä ostokohteita on vaikea löytää 21 14 27 21 18 3,0

en halua isomman yrityksen johtajak-
si/esimieheksi

24 20 14 19 23 3,0

en halua ottaa lisää riskiä 30 14 15 24 17 2,8

yrityksen ostaminen on liian moni-
mutkaista

30 26 28 9 7 2,4

perheeni ja muu lähipiirini ei tukisi 
asiaa

37 18 25 10 9 2,4

en usko rahoituksen/vakuuksien 
järjestyvän

46 20 13 11 10 2,2

en usko omien kykyjeni riittävän 39 26 17 13 6 2,2

ostaminen ei ole hyvä tapa kehittää 
liiketoimintaa

42 24 24 6 5 2,1
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Yksittäiset perusteet, miksi yritysosto ei kiinnosta faktoroitiin. Seuraavat seitsemän 
perustetta korreloivat hyvin keskenään (Cronbachin alfa (α)= 0,79) ja näin voidaan 
muodostaa uusi keskiarvomuuttuja Ostoa ehkäisevät tekijät (ka 2,5): 

•	 en halua ottaa lisää riskiä 
•	 en usko rahoituksen/vakuuksien järjestyvän 
•	 hyviä ostokohteita on vaikea löytää 
•	 en usko omien kykyjeni riittävän 
•	 perheeni ja muu lähipiirini ei tukisi asiaa
•	 ostaminen ei ole hyvä tapa kehittää liiketoimintaa
•	 yrityksen ostaminen on liian monimutkaista

Kun tarkastellaan tätä keskiarvomuuttujaa kokonaisuutena, keskimääräiset arviot 
erosivat muutamien taustamuuttujien suhteen. Ne vastaajat, jotka eivät olleet 
kiinnostuneet ostamaan uutta liiketoimintaa, mutta olivat aikaisemmin myyneet 
liiketoimintaa (n=9) pitivät perusteita vielä vähemmän tärkeinä (ka 1,7) kuin ne, 
jotka eivät olleet myyneet (ka 2,5) (p=0,010). Myös yrityksen juridinen muoto vaikutti 
sillä tavalla, että toiminimi- (ka 2,7) ja kommandiittiyhtiötaustaiset (ka 2,8) pitivät 
ostoa ehkäiseviä tekijöitä suurempina kuin avoin yhtiö- (ka 1,8) tai osakeyhtiötaus-
taiset (ka 2,2) (p=0,017). Yksittäisissä väittämissä tilastollisesti melkein merkitsevä 
ero (p=0,025) oli sarja- ja ei-sarjayrittäjien välillä väittämän en usko rahoituksen 
/ vakuuksien järjestyvän. Sarjayrittäjät (ka 1,8) eivät pitäneet tätä niin tärkeänä 
perusteluna yritysoston kiinnostamattomuudelle kuin ei-sarjayrittäjät (ka 2,4).

2.3.4 Resurssi- vs. mahdollisuuspohjainen yritysosto

Seuraavassa kuviossa 11 on mitattu aineiston yrittäjien Stevensonin (1994) Pro-
moter vs. Trustee –käyttäytymistä. Stevenson määrittelee yrittäjyyden mahdolli-
suuksien hyödyntämiseksi nykyisistä resursseista piittaamatta. Manager-tyyppiset 
yrittäjät (Trustee) lähtevät toteuttamaan mahdollisuuksiaan vain, mikäli ne sopivat 
nykyisiin resursseihin, kun taas yrittäjämäiset yrittäjät (Promoters) toteuttavat 
mahdollisuuksia huolimatta siitä, mitkä ovat heidän nykyiset resurssinsa. He 
siis etsivät resurssit ympäristöstä kyetäkseen toteuttamaan eteen avautuvan 
mahdollisuuden. Kuviossa vasemmalla olevat väittämät kuvaavat resurssipoh-
jaista yritysostajaa, kun taas oikealla olevat väittämät mahdollisuuspohjaista 
yritysostajaa. Koko aineiston tasolla vastaajat edustivat enemmän resurssi- kuin 
mahdollisuuspohjaista yrittäjää, sillä yksittäisten väittämien keskiarvot olivat lä-
hempänä kahta, kun yli kolmen menevät keskiarvot tarkoittaisivat painottumista 
mahdollisuusyrittäjän suuntaan.
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Kuvioon 12 on merkitty kaikkien vastaajien keskiarvon lisäksi kahden selvästi toi-
sistaan erottuvan ryhmän vastausten keskiarvot: niiden, jotka olivat kiinnostuneet 
tällä hetkellä tai lähitulevaisuudessa ostamaan jonkun uuden yrityksen tai sen 
liiketoiminnan osan sekä niiden, jotka eivät olleet kiinnostuneet yritysostoista. 
Ne, jotka tällä hetkellä olivat kiinnostuneita yritysostoista, olivat enemmän mah-
dollisuuspohjaisia eli yrittäjämäisiä yritysostajia, kun taas ne, jotka eivät olleet 
tällä hetkellä kiinnostuneita yritysostoista, olivat enemmän resurssipohjaisia 
yritysostajia eli managereita. Näiden kahden vastaajaryhmän näkemys poikkesi 
toisistaan tilastollisesti erittäin merkitsevästi (p=0,000). 

Kuvio 12. Resurssi- vs. mahdollisuuspohjaiset yritysostajat. 

Kun kolme väittämää faktoroitiin, saatiin muodostettua yksi keskiarvomuuttuja 
Resurssi- vs. mahdollisuuspohjainen yrittäjä (α = 0,77). Tilastollisesti merkitsevät 
erot yhteismuuttujan keskiarvoissa eri taustamuuttujaryhmien välillä on esitetty 
seuraavassa taulukossa 7. Koko aineiston tasolla yhteismuuttujan keskiarvo 
oli 2,4. Osakeyhtiötaustaiset, suurimpien yritysten omistajat sekä yritysostosta 
kiinnostuneet omasivat eniten mahdollisuuspohjaista ajattelua yritysostoista 
eli he olivat enemmän sitä mieltä, että yritysostoon on syytä tarttua, mikäli hyvä 
mahdollisuus tulee eteen riippumatta olemassa olevista resursseista. Yksittäisistä 
taustamuuttujista yli 10 työntekijän yrityksillä ainoana keskiarvo meni yli 3 (ka 3,3) 
eli painottui mahdollisuuspohjaisen yritysostajan suuntaan. 
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Taulukko 7. Taustamuuttujien vaikutus resurssi- vs. mahdollisuuspohjaiseen ajatteluun yritys-
ostosta.

Vastaajat jaettiin Promoter ja Trustee –yrittäjiksi käyttäen luotua keskiarvomuuttujaa 
(keskiarvon alapuolella olevat vastaajat luokiteltiin Trustee-tyyppisiksi ja keskiar-
von yläpuolella olevat vastaajat Promoter-tyyppisiksi yrittäjiksi). Promoter-yrittäjllä 
oli tilastollisesti merkittävästi (p=0,000) enemmän riskinottokykyä kuin Trustee-
yrittäjillä (2,79 vs. 2,16). Lisäksi Promoter-yrittäjät olivat toimineet yrittäjinä tilas-
tollisesti melkein merkittävästi (p=0,052) vähemmän aikaa kuin Trustee-yrittäjät 
(2,33 vs. 2,72 vuotta).

2.4 Kiinnostus yrityksen tai liiketoiminnan myyntiin

Kuten edellä todettiin yritys- tai liiketoimintaostoista oli kiinnostunut 42% vastaa-
jista. Kuviosta 13 käy ilmi, missä määrin vastaajat olivat kiinnostuneet myymään 
yritystään tai osan sen liiketoiminnoista. Asteikolla 1–5 (1=ei lainkaan kiinnostunut, 
5=erittäin kiinnostunut) vastaajien keskiarvo oli 2,4 eli myyntikiinnostus jäi alle 
arviointiasteikon keskivälin. Vastaajista 8% oli erittäin kiinnostunut (arvo 5) ja 15% 
melko kiinnostunut (arvo 4) myymään yrityksensä tai osan sen liiketoiminnoista. 
Kokonaisuutena voidaan todeta, että vastaajista 23% oli kiinnostunut myymisestä 
(arvo 4 tai 5), mutta enemmistö, 55%, ei ollut kiinnostunut myymään (arvo 1 tai 2). 
Selkeästi pienempi osa vastaajista on kiinnostunut myymisestä kuin ostamisesta, 

Keskiarvo asteikolla 1−5  
1 = resurssipohjainen 
5=mahdollisuuspohjainen

p-arvo

Yrityksen juridinen muoto 

Toiminimi 2,3

0,022
Avoin yhtiö 2,4

Kommandiittiyhtiö 2,1

Osakeyhtiö 2,6

Onko kiinnostunut tällä hetkellä tai lähitule-  
vaisuudessa ostamaan jonkun uuden 
yrityksen  
tai sen liiketoiminnan osan? 

Kyllä 2,8
0,000

Ei 2,1

Yrityksen henkilöstömäärä v. 2010 

0 - 1 työntekijää 2,2

0,004
2 - 4 työntekijää 2,5

5 - 10 työntekijää 2,3

Yli 10 työntekijää 3,3
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mitä voidaan pitää paitsi luonnollisena kun huomioidaan vastaajien keskimääräi-
nen ikä, ja toisaalta tulosta voidaan pitää myös hyvin positiivisena, koska tiedossa 
on, kuinka suuri osa yrittäjistä on jäämässä eläkkeelle ja yrityksiä on sitä kautta 
jo nyt tullut ja tulossa koko ajan lisää myyntiin. 

37

18
21

15

8

0 %

10 %

20 %

30 %

40 %

1=ei lainkaan 
kiinnostunut

2 3 4 5=erittäin 
kiinnostunut

ONKO KIINNOSTUNUT MYYMÄÄN OMAN YRITYKSEN TAI 
OSAN LIIKETOIMINTAA?

n=198 Vastausten keskiarvo 2,4

Kuvio 13. Kiinnostus yrityksen tai liiketoiminnan myyntiin.

Tilastollisesti merkitsevät erot keskimääräisessä myyntikiinnostuksessa eri taus-
tamuuttujaryhmien välillä on esitetty seuraavassa taulukossa. Keskimääräiseen 
myyntikiinnostukseen vaikutti se, kuinka kauan vastaaja on toiminut yrittäjänä ja 
kuinka vanha hän on sekä jälleen se, onko hän portfolioyrittäjä ja onko hänellä 
aikaisempaa kokemusta yrityksen myymisestä tai ostamisesta sekä yrityksen 
koko. Luonnollista on, että kauimmin yrittäjänä toimineet olivat kiinnostuneimpia 
myymisestä. Myyntikiinnostus nousee lineaarisesti yrittäjäkokemuksen lisään-
tyessä (p=0,003). Myyntikiinnostus korreloi lievästi (korrelaatio r=0,3) mutta 
merkitsevästi myös yrittäjän oman iän kanssa. Ikäryhmien keskiarvojen välinen 
ero oli suuntaa antava (p=0,057). Portfolioyrittäjät sekä aiemmin yritystoimintaa 
ostaneet tai myyneet olivat myös kiinnostuneempia myymään kuin ns. yhdestä 
yrityksestä kokemusta omaavat. Yrityksen koon suhteen eniten kiinnostuneita 
myynnistä olivat 5–10 työntekijän yritykset (ka 3,0) ja sen jälkeen yli 10 työntekijän 
yritykset (ka 2,8). Huomattavasti vähemmän kiinnostuneita olivat yhden hengen 
(ka 2,0) sekä alle viiden hengen yritykset (ka 2,5). 
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Taulukko 8. Taustamuuttujien vaikutus myyntikiinnostukseen. 

2.5 Yritysten kasvutavoitteet

2.5.1 Yrityksen koon ja kasvun tunnuslukuja

Taulukossa 9 on kuvattu vastaajayritysten liikevaihdon, henkilöstömäärän sekä 
viennin kehittymistä ensinnäkin vuodesta 2007 vuoteen 2010 sekä toisaalta arviota 
näiden kehittymisestä tästä eteenpäin vuoteen 2013 saakka. Taulukosta näkyy 
ensinnäkin se, että taloustaantumasta huolimatta yritykset ovat keskimäärin 
kasvaneet huomattavasti vuodesta 2007 vuoteen 2010. Toisaalta taulukosta näkyy, 
että edelleen yrityksillä on huomattavia kasvutavoitteita seuraavalle kolmelle 
vuodelle. Yritysten keskimääräinen liikevaihto vuonna 2007 oli 507 794€, kun 

Keskimääräinen 
myyntikiinnostus

p-arvo

Kuinka monta vuotta on toiminut yrittäjänä? 

alle 5 vuotta 2,0

0,003

5 - 9 vuotta 2,1

10 - 14 vuotta 2,7

15 - 19 vuotta 2,8

20 - 24 vuotta 2,9

25 - 30 vuotta 3,1

Kuinka monessa yrityksessä on tällä hetkellä omistajana? 

Yhdessä 2,2
0,017

Useammassa 2,7

Onko aiemmin myynyt jonkun yrityksen tai osan sen liiketoiminnasta? 

Kyllä 3,2
0,000

Ei 2,3

Onko aiemmin ostanut jonkun yrityksen tai osan sen liiketoiminnasta? 

Kyllä 2,7
0,007

Ei 2,2

Onko aiemmin lopettanut (muutoin lopettanut tai tehnyt  
konkurssin) jonkun yrityksen? 

Kyllä 2,7
0,184

Ei 2,3

Yrityksen henkilöstömäärä v. 2010 

0 - 1 työntekijää 2,0

0,008
2 - 4 työntekijää 2,5

5 - 10 työntekijää 3,0

Yli 10 työntekijää 2,8
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se vuonna 2010 oli 610 827€ eli keskimääräinen kasvu oli noin 20%. Mediaani 
oli samassa ajassa kasvanut 120 000 eurosta 150 000 euroon eli 25%. Vuoteen 
2013 mennessä vastaajat arvioivat keskimääräisen liikevaihdon kasvavan peräti 
reiluun miljoonaan euroon eli keskimääräinen liikevaihdon kasvuodotus oli 67%. 
Mediaanin odotettiin kasvavan 220 000 euroon eli tältä osin arvioitu kasvu oli 47%. 

Keskimääräisen henkilöstömäärän suhteen toteutunut kasvu vuodesta 2007 
vuoteen 2010 on ollut 3,7 henkilöstä (med. 1,8) 4,4 henkilöön (med. 2.0). Vuoteen 
2013 arvio vastaajayritysten keskimääräisestä koosta oli 6,1 henkilöä (med. 3,0). 
Keskimääräinen viennin osuus liikevaihdosta yrityksillä oli vuonna 2007 oli ollut 
2,8%, kun se vuonna 2010 oli 3,2% ja arvio vuodelle 2013 oli 4,8%. 

Taulukko 9. Arvioita yrityksen liikevaihdon, henkilöstömäärän sekä viennin osuuden kasvusta. 

Seuraavaan taulukkoon on merkitty niiden muuttujien keskiarvot, joissa oli ti-
lastollisesti merkitseviä eroja taustamuuttujaryhmien välillä (vastaushajonnat 
olivat suuria). Luonnollista on, että yritysten toimiala vaikuttaa sekä liikevaihdon, 
henkilöstömäärän että viennin tunnuslukuihin. Teollisuudessa kaikki em. tunnus-
luvut ovat suurimpia. Myös liikevaihdon odotettu kasvu oli suurinta teollisuudessa. 
Siellä arvioitu kasvu vuodesta 2010 vuoteen 2013 oli 98%, kun se rakentamisen 
alalla oli 65%, palveluissa 39% ja kaupan alalla 24%. Taulukosta käy myös ilmi, 
että yritykset, joilla oli aikaisempaa ostokokemusta yrityksistä / liiketoiminnoista 
olivat liikevaihdoltaan keskimäärin lähes kolme kertaa niin suuria kuin yritykset, 
joilla ei ollut aikaisempaa ostokokemusta. 

 Liikevaihto Henkilöstömäärä Viennin osuus lv:stä % 

v. 2007 v. 2010 v. 2013 v. 2007 v. 2010 v. 2013 v. 2007 v. 2010 v. 2013

n 161 182 175 164 189 179 154 164 158

Keskiarvo  507 794 €  610 827 €  1 024 847 € 3,7 4,4 6,1 2,8 3,2 4,8

Mediaani  120 000 €  150 000 €  220 000 € 1,8 2,0 3,0 0 0 0

Minimi 0 € 0 € 0 € 0 0 0 0 0 0

Maksimi 12 000 000 € 21 000 000 € 50 000 000 € 100 160 230 100 100 100
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Taulukko 10. Taustamuuttujien vaikutus liikevaihdon, henkilöstömäärän sekä viennin 
tunnuslukuihin. 

Tilastollisesti merkitsevät erot vuoden 2010 henkilöstömäärissä eri taustamuut-
tujaryhmien välillä on esitetty seuraavassa taulukossa 11. Vertailussa henki-
löstömäärät on luokiteltu kolmeen luokkaan (0–1 työntekijää, 2–4 työntekijää 
sekä 5 tai yli), että khiin neliötestin edellytykset täyttyisivät.  Yrityksen kokoon 
henkilöstömäärällä mitattuna vaikuttavat tilastollisesti merkitsevästi vastaajan 
yrittäjäkokemus, portfolioyrittäjyys, aikaisempi kokemus yritys- tai liiketoiminnan 
ostamisesta tai myymisestä, yrityksen juridinen muoto sekä toimiala. 

 Keskimääräinen liikevaihto  Henkilöstömäärä (ka) Viennin osuus (%) 

v. 2007 v. 2010 v. 2013 v. 2007 v. 2010 v. 2013 v. 2010 v. 2013

Toimiala

Kauppa 872 957 €  727 241 € 900 186 € 4,1 3,4 4,2 2,8 4,3 

Teollisuus 1 348 417 € 1 903 875 € 3 776 875 € 9,1 12,9 18,8 11,1 14,6 

Rakentaminen 349 292 €  496 143 € 816 897 € 3,3 4,0 5,3 0,0 0,0 

Palvelut 205 973 € 268 335 € 372 048 € 2,3 2,6 3,5 2,2 3,8 

Seutukunta

Seinäjoen seutukunta 379 612 €  427 757 € 2,5 3,0 

Suupohja 1 252 190 € 1 802 182 € 10,5 13,6 

Kuusiokunnat 283 611 €  375 450 € 2,5 2,9 

Järviseutu 305 667 € 372 250 € 2,5 3,3 

Kyrönmaa 590 000 €  872 778 € 5,4 6,4 

Vaasan seutukunta 2 542 500 € 1 767 500 € 5,0 4,0 

Suupohjan rannikkoseutu 53 500 €  70 000 € 0,5 1,0 

Onko aiemmin ostanut 
jonkun yrityksen tai sen 
liiketoiminnan osan?
Kyllä 1 037 468 €  1 256 102 € 

Ei 290 308 € 357 098 €
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Taulukko 11. Yrityksen tämänhetkisen koon sekä eri taustamuuttujien välinen yhteys.

Kuvion 14 vertailussa ovat mukana vain ne 156 tapausta, joilta oli arviot kaikilta 
kolmelta tarkastelujaksolta (2007, 2010 sekä 2013). Koko aineiston tasolla kes-
kimääräisten henkilöstömäärien kasvut olivat tilastollisesti merkitseviä sekä 
vuodesta 2007 vuoteen 2010 (p=0,018) että vuodesta 2010 vuoteen 2013 (p=0,001). 
Keskimääräisellä henkilöstömäärällä mitattuna teollisuusyritysten henkilöstö-
määrä oli kasvanut keskimäärin eniten (p=0,005). Muut taustamuuttujat eivät vai-
kuttaneet tilastollisesti merkitsevästi keskimääräisen henkilöstömäärän kasvuun. 

 Yrityksen henkilöstömäärä  v. 2010

0 - 1 2 - 4 5 tai yli
p-arvo

% % %

Kuinka monta vuotta on toiminut yrittäjänä? 

alle 5 vuotta 55 34 10

5 - 9 vuotta 43 47 11

10 - 14 vuotta 35 41 24

15 - 19 vuotta 20 32 48

20 - 24 vuotta 31 44 25 0,002

25 - 30 vuotta 50 50

Kuinka monessa yrityksessä on tällä hetkellä  
omistajana? 

Yhdessä 46 39 16
0,008

Useammassa 25 42 33

Onko aiemmin myynyt jonkun yrityksen tai osan sen  
liiketoiminnasta? 

Kyllä 29 25 46
0,006

Ei 41 42 17

Onko aiemmin ostanut jonkun yrityksen tai osan sen  
liiketoiminnasta? 

Kyllä 22 41 37
0,000

Ei 47 39 14

Yrityksen juridinen muoto 

Toiminimi 71 26 3

Avoin yhtiö 60 40

0,000Kommandiittiyhtiö 30 48 22

Osakeyhtiö 22 46 32

Yrityksen toimiala 

Kauppa 34 48 17

Teollisuus 24 32 44

0,012Rakentaminen 37 30 33

Palvelut 46 41 13
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0 - 1 työntekijää 
%

2 - 4 työntekijää 
%

5 - 10 työntekijää 
%

Yli 10 työntekijää 
%

v. 2007 47 35 12 7
v. 2010 38 39 16 7
v. 2013 25 41 24 10

0 %

10 %

20 %

30 %

40 %

50 %

YRITYSTEN HENKILÖSTÖMÄÄRIEN ARVIOT V. 2007 - 2013   

n=156

Kuvio 14. Yritysten toteutunut ja arvioitu kasvu henkilöstömäärän mukaan. 

2.5.2 Kasvun resursointi

Liikevaihdon kasvaessa yrityksellä on valittavanaan erilaisia tapoja hankkia tar-
vittavaa lisäkapasiteettia. Sisäisen kasvun strategialla tarkoitetaan, että yritys 
kasvattaa omia sisäisiä resurssejaan (mm. henkilökuntaa) kysynnän kanssa sa-
massa tahdissa tai tehostaa toimintaansa ja hankkii lisäkapasiteettia esimerkiksi 
automatisoimalla tuotantoaan. Ulkoisen kasvun strategioita on mm. kasvun to-
teuttaminen verkostosuhteiden kautta, portfolioyrittäjyys, vuokratyövoiman käyttö 
tai franchising -yrittäjyys. (Varamäki ym. 2007; Sorama ym. 2009)

Kasvattaminen verkostosuhteiden kautta tarkoittaa sitä, että yritykset mieluummin 
hankkivat kasvuvaiheessa lisäkapasiteettia itsenäisiltä yrittäjiltä/ulkopuolisilta 
yrityksiltä kuin palkkaavat omaa työvoimaa lisää (Varamäki & Pihkala 2002). Tätä 
on kutsuttu ns. kasvuvipustrategiaksi (Hagel 2002) eli myynnin kasvu toteute-
taan muiden resursseja hyödyntämällä. Kasvaminen verkostosuhteiden kautta 
mahdollistaa sen, että dynaamisessa kasvuprosessista huolimatta yritys kykenee 
säilyttämään tietyn sisäisen stabiliteetin ja paremman hallittavuuden. Muiden 
resurssien hyödyntäminen auttaa myös nopeampaa markkinoille pääsyä, ja yritys 
kykenee reagoimaan nopeasti teknologioiden tai markkinoiden muutoksiin (Hagel 
2002). Näin tärkeimpiä hyötyjä ulkoisesta kasvusta onkin joustavuuden ja tehok-
kuuden ylläpitäminen jopa erittäin nopean kasvun aikana. Ulkoisten resurssien 
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käyttäminen poistaa myös riskit, joita syntyy uuden henkilöstön palkkaamisesta. 
Lisäksi ulkoiset resurssit lisäävät tehokkuutta myös siten, että näitä resursseja 
käytetään vain silloin, kun tuotteilla ja palveluilla on menekkiä. Yritys säilyy myös 
riippumattomana tuotantokapasiteetti-investointien riskirahoituksesta. Ulkoisella 
kasvustrategialla saattaa olla vaikutusta myös työilmapiiriin samoin kuin kustan-
nusten kurissa pitämiseen kasvun aikana. Ulkopuolisilla yhteistyökumppaneilla 
voi olla myös erilainen kulurakenne, jolloin on mahdollista jopa alentaa hintoja 
(Johannisson 1990). Myös käyttöpääoman tarve on pienempi verrattuna yrityksen 
orgaaniseen kasvuun ja riskiä voidaan jakaa verkoston jäsenten kesken (Varamäki 
& Tornikoski 2007). 

Tässä tutkimuksissa yrityksiltä kysyttiin erikseen, miten yritys hankkisi tarvit-
tavan lisäkapasiteetin, mikäli liikevaihto kasvaisi (Taulukko 15). Vastaajista 37% 
lisäisi yrityksen omia työntekijöitä, 35% tehostaisi ensin toimintaansa eli pyrkisi 
toteuttamaan liikevaihdon lisäyksen olemassa olevilla resursseilla. Ns. ulkoiseen 
kasvustrategiaan turvautuisi 15% eli he lisäisivät ostoja yhteistyökumppaneilta ja 
alihankkijoilta. 13% kasvattaisi yrityksen tuotantokapasiteettia automatisoimalla 
ja hankkimalla lisäkoneita. 

37

35

15

13

0 % 10 % 20 % 30 % 40 %

yrityksen työntekijämäärää kasvatetaan

yritys tehostaa toimintaansa ts. liikevaihdon 
lisäys tehdään olemassa olevilla resursseilla

yritys lisää ostoja alihankkijoilta ja 
yhteistyökumppaneilta

yrityksen tuotantokapasiteettia (koneita jne) 
kasvatetaan

MITEN MIELUITEN HANKKISI LISÄAIKAKAPASITEETIN, MIKÄLI 
YRITYKSEN LIIKEVAIHTO KASVAISI?

n=197

Kuvio 15. Mahdollisen kasvun resursointi. 

Ristiintaulukoimalla käy ilmi, että kasvun eri resurssointitavoissa on tilastol-
lisesti melkein merkitsevää eroa (p=0,045) yrityksen koon sekä tilastollisesti 
erittäin merkitsevää (p=0,000) eroa toimialan suhteen. Yrityksen koko vaikutti 
kasvun edellyttämän lisäkapasiteetin organisointiin siten, että pienimmät yrityk-
set (max 4 työntekijää) turvautuisivat ensisijaisesti yrityksen työntekijämäärän 
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kasvattamiseen, kun taas 5 tai sitä suuremmat yritykset ensisijaisesti nykyisten 
resurssien entistä tehokkaampaan käyttöön sekä toiseksi tuotantokapasiteetin 
kasvuun automatisointiin turvautuen. Kaupan alan yritykset suosisivat selke-
ästi eniten olemassa olevan tehostamista ja rakennusalan yritykset yrityksen 
työntekijämäärän lisäämistä. Myös teollisuusyritykset ja palvelualan yritykset 
organisoisivat kasvunsa ensisijaisesti lisäämällä omia työntekijöitä, mutta teol-
lisuusyritykset turvautuisivat muita enemmän myös ostoihin alihankkijoilta sekä 
tuotantokapasiteetin kasvattamiseen automatisoimalla. Palveluyritykset vastaa-
vasti omien työntekijöiden lisäämisen ohella turvautuisivat lähes yhtä paljon toi-
minnan tehostamiseen nykyisillä resursseilla. Edellä mainittuja tuloksia kuvaavat 
ristiintaulukot on esitelty liitteessä 2. 

2.5.3 Yritysten investointiaikomukset

Vastaajia pyydettiin arvioimaan omia investointiaikomuksia seuraavan yhden-kah-
den vuoden aikana. Vastaajista 85 prosentilla oli jonkinlaisia investointiaikomuksia. 
Vastaavassa kysymyksessä Etelä-Pohjanmaan omistajanvaihdosbarometrissa yli 
50-vuotiailla vain 54%:lla oli jonkinlaisia investointiaikomuksia. Tämän tutkimuk-
sen alle 50-vuotiaista 53% aikoo investoida koneisiin ja laitteisiin, 43% henkilökun-
nan osaamiseen, 30% ATK-ohjelmiin ja 28% toimitiloihin. 4% arvioi investoivansa 
johonkin muuhun kuin edellä mainittuihin kohteisiin, ja esimerkkeinä näistä he 
mainitsivat kalusto (2 mainintaa), kiinteistöt (2 mainintaa), palvelut, murtosuojaus, 
tuonti sekä verkostoituminen. 

Kuvio 16. Investointiaikomukset. 

53

43

30

28

4

15

0 % 10 % 20 % 30 % 40 % 50 % 60 %

koneisiin ja laitteisiin

henkilökunnan osaamiseen

ATK-ohjelmiin ja 
toiminnanohjausjärjestelmiin

toimitiloihin

johonkin muuhun

Ei ole aikomus investoida

ONKO YRITYKSELLÄ AIKOMUS INVESTOIDA SEURAAVAN       
1 - 2 VUODEN AIKANA?

n=198
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2.6 Yritysten toiminnan painopisteet 

Tässä tutkimusosiossa nojaudutaan kahteen eri käsitteeseen käsiteltäessä yri-
tyksen toiminnan painopisteitä. Ensinnäkin tarkastelun kohteena ovat yritysten 
uuden etsimistoiminnot (exploration) ja olemassa olevan tehostamistoiminnot 
(exploitation). Toinen tarkastelukohde on yrityksen innovoinnissa, riskinotossa ja 
proaktiivisuudessa, jotka yhdessä muodostavat yrityksen yrittäjämäisen orien-
taation (Entrepreneurial Orientation).

2.6.1 Olemassa olevan vs. uuden kehittäminen 

March (1991) on esittänyt, että yritysten tulisi hakea tasapainoa kahden erilaisten 
kehittämistoimien välillä, jotta yritys voisi selviytyä ja menestyä. March puhuu en-
sinnäkin exploitation-toiminnasta, joka viittaa nykyisten toimintojen, tuotteiden ja 
prosessien kehittämiseen, parantamiseen ja tehostamiseen. Toisaalta, hän puhuu 
myös exploration-toiminnasta, joka viittaa uuden tiedon, osaamisen, ja tekno-
logioiden etsimiseen ja omaksumiseen. March (1991) esitti myös, että yritykset 
voivat keskittyä vain yhteen kehittämistoimintaan kerrallaan. Sitä vastoin, Katila 
ja Ahuja (2002) ovat esittäneet, että yritykset voivat keskittyä molempiin kehittä-
mistoimiin yhtä aikaa. Tässä tutkimuksessa otettiin jälkimmäinen lähestymistapa, 
eli että yritys voi keskittyä sekä exploration että exploitation kehittämistoimiin 
samanaikaisesti. 

He ja Wong (2004) operationalisoivat exploitation-toiminnan käsittämään olemas-
sa olevien tuotteiden laadun parantamisen, tuotannon kulujen vähentämisen, 
raaka-aineiden käytön vähentämisen sekä tuotannon joustavuuden lisäämisen. 
Exploration-toiminnan esimerkkinä he ottivat mm. uuden sukupolven tuotteiden 
kehittämisen, uusien teknologioiden omaksumisen ja uusien markkina-alueiden 
löytämisen. Samaa operationalisointia käytettiin myös tässä tutkimuksessa ja tätä 
on käytetty myös aikaisemmissa omistajanvaihdosbarometreissa (Varamäki ym. 
2010; Varamäki, Lautamaja & Tornikoski 2007) sekä kasvuyritystutkimuksissa 
(Tornikoski 2007). Sekä exploration- että exploitation-kehittämistoimintoja mitattiin 
molempia kolmen-neljän kysymyksen avulla. Reliabiliteettikerroin (Cronbach’s 
Alpha) exploitation -yhteismuuttujalla oli 0,72 (toiminnan tehostaminen, olemas-
sa olevien tuotteiden laadun parantaminen, kulujen vähentäminen, toiminnan 
tehostaminen), mutta exploration -muuttujalla se jäi 0,58:een (uusien markkina-
alueiden löytäminen, uuden teknologioiden omaksuminen  ja uuden sukupolven 
tuotteiden ja palveluiden kehittäminen), joten tältä osin ei voida käyttää exploration 
-yhteismuuttujaa. Yksittäisenä muuttujana tässä tutkimuksessa käytettiin myös 
toiminnan osien ulkoistamista.
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Alle 50-vuotiaiden yrittäjien toiminnassa näyttäisi painottuvan erityisesti exp-
loitation -kehittämistoiminnot eli olemassa olevan kehittäminen koko aineiston 
tasolla. Yksittäisinä väittäminä kolme korkeinta keskiarvoa saanutta kuuluvat 
tähän yhteismuuttujaan. Eniten vastaajat painottavat kehittämisessään toiminnan 
tehostamista (ka 3,9, asteikko 1–5), olemassa olevien tuotteiden laadun paran-
tamista (ka 3,9), kulujen vähentämistä (ka 3,5) sekä olevan olevien tuotteiden 
valikoiman kasvattamista (ka 3,5). Kokonaisuutena exploitation –yhteismuuttuja 
sai keskiarvon 3,7. Uuden kehittämistä painottavista väittämistä uusien markkina-
alueiden löytäminen sai keskiarvon 3,4, uuden teknologioiden omaksuminen 3,0 ja 
uuden sukupolven tuotteiden ja palveluiden kehittäminen 2,8. Uuden ja olemassa 
olevan kehittämisen välimaastoon sijoittuva väittämä olemassa olevien tuotteiden 
ja palvelujen valikoiman kasvattaminen sai keskiarvon 3,5. Toiminnan osien ul-
koistaminen oli vastaajilla kaikkein vähiten kehittämisen painopisteenä (ka 2,1). 

Huomionarvoista on, että kun keväällä 2010 yli 50-vuotiaille yrittäjille esitettiin 
sama kysymys, heillä ja tämän kyselyn alle 50-vuotiailla vastaajilla kehittämisen 
eri painopisteet ovat suunnilleen samassa tärkeysjärjestyksessä, mutta nuorem-
milla yrittäjillä eri kehittämistoimet ovat saaneet lähes puoli numeroa korkeam-
pia keskiarvoja. Tärkeysjärjestyksessä ainoa poikkeus on, että alle 50-vuotiailla 
olemassa olevien tuotteiden valikoiman kasvattaminen on neljäntenä, kun taas 
yli 50-vuotiailla sama kehittämistoimenpide oli vasta kuudentena.

Taulukosta 12 käy ilmi vastaajien arviointi erikseen jokaisen kymmenen osa-alueen 
kohdalla, kuinka vahvoja yrityksen kehittämisen painopisteitä ne tällä hetkellä ovat. 

Taulukko 12. Kehittämisen painopisteet.



43

Tämän tutkimuksen osalta selvitettiin myös taustamuuttujien vaikutusta sekä 
exploitation –yhteismuuttujaan että uuden tehostamisen yksittäisiin väittämiin. 
Exploitation –yhteismuuttujan suhteen ei ollut mitään tilastollisesti merkitseviä 
eroja taustaryhmien välillä. Yksi tilastollisesti suuntaa antava ero (p=0,065) oli 
niiden kesken, jotka olivat aikaisemmin lopettaneet jonkun yrityksen (ka 3,4) sekä 
niiden, joilla lopettamiskokemusta ei ollut (ka 3,7). 

Myöskään yksittäisten väittämien suhteen ei montaa tilastollisesti merkitsevää 
eroa löytynyt taustamuuttujaryhmien välillä. Vastaajat, jotka olivat toimineet yrittä-
jinä kauimmin, (25−30 vuotta) pitivät olemassa olevan tehostamista ja parantamista 
tärkeämpänä (ka 4,3) kuin vähemmän aikaa yrittäjänä toimineet (ka 3,6) (p=0,040). 
Miesten ja naisten välillä ei löytynyt tilastollisesti muita merkitseviä eroja kuin, että 
miehet (ka 3,2) pitivät uusien teknologioiden omaksumista tärkeämpänä painopis-
teenä kuin naiset (ka 2,6) (p=0,002). Sarjayrittäjät eivät pitäneet uusien teknologien 
omaksumista yhtä tärkeänä painopisteenä (ka 2,6) kuin ei-sarjayrittäjät (ka 3,1) 
(p=0,42). Sarjayrittäjät eivät pitäneet myöskään olemassa olevien palvelujen laadun 
parantamista (ka 3,5) yhtä tärkeänä kuin ei-sarjayrittäjät (ka 4,0) (p=0,006). Uusien 
markkina-alueiden painottamisessa oli myös tilastollisesti melkein merkitsevää 
eroa (p=0,035) niiden kesken, joilla oli aiempaa ostokokemusta (ka 3,7) ja joilla 
ei tällaista kokemusta ollut (ka 3,3). Niiden osalta, jotka olivat kiinnostuneita 
myymään yritystään tai liiketoimintaa, löytyi lievä mutta tilastollisesti merkitsevä 
positiivinen korrelaatio (r=0,221, p=0,002) toiminnan osien ulkoistamisen kanssa. 
Muutoin myyntikiinnostuksen ja yksittäisten toiminnan kehittämisen painopistei-
den välillä ei ollut tilastollisesti merkitseviä korrelaatiota. 

2.6.2 Yrittäjämäinen orientaatio (EO)

Yrityksen yrittäjämäisellä orientaatiolla on aikaisemmassa tutkimuksessa to-
dettu olevan positiivinen vaikutus muun muassa yrityksen rahoitukselliseen 
tulokseen (Zahra & Covin 1995), ja se on liitetty myös yrityksen kasvuun, mutta 
vain harvakseltaan. Esimerkiksi Mintzberg (1973) tuo esiin, että yrittäjämäiset 
yritykset omaksuvat tyypillisesti riskialttiita kasvustrategioita. Toisaalta, Wiklund 
ja Davidsson (1999) löysivät yhtymäkohdan yrittäjämäisen orientaation ja yrityk-
sen orgaanisen kasvun välillä. Wiklund (1999) sekä Wiklund ja Shepherd (2005) 
osoittivat, että yrittäjämäinen orientaatio on kytköksissä yrityksen suorituskykyyn, 
jonka mittauksessa otettiin huomioon myös liikevaihdon kasvu. Suomalaisessa 
valtakunnallisessa kasvututkimuksessa kasvuyritykset arvioivat olevansa jonkin 
verran proaktiivisempia kuin kilpailijansa. (Sorama ym 2009). Soinisen, Martikai-
sen ja Puumalaisen (2009) tutkimuksessa yrittäjämäisesti orientoituneet yritykset 
olivat kasvaneet ja kansainvälistyneet vertailuryhmää voimakkaammin. 
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Seuraavassa taulukossa on kuvattuna vastaajien yrittäjämäistä orientaatiota 
kolmen osakokonaisuuden alla: innovatiivisuus, proaktiivisuus sekä riskinotto-
kyky. Kutakin osa-aluetta on mitattu kolmella-neljällä väittämällä. Samaa ope-
rationalisointia on käytetty kahdessa aikaisemmassa kasvuyritystutkimuksessa 
(Tornikoski 2007; Sorama ym. 2009). Taulukosta käyvät ilmi sekä vastausjakaumat 
että keskiarvo. 

Taulukko 13. Innovatiivisuus, proaktiivisuus sekä riskinottokyky (n≈185). 

INNOVATIIVISUUS 1

%

2

%

3

%

4

%

5

%

Keskiarvo asteikolla 1 - 5 
1=täysin eri mieltä  

5=täysin samaa mieltä

Viimeisten 5 vuoden aikana muutokset 
yrityksemme tuotelinjoissa ovat olleet 
dramaattisia

38 21 26 11 5 2,2

Yleisesti korostamme vahvasti T&K:ta, 
teknologista johtajuutta ja innovatiivi-
suutta sen sijaan, että luottaisimme 
vain perinteisesti hyviksi havaittuihin 
tuotteisiin ja palveluihin

19 26 37 14 4 2,6

Viimeisten 5 vuoden aikana olemme 
tuoneet markkinoille vain muutamia 
uusia tuotteita tai palveluita

18 21 35 16 10 2,8

PROAKTIIVISUUS % % % % %

Yleensä kilpailijamme reagoivat yrityk-
semme toimenpiteisiin, enemminkin 
kuin yrityksemme reagoisi kilpailijoiden 
toimenpiteisiin

13 19 45 15 7 2,9

Yrityksemme on tavallisesti kilpailijoitaan 
edellä uusien tuotteiden ja/tai palvelui-
den markkinoille tuonnissa

8 16 51 18 8 3,0

Yrityksemme on tavallisesti kilpailijoita 
edellä uusien organisaatioinnovaatioiden 
käyttöön otossa

14 21 51 10 5 2,7

Yrityksemme pyrkii tavallisesti välttä-
mään suorat yhteenotot kilpailijoidensa 
kanssa sen sijaan, että suoraan haastaisi 
kilpailijansa näiden päämarkkinoilla

15 21 39 18 8 2,8

RISKINOTTOKYKY % % % % %

Yleisesti ottaen yrityksemme johtajat 
pitävät korkeaa riskiä ja korkeita tuotto-
odotuksia parempana kuin matalaa riskiä 
ja tavanomaisia tuotto-odotuksia

23 35 30 11 1 2,3

Toimintaympäristöstämme johtuen 
uskaliaat ja aggressiiviset toimenpiteet 
ovat usein tarpeen, jotta yrityksemme 
saavuttaisi tavoitteensa

22 24 28 21 4 2,6

Päätöksentekotilanteissa, joihin liittyy 
suuria epävarmuuksia, preferoimme 
usein uskaliasta ja aggressiivista 
asennetta mahdollisuuksien hyödyntämi-
seen yli varovaisen ja odottavan

23 29 33 13 2 2,4
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Kaikkiaan vastaajien näkemykset innovatiivisuudestaan, proaktiivisuudestaan sekä 
riskinottokyvystään painottuvat alle keskivälin. Kahta väittämää lukuun ottamatta 
eniten vastauksia on saanut keskellä oleva neutraali vaihtoehto eli vastaajat eivät 
olleet oikein eri eivätkä samaa mieltä väittämistä. Selkeästi eniten eri mieltä vas-
taajat olivat väittämästä, että viimeisten viiden vuoden aikana muutokset yrityksen 
tuotelinjoissa ovat olleet dramaattisia. 38% oli täysin eri mieltä tästä väittämästä. 
Riskinottokykyyn kuuluvasta väittämästä yrityksen johtajat pitävät korkeaa riskiä ja 
korkeita tuotto-odotuksia parempana kuin matalaa riskiä ja tavanomaisia tuotto-
odotuksia vastaajat olivat myös selkeästi eri mieltä. Täysin eri mieltä väittämästä 
oli 23% vastaajista ja lisäksi 35% oli jokseenkin eri mieltä. 

Innovatiivisuutta mitattiin kolmella eri väittämällä. Kuten yllä todettiin, kaikkiaan 
vastaajat olivat enemmän eri kuin samaa mieltä siitä, että muutokset olisivat ol-
leet dramaattisia yrityksen tuotelinjoissa tai että yrityksissä korostetaan vahvasta 
T&K:n ja innovatiivisuuden merkitystä. Viimeisten 5 vuoden aikana muutokset 
yrityksen tuotelinjoissa ovat olleet dramaattisemmat teollisuusyrityksissä (ka 
3,9) kuin muilla toimialoilla (ka 2,1) (p=0,002).

Miesyrittäjät korostivat T&K:ta, teknologista johtajuutta ja innovatiivisuutta enem-
män (ka 2,7) kuin naiset (ka 2,2) (p=0,005). Samoin portfolioyrittäjät korostivat näitä 
asioita vahvemmin (ka 2,9) kuin yhden yrityksen omistajat (ka 2,4) (p=0,002). Myös 
ne, jotka ovat kiinnostuneet ostamaan jonkun yrityksen tai sen liiketoiminnan osan, 
korostivat näitä asioita keskimäärin enemmän (ka 2,8) kuin ne, jotka eivät olleet 
ostamisesta kiinnostuneita (ka 2,4). Osakeyhtiössä näitä korostetaan enemmän 
(ka 2,8) kuin muissa yrityksissä (p= 0,004) ja isommissa yrityksissä enemmän kuin 
pienemmissä (p=0,033).

Valtakunnalliseen kasvuyritystutkimukseen (Sorama ym. 2009) verrattuna tämän 
tutkimuksen keskiarvot olivat kahden ensimmäisen väittämän suhteen matalam-
mat, sillä valtakunnallisessa tutkimuksessa väittämän Viimeisten viiden vuoden 
aikana muutokset yrityksen tuotelinjoissa ovat olleet dramaattisia keskiarvo oli 
2,8 ja väittämän Yleisesti korostamme vahvasti T&K.ta, teknologista johtajuutta 
ja innovatiivisuutta keskiarvo oli 3,1. Kolmannen väittämän suhteen keskiarvot 
olivat samat. 

Proaktiivisuus-ryhmän väittämistä kolme (Yleensä kilpailijamme reagoivat yri-
tyksemme toimenpiteisiin enemminkin kuin yrityksemme reagoisi kilpailijoiden 
toimenpiteisiin, Yrityksemme on tavallisesti kilpailijoitaan edellä uusien tuotteiden 
ja/tai palveluiden markkinoille tuonnissa, Yrityksemme on tavallisesti kilpailijoita 
edellä uusien organisaatioinnovaatioiden käyttöönotossa) mittasivat hyvin samaa 
asiaa (α = 0,75) ja näistä muuttujista muodostettiin yhteismuuttuja Proaktiivisuus, 
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jonka keskiarvo koko aineistossa oli 2,9. Yrityksen koko vaikutti merkitsevästi 
keskimääräiseen proaktiivisuuteen. Alle kolmen henkilön yrityksillä keskiarvo oli 
2,7, kun se suuremmilla oli 3,1 (p=0,004). Yritysmuodoista osakeyhtiöillä proaktii-
visuus oli korkeampi (ka 3,1) kuin muilla (ka alle 2,8) (p=0,000). Valtakunnallisessa 
kasvuyritystutkimuksessa (Sorama ym. 2009) vastaajien proakviivisuus oli jonkin 
verran korkeampi (ka 3,1) kuin tässä aineistossa. Yksittäisten väittämien suhteen 
sarja- tai portfolioyrittäjien ja muiden välille syntyi tilastollisesti melkein merkitse-
vää eroa kahdessa väittämässä: Yrityksemme on tavallisesti kilpailijoitaan edellä 
uusien tuotteiden ja/tai palveluiden markkinoille tuonnissa sekä Yrityksemme on 
tavallisesti kilpailijoita edellä uusien organisaatioinnovaatioiden käyttöönotossa. 
Sarjayrittäjät olivat proaktiivisempia (ka:t 3,2 ja 2,9) näiden asioiden suhteen kuin 
ei-sarjayrittäjät (ka:t 2,9 ja 2,5) (p=0,034 ja 0,019). 

Myös kolme riskinottokykyä mittaavaa väittämää (Yleisesti ottaen yrityksemme 
johtajat pitävät korkeaa riskiä ja korkeita tuotto-odotuksia parempana kuin ma-
talaa riskiä ja tavanomaisia tuotto-odotuksia, Toimintaympäristöstämme johtuen 
uskaliaat ja aggressiiviset toimenpiteet ovat usein tarpeen, jotta yrityksemme saa-
vuttaisi tavoitteensa, Päätöksentekotilanteissa, joihin liittyy suuria epävarmuuk-
sia, preferoimme usein uskaliasta ja aggressiivista asennetta mahdollisuuksien 
hyödyntämiseen yli varovaisen ja odottavan) yhdistettiin muuttujaksi Riskinot-
tokyky, jonka reliabiliteetti oli hyvä (α = 0,80) ja keskiarvo koko aineistossa 2,4. 
Valtakunnallisessa kasvuyritystutkimuksessa (Sorama ym. 2009) myös vastaajien 
riskinottokyky oli jonkin verran korkeampi (ka 2,7) kuin tässä maakunnallisessa 
alle 50-vuotiaiden aineistossa. Valtakunnallinen kasvuyritysaineisto koostui kunkin 
silloisen TE-keskusalueen (15 kpl) 30:sta nopeiten kasvaneesta yrityksestä, joten 
ei ole erikoista, että siinä aineistossa yrittäjämäisen orientaation kaikki osa-alueet 
olivat enemmän painottuneita. 

Seuraavassa taulukossa 14 on riskinottokyvyn keskiarvot niiden taustamuuttu-
jien osalta, joissa erot olivat tilastollisesti merkitseviä. Riskinottokykyyn vaikutti 
sukupuoli, portfolioyrittäjyys, aikaisempi kokemus yrityksen myynnistä (tai sarja-
yrittäjyys), yrityksen juridinen muoto sekä kiinnostus yritysostoa kohtaan. Miehet 
olivat naisia riskinottokykyisempiä (p=0,032), samoin portfolioyrittäjät (p=0,032), 
aikaisemmin yrityksensä myyneet (p=0,041) sekä yritysostosta kiinnostuneet 
(0,000). Suurin tilastollisesti merkitsevin ero oli juuri niiden välillä, jotka olivat 
kiinnostuneita yritysostoista ja jotka eivät olleet kiinnostuneita. 
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Taulukko 14. Eri taustamuuttujien vaikutus riskinottokykyyn. 

2.7 Johtaminen yrityksissä

Tässä yhteydessä on erikseen tarkastelu hallitus- sekä johtoryhmätyöskentelyä 
yrityksissä sekä toisaalta strategista johtamista strategian toteuttamisen ja strate-
giaan sitoutumisen näkökulmasta. Hallitus on osakeyhtiölain mukaan nimettävänä 
jokaiseen osakeyhtiöön, kun taas johtoryhmän perustaminen on vapaaehtoista. 
Johtoryhmällä tarkoitetaan ryhmää, jossa omistajien lisäksi yritykseen palkat-
tuja henkilöitä kuten päälliköitä tai esimiehiä osallistuu säännöllisesti yrityksen 
kannalta keskeisten asioiden käsittelyyn ja päätöksentekoon. Johtoryhmän työs-
kentelyyn osallistuu myös palkkajohtajia, joilla ei ole omistussuhdetta yritykseen. 
Pk-yrityksissä yrittäjyystiimien ja johtoryhmien erottaminen toisistaan on toisinaan 
vaikeaa. Palkkajohtajien mukanaoloa voidaan pitää merkkinä johtoryhmän syn-
nystä. (EK ja Ernst & Young 2009; Tihula 2008; Tihula & Huovinen 2009)

2.7.1 Hallitus- sekä johtoryhmätyöskentely yrityksissä

Vastaajayrityksistä 42%:lla oli hallitus ja 14%:lla johtoryhmä (Kuvio 17). EK:n 
(2009) selvityksen mukaan peräti kahdessa kolmasosassa toimi johtoryhmä, 

Riskinottokyvyn 
keskiarvo

p-arvo

Vastaajan sukupuoli 

0,032Nainen 2,2

Mies 2,5

Kuinka monessa yrityksessä on tällä hetkellä omistajana? 

0,032Yhdessä 2,4

Useammassa 2,7

Onko aiemmin myynyt yrityksen tai osan sen liiketoiminnasta? 

0,040Kyllä 2,8

Ei 2,4

Yrityksen juridinen muoto 

0,041

Toiminimi 2,3

Avoin yhtiö 1,9

Kommandiittiyhtiö 2,4

Osakeyhtiö 2,6

Onko kiinnostunut tällä hetkellä tai lähitulevaisuudessa  
ostamaan jonkun uuden yrityksen tai sen liiketoiminnan osan? 

0,000
Kyllä 2,8

Ei 2,2
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mutta EK:n jäsenyritykset on keskimääräistä suurempia. Se, oliko yrityksellä 
hallitus ja johtoryhmä tässä tutkimuksessa, riippuivat luonnollisesti merkitse-
västi yrityksen juridisesta muodosta ja yrityksen koosta. Mitä suurempi yritys 
on, sitä todennäköisemmin sillä on hallitus ja johtoryhmä. Yrityksen koko ja 
osakeyhtiömuoto luonnollisesti korreloivat ja tämä selittää, miksi suuremmilla 
yrityksillä on hallitus. Samalla tavalla myös yrityksen koko korreloi johtoryhmän 
kanssa. Osakeyhtiöistä 24 prosentilla oli johtoryhmä, muilla yritysmuodoilla pro-
senttiosuudet olivat selvästi pienempiä. Toisaalta tulos osoittaa, että myös osalla 
mikroyrityksistä on johtoryhmä, koska yli 10 työntekijän yrityksiä oli aineistossa 
6%. Portfolioyrittäjistä suuremmalla osalla (59 %) oli hallitus kuin yhden yrityksen 
omistajilla (35 %) (p=0,002). 

42

14

58

86

0 % 20 % 40 % 60 % 80 % 100 %

hallitus 
(n=197)

johtoryhmä 
(n=189)

ONKO YRITYKSELLÄ TÄLLÄ HETKELLÄ

Kyllä Ei

Kuvio 17. Hallituksen tai johtoryhmän olemassaolo yrityksessä. 

Kolmasosalla (33%) niistä vastaajista, joilla oli hallitus, oli myös ulkopuolinen 
jäsen. Ainoa tilastollisesti melkein merkitsevä ero, joka olisi selittänyt ulkopuolisen 
hallitusjäsenen todennäköisyyttä, löytyi eri ikäisten yrittäjien välillä (p=0,029). Suh-
teellisesti eniten ulkopuolisia hallitusjäseniä oli 46–50 -vuotiailla yrittäjillä. Tämän 
ikäluokan yrittäjistä 48%:lla oli ulkopuolinen hallitusjäsen. Lähes yhtä paljon ulko-
puolisia hallitusjäseniä oli 36–40 –vuotiailla (47%). 35 vuotta tai sitä nuoremmilla 
sekä 41–45 –vuotiailla ulkopuolisia hallitusjäseniä oli alle viidesosalla. Ulkopuolisen 
hallitusjäsenen olemassaolon suhteen löytyi myös positiivinen yhteys yrityksen stra-
tegian toteuttamiseen sitoutumisen kahden väittämän suhteen. Molempiin väittämiin 
yrityksemme toteuttaa sovittua strategiaa täsmällisesti sekä strategiamme ohjaa 
päivittäistä päätöksentekoa yritykset, joilla oli ulkopuolinen hallitusjäsen, saivat 
keskiarvon 3,5, kun taas yritykset, joilla ei ollut ulkopuolista hallitusjäsentä saivat 
keskiarvon 3,1 (p=0,040 ja 0,036). 

EK:n ja Ernst & Youngin (2009) selvityksen mukaan sarja- ja portfolioyrittäjien 
yrityksissä hyödynnetään usein enemmän johtoryhmiä ja ulkopuolisia hallitusjä-
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seniä kuin ensimmäistä kertaa yrittäjinä toimivien yrityksissä. EK:n (2009) toisen 
selvityksen mukaan kuitenkin sarjayrittäjistä 28%:lla oli hallituksessa ulkopuolinen 
jäsen, kun taas vertailuyrityksistä 32%:lla oli ulkopuolinen hallituksen jäsen. Tässä 
tutkimuksessa ei vastaavaa yhteyttä löytynyt.

Vastaajia, joilla oli joko hallitus tai johtoryhmä yrityksessään, pyydettiin lisäksi 
arvioimaan asteikolla 1−5 (1=erittäin passiivista, 5=erittäin aktiivista), kuinka ak-
tiivista hallituksen tai johtoryhmän työskentely on ollut. Kumpikin sai keskiarvon 
2,6 eli aktiivisuus ei ole ollut oikein passiivista eikä aktiivista. Sekä hallitus- että 
johtoryhmätyöskentelyn aktiivisuus erosi tilastollisesti erittäin merkitsevästi 
(p=0,001 ja 0,000) niiden yritysten välillä, joilla oli ulkopuolisia hallitusjäseniä 
(hallitus ka 3,3 ja johtoryhmä 3,7) tai ei ollut (hallitus ka 2,5 ja johtoryhmä 2,1).

Taulukko 15. Hallitus- ja johtoryhmätyöskentelyn aktiivisuus.

2.7.2 Strateginen johtaminen

Strategian toteuttamista ja strategiaan sitoutumista mitattiin neljällä väittämällä. 
Samaa operationalisointia on käytetty aikaisemmassa kasvuyritystutkimuksessa 
(Sorama ym. 2009). Aikaisemmassa tutkimuskirjallisuudessa henkilöstön osal-
listamista pidetään keskeisenä tekijänä henkilöstön sitouttamisessa strategian 
toteuttamiseen (Sorama ym. 2009; Collier ym. 2004; Gerbing ym. 1994; Floyd & 
Wooldridge 2000; Wooldridge & Floyd 1990).

Taulukosta 16 käy ilmi, kuinka sitoutuneita yrityksessä ollaan strategian toteutta-
miseen. Kaikkien väittämien keskiarvot olivat jonkin verran painottuneita siihen 
suuntaan, että strategia ohjaa yrityksen toimintaa ja valintoja. Eniten vastaajat oli-
vat samaa mieltä siitä, että henkilöstö on sitoutunut strategian toteuttamiseen (ka 
3,6). Neljäsosa oli tästä väittämästä täysin samaa mieltä ja lisäksi reilu kolmannes 
oli jokseenkin samaa mieltä. Muut väittämät saivat keskiarvon 3,2 (Yrityksemme 
toteuttaa sovittua strategiaa täsmällisesti, Strategiamme ohjaa päivittäistä pää-
töksentekoa, Työntekijämme priorisoivat omaa toimintaansa strategiamme perus-
teella). Sitoutumisen taso strategian toteuttamiseen oli tässä tutkimuksessa melko 
lailla samantasoista kuin valtakunnallisessa kasvututkimuksessa (Sorama ym. 
2009), missä keskiarvot yksittäisten väittämien suhteen vaihtelivat 3,2 ja 3,5 välillä. 

Kuinka aktiivista on ollut parin 
viime vuoden aikana?  

1

%

2

%

3

%

4

%

5

%

Keskiarvo asteikolla 1 - 5 
1=erittäin passiivista   
5=erittäin aktiivista

hallitustyöskentely (n=68) 18 28 35 13 6 2,6

johtoryhmätyöskentely (n=46) 41 9 11 28 11 2,6
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Taulukko 16. Sitoutuminen strategian toteuttamiseen.

Kaikki yllä mainitut neljä väittämää faktoroituivat yhteismuuttujaksi sitoutuminen 
strategiaan, jonka reliabiliteetti oli korkea (α=0,86). Yhteismuuttujan keskiarvo 
koko aineistossa oli 3,3 eli hieman keskivälin yläpuolella. Eri taustamuuttujat eivät 
kuitenkaan vaikuttaneet yritysten strategiaan sitoutumisen tasoon tilastollisesti 
merkitsevästi. 

2.8 Yritysten rahoitus

Yritysten rahoitusta on tässä yhteydessä tarkasteltu tyytyväisyytenä eri rahoittajien 
palveluihin, eri rahoitusmuotojen saatavuutena sekä vakuuksien riittävyytenä. 

2.8.1 Tyytyväisyys rahoittajien palveluihin

Taulukosta 17 käy ilmi vastaajien näkemys eri rahoittajien palvelujen sopivuudesta 
yritysten rahoitustarpeisiin. Tyytyväisimpiä vastaajat olivat pankkien ja vakuutusyh-
tiöiden palveluihin (ka 3,8, asteikko 1=erittäin huono, 5=erittäin hyvä). 65% oli sitä 
mieltä, että pankkien ja vakuutusyhtiöiden palvelut sopivat yritysten rahoitustarpei-
siin erittäin hyvin tai hyvin. Toiseksi tyytyväisimpiä vastaajat olivat Finnveran pal-
veluihin (ka 3,1) ja kolmanneksi tyytyväisimpiä ELY-keskusten palveluihin (ka 3,0). 
Tyytymättömimpiä vastaajat olivat riskirahoittajien rahoituspalveluihin. Toisaalta 
todennäköinen syy on se, että suuri osa vastaajista ei tunne heidän palvelujaan.

STRATEGINEN TOTEUTTAMINEN 
(n≈185)

1

%

2

%

3

%

4

%

5

%

Keskiarvo asteikolla 1 - 5 
1=täysin eri mieltä  

5=täysin samaa mieltä

Yrityksemme toteuttaa sovittua 
strategiaa täsmällisesti

2 22 38 32 7 3,2

Strategiamme ohjaa päivittäistä 
päätöksentekoa

4 21 34 33 7 3,2

Työntekijämme priorisoivat omaa 
toimintaansa strategiamme 
perusteella

8 14 40 27 11 3,2

Henkilöstömme sitoutuu yrityksem-
me strategian toteuttamiseen

4 10 28 35 24 3,6
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Taulukko 17. Eri rahoittajien palvelujen sopivuus yritysten rahoitustarpeisiin. 

Pankkien ja vakuutusyhtiöiden rahoituspalvelut sopivat keskimäärin paremmin 
niille vastaajille, jotka olivat aiemmin ostaneet jonkun yrityksen tai sen liiketoi-
minnan osan (ka 4,1) kuin niille, jotka eivät olleet ostaneet (ka 3,7) (p=0,003). 
Sarjayrittäjille (ka 3,4) taas Finnveran palvelut olivat sopineet paremmin kuin 
ei-sarjayrittäjille (ka 3,0) (p=0,042). Muiden rahoituspalvelujen suhteen ei ollut 
tilastollisesti merkitseviä eroja eri vastaajaryhmissä. 

Taulukosta 18 käy ilmi, miten vastaajat arvioivat eri rahoitusmuotojen saatavuutta 
Etelä-Pohjanmaalla. Vastaajat arvioivat, että parhaiten maakunnassa on tarjolla 
lainaehtoista rahoitusta (ka 3,8). Sen sijaan oman pääoman ehtoisen rahoituksen 
(ka 2,8) sekä julkisten tukien ja avustusten (ka 2,5) saatavuutta vastaavat eivät 
pitäneet läheskään niin hyvänä.

Alle 5 vuotta yrittäjänä olleet kokivat lainaehtoista rahoitusta olevan saatavilla 
huonommin (ka 3,5) kuin kauemmin yrittäjänä olleet (ka yli 3,9) (p=0,023). Vas-
taajat, jotka olivat aiemmin ostaneet yrityksen tai sen liiketoiminnan osan pitivät 
lainaehtoista rahoitusta helpommin saatavana (ka 4,0) kuin ne, jotka eivät olleet 
yritysostoa tehneet (ka 3,7) (p=0,040). Julkisia tukia ja avustuksia oli keskimäärin 
parhaiten saatavilla 5−15 vuotta yrittäjänä olleiden mielestä (p=0,010). Toimialojen 
välillä oli myös eroja julkisien tukien saatavuutta koskevien arvioiden suhteen. 
Tyytyväisimpiä olivat teollisuusyritykset, joille julkisia tukia onkin parhaiten saa-
tavissa. Teollisuusyrityksiä edustavien vastaajien keskiarvo oli 3,3, palvelualojen 
2,7, rakentamisen 2,1 ja kaupan 2,0 (p=0,000). 

Kuinka hyvin rahoittajien palvelut 
sopivat yityksen rahoitustarpeiden 
kattamiseen? (n≈180)

1

%

2

%

3

%

4

%

5

%

Keskiarvo asteikolla 1 - 5 
1=erittäin huonosti   

5=erittäin hyvin

Pankit & vakuutusyhtiöt 4 4 27 41 24 3,8

Finnvera 15 14 34 23 14 3,1

ELY-keskus 13 15 38 24 9 3,0

TEKES 22 24 38 11 4 2,5

Sitra 25 31 37 5 2 2,3

Yksityiset riskisijoittajat 28 31 31 8 3 2,3

Riskirahoittajat (Wedeco; Midinvest) 32 32 30 3 3 2,1
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Taulukko 18. Eri rahoitusmuotojen saatavuus Etelä-Pohjanmaalla. 

2.8.2 Vakuuksien riittävyys

Tähän mennessä vastaajilla on ollut hyvin vähäisiä ongelmia vakuuksien suhteen. 
Asteikolla 1–5 (1=ei lainkaan ongelma, 5=erittäin suuri ongelma) kaikkien vastaa-
jien keskiarvo oli 1,7. Vastaajista 60% oli sitä mieltä, ettei vakuuksien riittävyys 
ole toistaiseksi olleet minkäänlainen ongelma. Vain 2% oli toistaiseksi kokenut 
vakuuksien järjestämistä erittäin suurena ongelmana. 

Erikseen kysyttiin sitä, kokisivatko vastaajat, että vakuuksien riittävyys tulisi 
ongelmaksi, mikäli yritys kasvaisi nykykoostaan ja kasvu tarvitsisi lainaehtoista 
rahoitusta. Tässä kohdin vastaajat olivat jonkin verran enemmän sitä mieltä, että 
ongelmia vakuuksissa saattaisi jonkin verran tulla, mutta edelleen keskiarvo jäi 
alle 3. Edelleen vain 9% oli sitä mieltä, että ongelmat olisivat tässä tapauksessa 
erittäin suuret. Vastaajat, joiden yrityksen juridinen muoto on toiminimi, pitivät va-
kuuksien riittävyyttä suurempana ongelmana (ka 3,0) kuin muiden yritysmuotojen 
edustajat, mikäli yritys tarvitsisi ulkopuolista lainaehtoista rahoitusta yrityksen 
kasvaessa (p=0,007). 

Taulukko 19. Vakuuksien riittävyys.

Etelä-Pohjanmaalla saatavilla  
(n≈185)

1

%

2

%

3

%

4

%

5

%

Keskiarvo asteikolla 1 - 5 
1=erittäin huonosti   

5=erittäin hyvin

lainaehtoista rahoitusta 1 6 22 50 21 3,8

oman pääoman ehtoista 
rahoitusta (eli niin sanottua 
riskirahaa)

11 19 53 12 5 2,8

julkisia tukia ja avustuksia 22 24 28 22 4 2,6

Onko ongelmia vakuuksien 
riittävyydessä? (n=196)

1

%

2

%

3

%

4

%

5

%

Keskiarvo asteikolla 1 - 5 
 1=ei lainkaan ongelmia 

 5=erittäin suuria ongelmia

Onko tähän mennessä ollut 
ongelmia vakuuksien riittävyy-
dessä ja järjestämisessä?

60 21 10 7 2 1,7

Mikäli yritys kasvaisi nykykoos-
taan ja kasvu tarvitsisi lisää 
ulkopuolista lainaehtoista 
rahoitusta, arveleeko vakuuksi-
en riittävyyden olevan olgelma?

25 24 25 17 9 2,6
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2.9 Asiantuntijoiden hyödyntäminen ja asiantuntijana 
toimiminen

Alle 50-vuotiailta yrittäjiltä tiedusteltiin, ovatko he toisaalta kiinnostuneita itse 
hyödyntämään omassa yrityksessään erilaisia ulkoisen asiantuntijuuden muo-
toja sekä ovatko he mahdollisesti itse kiinnostuneita toimimaan tällaisissa asi-
antuntijarooleissa joissakin muissa yrityksissä. Erikseen kysyttiin kiinnostusta 
ulkopuolisen hallitusjäsenen, advisory boardin, mentorin, pääomasijoittajan sekä 
yksityisen konsultin hyödyntämiseen. Kaikkiaan kaikkien vastaajien kiinnostuksen 
keskiarvot jäivät kaikki alle asteikon keskivälin eli kokonaisuutena kiinnostus ei 
ollut kovin korkeaa. 

Taulukosta 20 käy ilmi, että keskimäärin vastaajat olivat itse kiinnostuneempia 
toimimaan ulkopuolisen hallituksen jäsenenä (ka 2,4) sekä advisoryn boardin jä-
senenä (ka 2,4) kuin mitä he olivat itse kiinnostuneita hyödyntämään näitä omassa 
yrityksessään (keskiarvot 2,0 ja 1,9). Vastaajista 17% (33 yrittäjää) oli kiinnostu-
nut (antoivat arvion 4 tai 5 asteikolla 1–5) hyödyntämään omassa yrityksessään 
ulkopuolista hallituksen jäsentä ja 13% (25 yrittäjää) advisory board –konseptia. 
Edelleen 24% (47 yrittäjää) oli itse kiinnostunut toimimaan jonkun toisen yrityk-
sen hallituksen jäsenenä ja 23% (45 yrittäjää) advisory boardin jäsenenä. Mento-
roinnin ja pääomasijoittamisen suhteen vastaajat olivat jonkin verran enemmän 
kiinnostuneita itse hyödyntämään näitä omassa yrityksessään kuin mitä he olivat 
kiinnostuneita itse toimimaan näissä rooleissa. Mentorista oli kiinnostunut 22% 
(43 yrittäjää), kun vastaavasti 20% (38 yrittäjää) oli itse kiinnostunut toimimaan 
mentorina. Pääomasijoittajasta oli kiinnostunut 17% (33 yrittäjää) ja 13% (25 yrit-
täjää) oli itse kiinnostunut toimimaan pääomasijoittajana. Yksityisten konsulttien 
palveluista oli kiinnostunut 12% vastaajista.

Alle 50-vuotiaat olivat omistajanvaihdosbarometrin yli 50-vuotiaisiin verrattuna 
jonkin verran enemmän kiinnostuneempia toimimaan itse erilaisissa asiantuntija-
rooleissa. Tähän saattaa vaikuttaa mm. tämän kyselyn vastaajien kokemus useista 
yrityksistä sekä vastaajien korkeahko koulutustausta, sillä myös yli 50-vuotiaiden 
aineistossa korkeammin koulutetut olivat kiinnostuneempia toimimaan erilaisissa 
asiantuntijarooleissa kuin matalamman koulutustaustan omaavat vastaajat. Joka 
tapauksessa sekä alle 50- että yli 50-vuotiaille tehdyt kyselyt osoittavat, että toi-
mivissa yrittäjissä on iso potentiaali tarjoamaan muille ja lähinnä nuoremmille 
yrittäjille kokemusta, asiantuntemusta ja näkemystä seuraavien vuosien aikana. 
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Taulukko 20. Kiinnostus hyödyntää omassa yrityksessä tai itse toimia erilaisissa asiantuntija-
rooleissa. 

Seuraavaan taulukkoon 21 on merkitty keskiarvot, joissa oli tilastollisesti merkit-
seviä eroja (p<0,05) taustamuuttujaryhmien välillä. Miehet olivat naisia kiinnostu-
neempia ottamaan yrityksensä hallitukseen ulkopuolisen jäsenen. Samoin miehet 
olivat naisiin verrattuna myös itse kiinnostuneempia toimimaan jonkin toisen 
yrityksen hallituksen jäsenenä, advisory boardin jäsenenä sekä pääomasijoittajana. 

Vastaajan ikä vaikutti kiinnostukseen toimia itse mentorina (mitä vanhempi sen 
kiinnostuneempi). Vastaajien koulutus vaikutti kiinnostukseen ulkopuolista halli-
tusjäsentä, advisory boardia sekä mentoria kohtaan. Koulutus vaikutti näiltä osin 
sekä vastaajien omaan kiinnostukseen toimia em. rooleissa että siihen, kuinka 
halukas vastaaja itse oli hyödyntämään näitä asiantuntijarooleja omassa yritykses-
sään. Koulutuksen vaikutus ei kuitenkaan ollut yhdenmukaista, vaan se vaihteli eri 
asiantuntijaroolien suhteen. Pääsääntöisesti asiantuntijarooleista (sekä omassa 
että muiden yrityksessä) olivat kiinnostuneimpia opistotason tai korkeakoulutut-
kinnon suorittaneet, mutta advisory board –konseptista kiinnostuneimpia olivat 
pelkällä peruskoulututkinnolla yrittäjäksi ryhtyneet. 

Portfolioyrittäjät sekä yrittäjät, joilla oli aikaisempaa kokemusta oman yrityksen 
myynnistä, olivat kiinnostuneimpia sekä itse hyödyntämään ulkopuolisia halli-
tuksen jäseniä että itse toimimaan jonkun toisen yrityksen hallituksen jäsenenä. 

a) Onko kiinnostunut hyödyntämään 
omassa yrityksessä? (n=194)

b) Onko kiinnostunut itse toimimaan 
näissä.rooleissa muissa yrityksissä?  
(n=192)

1

%

2

%

3

%

4

%

5

%

Keskiarvo asteikolla 1 - 5 
 1=ei lainkaan kiinnostunut 

 5=erittäin kiinnostunut

a) ulkopuolinen hallituksen jäsen 54 16 12 10 7 2,0

b) ulkopuolinen hallituksen jäsen 36 20 20 14 10 2,4

a) advisory board 53 18 16 9 4 1,9

b) advisory board 38 20 19 15 8 2,4

a) mentori 38 20 20 16 6 2,3

b) mentori 38 21 21 16 4 2,3

a) pääomasijoittaja 41 26 17 13 4 2,1

b) pääomasijoittaja 54 21 13 10 3 1,9

a) yksityinen konsultti 52 22 15 9 3 1,9
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Aiemmin yrityksensä myyneet olivat myös muita kiinnostuneempia toimimaan 
itse pääomasijoittajana sekä hyödyntämään yksityisiä konsultteja omassa yri-
tyksessään. Sarjayrittäjät eli yrittäjät, joilla oli kokemusta joko myynnistä tai 
lopettamisesta olivat ei-sarjayrittäjiin nähden kiinnostuneempia hyödyntämään 
advisory board –toimintamallia omassa yrityksessään. 

Aiemmin yritystoimintaa ostaneet olivat kiinnostuneempia hyödyntämään omassa 
yrityksessään kaikkia asiantuntijakonsepteja eli ulkopuolisia hallituksen jäseniä, 
advisory boardia, mentoria, pääomasijoittajaa sekä yksityistä konsulttia niihin 
verrattuna enemmän, joilla ei ollut kokemusta yritystoiminnan ostamisesta.

Taulukko 21. Taustamuuttujien vaikutus kiinnostukseen eri asiantuntijarooleja kohtaan.

a) Onko kiinnostunut  
   hyödyntämään  
   omassa yrityksessä? 
b) Onko kiinnostunut itse  
   toimimaan näissä.rooleissa  
   muissa yrityksissä?

ulko-
puolinen 

hallituksen 
jäsen

advisory 
board

mentori
pääoma- 
sijoittaja

yksityinen 
konsultti

a b a b a b a b a

Vastaajan sukupuoli
Nainen 1,6 2,0 2,0 1,4
Mies 2,2 2,6 2,5 2,0
Yrittäjän ikä
30 vuotta tai allle 1,7
31 - 35 vuotta 2,2
36 - 40 vuotta 2,2
41 - 45 vuotta 2,2
46 - 50 vuotta 2,6
Vastaajan koulutus
Kansakoulu / keskikoulu/perus-
koulu

1,9 2,4 2,4 2,3 1,9 2,1

Lukio/ylioppilastutkinto 1,8 1,8 1,8 1,8 1,6 2,4
Kouluasteen ammatillinen tutkinto 1,5 2,0 1,5 1,9 1,7 1,8
Opistoasteen ammatillinen tutkinto 2,5 2,6 2,2 2,6 2,8 2,5
Yliopisto, korkeakoulu tai ammatti-
korkeakoulu

2,0 2,8 1,9 2,7 2,7 2,6

Kuinka monessa yrityksessä on 
tällä hetkellä omistajana?
Yhdessä 1,8 2,3
Useammassa 2,3 2,8
Onko aiemmin myynyt yrityksen tai 
osan sen liiketoiminnasta?
Kyllä 2,8 3,1 2,3 2,5
Ei 1,9 2,3 1,8 1,8
Onko aiemmin ostanut yrityksen tai 
osan sen liiketoiminnasta?
Kyllä 2,5 2,2 2,6 2,5 2,2
Ei 1,7 1,8 2,2 2,0 1,8
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Vastaajista 35 halusi, että heihin otetaan yhteyttä yritys- tai liiketoimintakauppojen 
tiimoilta. Etelä-Pohjanmaan Yrittäjät ovat olleet heihin yhteydessä. 
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3 YHTEENVETO JA TOIMENPIDE-EHDOTUKSET

Tässä luvussa on vedetty yhteen tutkimuksen keskeiset tulokset sekä niiden 
pohjalta esitetty toimenpide-ehdotuksia. 

Tutkimuksen päätavoitteena oli selvittää, miten alle 50-vuotiaat yrittäjät suhtautu-
vat yritysten ja / tai liiketoimintojen ostamiseen, myymiseen sekä yrittäjämäiseen 
kehittämiseen. Alatavoitteena oli lisäksi selvittää, miten yrittäjään ja yritykseen 
liittyvät eri taustatekijät vaikuttavat liiketoiminnan dynaamiseen kehittämiseen. 
Tutkimus tehtiin kokonaistutkimuksena kaikille Etelä-Pohjanmaan Yrittäjät ry:n 
alle 50-vuotiaille jäsenille. Tutkimusaineisto kerättiin nettikyselyllä lähettämällä 
sähköinen kyselylomake kaikille alle 50-vuotiaille Etelä-Pohjanmaan Yrittäjien 
jäsenyrittäjille. Yhteensä lomakkeita lähetettiin 1486. Vastausaika oli 15.11.–
8.12.2010 välisenä aikana. Vastausprosentti oli 13,5% ja analysoinnissa mukana 
olevia vastauksia oli 200 yrittäjältä.

3.1 Yhteenveto tutkimustuloksista

Kaiken kaikkiaan tutkimustulokset olivat hyvin rohkaisevia. Vastaaja-aineistosta 
on todettava ensimmäiseksi, että se oli vino suhteessa keskimääräiseen ete-
läpohjalaiseen yrittäjäkuntaan. Kyselyyn ovat vastanneet ensisijaisesti ne, joita 
aihealue on henkilökohtaisesti kiinnostanut. Vastaajien taustatiedoista lähinnä 
herättää huomiota korkeakoulututkinnon suorittaneiden suuri osuus sekä toisaalta 
portfolio- ja sarjayrittäjien suuri osuus. Vastaajista korkeakoulututkinnon oli suo-
rittanut lähes 30%. Edelleen vastaajista peräti 30% toimi omistajana useammassa 
kuin yhdessä yrityksessä eli ns. portfolioyrittäjinä. Vastaajilla oli myös yllättävän 
paljon aikaisempaa kokemusta yrityksen tai jonkun liiketoiminnan ostamisesta, 
myymisestä tai yrityksen lopettamisesta. Eniten vastaajilla oli kokemusta yritysten 
tai liiketoimintojen ostamisesta. Tätä kokemusta oli 28%:lla. Yrityksen tai liike-
toiminnan myynnistä oli kokemusta 13%:lla ja yrityksen lopettamisesta 15%:lla. 
Ns. sarjayrittäjiä aineistossa oli 48 kpl eli 24%. Joko sarja- tai portfolioyrittäjiä 
aineistossa oli yhteensä 89 kpl eli peräti 45% vastaajista. Tämä merkittävä yrit-
täjäkokemus useiden yritysten parista ja samalla yritystoiminnan dynamiikasta 
heijastui myös vastauksista. Vastaajayrityksistä 42%:lla oli hallitus ja 14%:lla 
johtoryhmä. Peräti kolmasosalla niistä vastaajista, joilla oli hallitus, oli myös ul-
kopuolinen jäsen. Ainoa tilastollisesti melkein merkitsevä ero, joka olisi selittänyt 
ulkopuolisen hallitusjäsenen todennäköisyyttä, löytyi eri ikäisten yrittäjien välillä. 
Suhteellisesti eniten ulkopuolisia hallitusjäseniä oli 46–50 -vuotiailla yrittäjillä. 
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(1) Kiinnostus yritys- tai liiketoimintaostoihin

Peräti 42% vastaajista (83 yrittäjää) oli kiinnostunut ostamaan uuden yrityksen tai 
jonkun liiketoiminnan. Tätä voidaan pitää uskomattoman suurena sekä määrälli-
sesti että suhteellisesti. Tilastollisesti merkitsevästi ostokiinnostukseen vaikuttivat 
yksittäisistä taustamuuttujista sukupuoli, portfolioyrittäjyys sekä aikaisempi yri-
tyksen myyntikokemus. Miehet olivat naisiin verrattuna kiinnostuneempia yritys-
ostoista, samoin portfolioyrittäjät sekä yrittäjät, jotka olivat aikaisemmin myyneet 
jonkun yrityksen. Regressioanalyysin tuloksena ostokiinnostukseen vaikutti tilas-
tollisesti merkittävästi mahdollisuuspohjainen yrittäjyys sekä portfolioyrittäjyys. 

Tärkeimpänä yksittäisenä motiivina yritysostolle vastaajat pitivät mahdollisuutta 
laajentaa oman nykyisen yrityksen tuote-/ palvelutarjontaa sekä mahdollisuutta 
kasvattaa omaa markkinaosuutta. Diversifiointi uusille toimialoille oli kolmanneksi 
tärkein motiivi. Koko aineiston tasolla vastaajat edustivat enemmän ns. resurssi- 
kuin mahdollisuuspohjaista yrittäjää.  Manager-tyyppiset yrittäjät lähtevät toteut-
tamaan mahdollisuuksiaan vain, mikäli ne sopivat nykyisiin resursseihin, kun taas 
yrittäjämäiset yrittäjät toteuttavat mahdollisuuksia huolimatta siitä, mitkä ovat 
heidän nykyiset resurssinsa. Kuitenkin ne, jotka tällä hetkellä olivat kiinnostuneita 
yritysostoista, olivat keskimääräistä enemmän mahdollisuuspohjaisia eli yrittä-
jämäisiä yritysostajia, kun taas ne, jotka eivät olleet tällä hetkellä kiinnostuneita 
yritysostoista, olivat enemmän resurssipohjaisia yritysostajia eli managereita.

(2)Kiinnostus yrityksen tai liiketoiminnan myymiseen

Selkeästi pienempi osa vastaajista oli kiinnostunut yrityksen myymisestä kuin 
ostamisesta, mitä voidaan pitää luonnollisena kun huomioidaan vastaajien kes-
kimääräinen ikä. Toisaalta tulosta voidaan pitää myös hyvin positiivisena, koska 
tiedossa on, kuinka suuri osa yrittäjistä on jäämässä eläkkeelle ja yrityksiä on 
sitä kautta jo nyt tullut ja tulossa koko ajan lisää myyntiin. Vastaajista 8% oli 
erittäin kiinnostunut ja 15% melko kiinnostunut myymään yrityksensä tai osan 
sen liiketoiminnoista. Kaikkiaan vastaajista 23% oli kiinnostunut myymisestä ja 
55% ei ollut kiinnostunut myymään. Asteikolla 1–5 (1=ei lainkaan kiinnostunut, 
5=erittäin kiinnostunut) vastaajien keskiarvo oli 2,4 eli myyntikiinnostus jäi alle 
arviointiasteikon keskivälin. Myyntikiinnostukseen vaikutti se, kuinka kauan 
vastaaja on toiminut yrittäjänä ja kuinka vanha hän on sekä jälleen se, onko hän 
portfolioyrittäjä ja onko hänellä aikaisempaa kokemusta yrityksen myymisestä 
tai ostamisesta sekä yrityksen koko. Luonnollista on, että kauimmin yrittäjänä 
toimineet olivat kiinnostuneimpia myymisestä. Myyntikiinnostus nousi lineaarisesti 
yrittäjäkokemuksen lisääntyessä. Portfolioyrittäjät sekä aiemmin yritystoimintaa 
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ostaneet tai myyneet olivat myös kiinnostuneempia myymään kuin ns. yhdestä 
yrityksestä kokemusta omaavat. Yrityksen koon suhteen eniten kiinnostuneita 
myynnistä olivat 5–10 työntekijän yritykset ja sen jälkeen yli 10 työntekijän yritykset. 
Huomattavasti vähemmän myymisestä olivat kiinnostuneita pienimmät eli yhden 
hengen sekä alle viiden hengen yritykset. Kaikkiaan tulos myyntikiinnostuksen 
osalta osoittaa kuitenkin sen, että myös alle 50-vuotiaat yrittäjät saattavat olla 
kiinnostuneita yrityksensä tai liiketoimintojensa myynnistä. 

(3) Yritysten kehittämisen painopisteet

Alle 50-vuotiaiden yrittäjien toiminnassa näyttäisi painottuvan erityisesti exploi-
tation -kehittämistoiminnot eli olemassa olevan kehittäminen. Yksittäisinä väit-
täminä kolme korkeinta keskiarvoa saanutta kuuluvat tähän yhteismuuttujaan. 
Eniten vastaajat painottavat kehittämisessään toiminnan tehostamista (ka 3,9, 
asteikko 1–5), olemassa olevien tuotteiden laadun parantamista (ka 3,9), kulujen 
vähentämistä (ka 3,5) sekä olevan olevien tuotteiden valikoiman kasvattamista 
(ka 3,5). Kokonaisuutena exploitation –yhteismuuttuja sai keskiarvon 3,7. Uuden 
kehittämistä painottavista väittämistä uusien markkina-alueiden löytäminen sai 
keskiarvon 3,4, uuden teknologioiden omaksuminen 3,0 ja uuden sukupolven 
tuotteiden ja palveluiden kehittäminen 2,8. Uuden ja olemassa olevan kehittämi-
sen välimaastoon sijoittuva väittämä olemassa olevien tuotteiden ja palvelujen 
valikoiman kasvattaminen sai keskiarvon 3,5. Toiminnan osien ulkoistaminen oli 
vastaajilla kaikkein vähiten kehittämisen painopisteenä (ka 2,1). 

Keväällä 2010 yli 50-vuotiaille yrittäjille esitettiin sama kysymys kehittämisen 
painopisteistä. Heillä ja tämän kyselyn alle 50-vuotiailla vastaajilla olivat eri 
kehittämisen painopisteet suunnilleen samassa tärkeysjärjestyksessä, mutta 
nuoremmilla yrittäjillä eri kehittämistoimet saivat lähes puoli numeroa korke-
ampia keskiarvoja. Yrittäjän tai yrityksen eri taustatekijät vain vähäisessä määrin 
vaikuttivat yrityksen kehittämisen painopisteisiin. Exploitation –yhteismuuttujan 
eli olemassa olevien toimintojen kehittämisen suhteen ei ollut mitään tilastolli-
sesti merkitseviä eroja taustaryhmien välillä. Myöskään yksittäisten väittämien 
suhteen ei montaa tilastollisesti merkitsevää eroa löytynyt taustamuuttujaryhmien 
välillä. Vastaajat, jotka olivat toimineet yrittäjinä kauimmin, pitivät olemassa ole-
van tehostamista ja parantamista tärkeämpänä kuin vähemmän aikaa yrittäjänä 
toimineet. Miesten ja naisten välillä ei löytynyt tilastollisesti muita merkitseviä 
eroja kuin, että miehet pitivät uusien teknologioiden omaksumista tärkeämpänä 
painopisteenä kuin naiset. Sarjayrittäjät eivät pitäneet uusien teknologien omaksu-
mista yhtä tärkeänä painopisteenä kuin ei-sarjayrittäjät. Sarjayrittäjät pitivät myös 
olemassa olevien palvelujen laadun parantamista vähemmän tärkeämpänä kuin 
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muut yrittäjät. Uusien markkina-alueiden painottamisessa oli myös tilastollisesti 
melkein merkitsevää eroa niiden kesken, joilla oli aiempaa ostokokemusta ja joilla 
ei tällaista kokemusta ollut. Niiden osalta, jotka olivat kiinnostuneita myymään 
yritystään tai liiketoimintaa, löytyi lievä mutta tilastollisesti merkitsevä positiivinen 
korrelaatio toiminnan osien ulkoistamisen kanssa. 

(4) Yritysten yrittäjämäinen orientaatio

Yrityksen innovatiivisuus, proaktiivisuus sekä riskinottokyky yhdessä muodostavat 
yrityksen yrittäjämäiseen orientaation (Entrepreneurial Orientation). Kaikkiaan 
vastaajien näkemykset innovatiivisuudestaan, proaktiivisuudestaan sekä riskin-
ottokyvystään eivät nousseet kovin korkealle, vaan vastaukset jäivät alle asteikon 
keskivälin. Innovatiivisuutta mitattiin kolmella eri väittämällä. Kaikkiaan vas-
taajat olivat enemmän eri kuin samaa mieltä siitä, että muutokset olisivat olleet 
dramaattisia yrityksen tuotelinjoissa tai että yrityksissä korostetaan vahvasta 
T&K:n ja innovatiivisuuden merkitystä. Viimeisten 5 vuoden aikana muutokset 
yrityksen tuotelinjoissa ovat olleet dramaattisemmat teollisuusyrityksissä kuin 
muilla toimialoilla.

Miesyrittäjät korostivat T&K:ta, teknologista johtajuutta ja innovatiivisuutta enem-
män kuin naiset. Samoin portfolioyrittäjät korostivat näitä asioita vahvemmin kuin 
yhden yrityksen omistajat. Myös ne, jotka olivat kiinnostuneet ostamaan jonkun 
yrityksen tai sen liiketoiminnan osan, korostivat näitä asioita keskimäärin enem-
män kuin ne, jotka eivät olleet ostamisesta kiinnostuneita. Osakeyhtiössä näitä 
korostettiin enemmän kuin muissa yrityksissä ja isommissa yrityksissä enemmän 
kuin pienemmissä.

Proaktiivisuus –yhteismuuttujan keskiarvo koko aineistossa oli 2,9 (asteikko 1–5). 
Yrityksen koko vaikutti merkitsevästi keskimääräiseen proaktiivisuuteen. Suurem-
mat yritykset olivat proaktiivisempia kuin pienemmät yritykset. Yritysmuodoista 
osakeyhtiöillä proaktiivisuus oli korkeampi kuin muilla. Yksittäisten väittämien 
suhteen sarja- tai portfolioyrittäjien ja muiden välille syntyi tilastollisesti melkein 
merkitsevää eroa kahdessa väittämässä: Yrityksemme on tavallisesti kilpaili-
joitaan edellä uusien tuotteiden ja/tai palveluiden markkinoille tuonnissa sekä 
Yrityksemme on tavallisesti kilpailijoita edellä uusien organisaatioinnovaatioiden 
käyttöönotossa. Sarjayrittäjät olivat proaktiivisempia näiden asioiden suhteen 
kuin ei-sarjayrittäjät.

Riskinottokyky –yhteismuuttujan keskiarvo koko aineistossa oli 2,4 (asteikko 1–5). 
Riskinottokykyyn vaikutti sukupuoli, portfolioyrittäjyys, aikaisempi kokemus yri-
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tyksen myynnistä (tai sarjayrittäjyys), yrityksen juridinen muoto sekä kiinnostus 
yritysostoa kohtaan. Miehet olivat naisia riskinottokykyisempiä, samoin portfo-
lioyrittäjät, aikaisemmin yrityksensä myyneet sekä yritysostosta kiinnostuneet. 
Suurin tilastollisesti merkitsevin ero oli juuri niiden välillä, jotka olivat kiinnos-
tuneita yritysostoista ja jotka eivät olleet kiinnostuneita. 

Taulukossa 22 on tiivistetysti esitetty eri taustatekijöiden yhteys liiketoiminnan 
dynaamisen kehittämisen eri osa-alueisiin. 

Taulukko 22. Yhteenveto tutkimustuloksista (+ oli vaikutusta, (+) oli vaikutusta yksittäisen muut-
tujan osalta, ei koko yhteismuuttujan osalta, – ei ollut vaikutusta). 

Liiketoiminnan 
dynaaminen 
kehittäm. 

Taustatekijät

Osto-
kiinnos-
tus 

Myynti-
kiinnostus

Innova-
tiivisuus

Proak-
tii-
visuus

Riskinotto-
kyky

Uuden 
kehittä-
minen

Ole-
massa 
olevan 
kehittä-
minen

Yrittäjän sukupuoli + – (+) – + (+) –

Yrittäjän ikä – + – – – – –

Yrittäjän koulutus – – – – – – –

Portfolioyrittäjyys + + (+) – + – –

Sarjayrittäjyys + + – – + – –

Yritysostosta 
kiinnostuneet

– (+) – + – –

Yrityksen koko – + (+) + – – –

3.2 Johtopäätökset ja toimenpide-ehdotukset

Johtopäätökset ja toimenpide-ehdotukset on esitetty seuraavassa Etelä-Pohjan-
maan yrittäjyyden ydinprosesseja mukaillen. Ydinprosessien alkuperäiset teemat 
ovat otsikoissa suluissa.

Uusien yritysten perustaminen (uuden yritystoiminnan synnyttäminen)

Yrityksen perustamisneuvonnalla ja perustamiseen liittyvien asiantuntijapalvelujen 
kustannusten kokonaan tai osittain julkisista varoista korvaamisella on Suomessa 
pitkät perinteet, yrityksen perustamiskoulutuksilla on vakiintunut asema ja hau-
tomotoiminnalla on taipumusta saada huomattavaa julkista rahoitusta. Tämän 
toiminnan taustalla on usein ajatus (1) uudesta yrittäjästä, (2) uudesta yrityksestä 
sekä (3) uudesta liiketoiminnasta. Uusien yritysten perustamisen palveluprosessi 
on perinteisesti totuttu virittämään palvelemaan uusia yrittäjiä heidän perustaes-
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saan uuden yrityksen voidakseen luoda uutta liiketoimintaa. Tämän tutkimuksen 
mukaan alle 50 vuotiaista yrittäjistä on sarjayrittäjiä 24% ja portfolioyrittäjiä 
30%. Sekä portfolio- että sarjayrittäjiä on vastanneista 10%. Lisäksi 28%:lla on 
kokemusta yrityksen  tai liiketoimintojen ostamisesta ja 13%:lla on kokemusta 
yrityksen tai liiketoimintojen myymisestä.

Tutkimuksen tulosten perusteella voidaan olettaa, että merkittävällä osalla uusien 
yritysten perustajista on jo kokemusta sekä yrittäjänä toimimisesta että yrityksen 
perustamisesta. Tutkimuksen tulokset eivät sulje pois sitäkään mahdollisuutta, 
etteikö uusien yritysten perustajilla olisi entuudestaan kokemusta myös uuden 
yrityksen liiketoiminnasta. 

Toimenpide-ehdotus: Uuden yritystoiminnan perustamisen ja uusien yritysten 
perustamisen palveluprosessit tulisi jalostaa palvelemaan myös yrittäjiä, joilla on 
jo kokemusta yrittäjyydestä ja yritysten perustamisesta. Toisaalta on mahdollista 
myös ajatella, että he jo osaavat nämä asiat ja ovat tottuneet käyttämään tarvit-
semiaan asiantuntijapalveluja. Jos näin on, tulee tämä seikka ottaa huomioon 
palvelujen mitoittamisessa ja osa voimavaroista tulisi suunnata myös kasvuyrit-
täjäpalvelujen toteuttamiseen. 

Etelä-Pohjanmaalla perustetaan vuosittain noin 900 yritystä (Tilastokeskuksen 
mukaan vuosina 2006–2009 keskimäärin 920 uutta yritystä/vuosi).

Toimenpide-ehdotus: Uusien yritysten taustalla olevien yrittäjien aikaisempi ko-
kemus yritystoiminnasta, perustamisen motiivit ja tavoitteet tulisi analysoida ja 
tulokset hyödyntää uuden yritystoiminnan syntymistä edistävien yrityspalvelujen 
kehittämisessä.

Kasvuyrittäjyys (Yritysten kasvu ja kansainvälistyminen)

Kasvuyritystutkimuksen huomion keskipisteenä on perinteisesti ollut yhden yrityk-
sen  (tietty Y-tunnus) kasvu. Lisäksi osassa tutkimuksia on lähtökohtaisesti rajattu 
pois mikroyritykset eli tutkimuksen kohteena on ollut yli 10 työntekijää työllistävät 
yritykset ja esimerkiksi OECD:n kasvuyritysten määritelmä rajaa mikroyritykset 
kokonaan ulkopuolelle (OECD 2009). Tämän tutkimuksen perusteella voidaan 
todeta kaksi asiaa. Ensinnäkin vastaajista 94% edusti mikroyrityksiä. Toiseksi, 42 
% oli kiinnostunut ostamaan uuden yrityksen tai sen liiketoiminnan osan. Lisäksi 
kolme tärkeintä motiivia yritysostolle olivat tuote-/palvelutarjonnan laajentaminen, 
oman markkinaosuuden kasvattaminen ja laajentuminen uusille markkinoille. Kun 
Etelä-Pohjanmaalla puhutaan kasvuyrittäjyydestä, puhutaan silloin merkittävässä 
määrin mikroyrityksistä ja niiden kasvusta ulkoisesti yritysostojen kautta.
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Yrityksen yrittäjämäisellä orientaatiolla on tutkimusten mukaan merkittävä vai-
kutus yritysten kasvuun. Sarja- ja portfolioyrittäjien yrittäjämäinen orientaatio on 
tässä aineistossa vertailuyrityksiä korkeampi lähinnä riskinottokyvyn ja osin myös 
innovatiivisuuden suhteen. 

Toimenpide-ehdotus: Mikroyritysten kasvun edistämistoimien huomion kes-
kipisteeksi tulee ottaa sarja- ja portfolioyrittäjät (tietty henkilötunnus, ei tietty 
y-tunnuksella varustettu yritys).

Pankkien ja vakuutusyhtiöiden palvelut sopivat parhaiten yritysten rahoitustar-
peiden kattamiseen (ka 3,8 asteikolla 1=erittäin huonosti ja 5=erittäin hyvin). 
Muiden rahoittajien (Finnvera, ELY-keskus, TEKES, Sitra, yksityiset riskisijoittajat 
ja riskirahoittajat kuten Wedeco ja Midinvest) palvelujen sopivuudet saamat kes-
kiarvot vaihtelivat 2,1–3,1 välillä. Erityisesti riskirahoittajien rahoituspalvelujen 
kehittämisessä tulisi jatkossa huomioida nykyistä paremmin myös mikroyritysten 
omistajanvaihdoksiin liittyvät rahoituspalvelut. Vakuuksien riittävyyden suhteen 
koettiin yllättävän vähän ongelmia.

Omistajanvaihdokset (Yritystoiminnan jatkuvuus)

Omistajanvaihdosten edistämistoimissa pääpaino on ollut ikääntyvien yrittäjien 
yritysten ja liiketoimintojen jatkuvuuden turvaamisessa. Vuonna 2010 tehdyssä 
omistajanvaihdosbarometrissä (Varamäki, Lautamaja & Tall 2010) nousi esiin tarve 
uudistaa omistajanvaihdosten edistämistyötä kiinnittämällä huomiota yritysten 
ostajiin ja jatkajiin. Omistajanvaihdosten edistämistoimien uudistamisen näkö-
kulmasta tästä tutkimuksesta nousee esiin kaksi merkittävää tulosta. Ensinnäkin 
jo mainittu 42% vastaajista on kiinnostunut ostamaan yrityksen. Toisaalta 23% 
vastaajista on kiinnostunut tai erittäin kiinnostunut myymään oman yrityksen tai 
osan liiketoimintaa. Näiden tulosten pohjalta voidaan tehdä kaksi johtopäätöstä: 
alle 50 -vuotiaat yrittäjät muodostavat merkittävän yritysten omistajanvaihdosten 
kohderyhmän sekä ostajina että myyjinä ja ostoinnon laajuudesta riittää potenti-
aalia ostaa myös ikääntyvien yrittäjien yrityksiä ja liiketoimintoja.

Toimenpide-ehdotus: Yritysten omistajanvaihdospalvelujen kehittämisessä on 
jatkossa huomioitava kaiken ikäiset yrittäjät potentiaalisina liiketoiminnan osta-
jina ja myyjinä.

Yrityskauppamarkkinoiden kehittämisen näkökulmasta tämä tutkimus kertoo, että 
suurimmalle osalle (70%) ostokohteen etäisyydellä on merkitystä ja kuitenkin myös 
merkittävälle osalle (30%) ostokohteen etäisyydellä ei juurikaan ole merkitystä. 
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Kun yrityskauppamarkkinoiden toimiminen toisaalta edellyttää riittävää kriittistä 
massaa, mikä tarkoittaa mm. koko valtakunnan kattavaa palvelua, niin käytännössä 
ostokohteen paikkakuntatieto kuulunee käytetyimpien hakukriteerien joukkoon. 
Lisäksi valtakunnallisten toimijoiden olisi hyvä huolehtia myös paikallisesta nä-
kyvyydestä yhteistyössä paikallisten avaintoimijoiden kanssa.

Liiketoiminnan kehittäminen (Liiketoimintaosaamisen kehittäminen)

Kyselyyn vastanneet yrittäjät olivat toimineet keskimäärin yrittäjänä 9,6 vuoden 
ajan ja 45% oli toiminut yrittäjänä vähintään 10 vuotta. Vaikka yrittäjät olivat alle 50 
-vuotiaita, yrittäjäkokemusta heille oli ennättänyt kertyä jo useiden vuosien ajan. 
Liiketoiminnan kehittämisen näkökulmasta tästä voidaan tehdä kaksi merkittä-
vää johtopäätöstä: kehittämistoimissa tulisi ottaa riittävästi huomioon yrittäjien 
aikaisemmin hankittu kokemus ja toisaalta poisoppiminen on vähintään yhtä suuri 
haaste kuin uuden oppiminen.

Tutkimuksen vastaajista 57%:lla oli opistoasteen tutkinto tai korkeakoulutut-
kinto. Liiketoiminnan kehittämisen näkökulmasta näillä yrittäjillä on kokemusta 
opiskelusta ja oppimistaitoja on harjoiteltu myös käytännössä. Liiketoiminnan 
kehittämispalveluissa on hyvä huomioida yrittäjien erilaiset koulutustaustat.

Vastaajayrityksistä 42%:lla oli hallitus ja 14% johtoryhmä, mutta näiden työskentely 
on mieluummin enemmän passiivista kuin aktiivista (ka 2,6 asteikolla 1=erittäin 
passiivista ja 5=erittäin aktiivista). Sekä hallitus- että johtoryhmätyöskentelyn ak-
tiivisuus erosi tilastollisesti erittäin merkitsevästi (p=0,001 ja 0,000) niiden yritysten 
välillä, joilla näissä oli mukana ulkopuolisia jäseniä. Liiketoiminnan kehittämisen 
yksi ydinviesti tulisi olla johtoryhmän jäsenen ja ulkopuolisen hallituksen jäsenen 
merkityksen korostaminen. Lisäksi sekä hallitus- ja johtoryhmätyöskentelyn 
kehittämiselle että lisäämiselle näyttäisi olevan vielä runsaasti mahdollisuuksia 
ja tarvetta samoin kuin ylipäänsä strategiselle johtamiselle. 

Vastaajien kiinnostus hyödyntää erilaisia asiantuntijoita tai toimia itse erilaisissa 
asiantuntijarooleissa (hallituksen jäsen, advisory board, mentori, pääomasijoit-
taja, yksityinen konsultti) oli kokonaisuudessa matalaa (ka 1,9–2,4 asteikolla 1=ei 
lainkaan kiinnostunut ja 5=erittäin kiinnostunut). Toisaalta erittäin kiinnostuneiden 
osuus vaihteli kokonaisuudessaan 3–10% välillä eli lukumäärinä 6–20 yrittäjän vä-
lillä. Mikäli vastaajat (13,5%) edustaisivat koko kyselyn kohderyhmän mielipidettä, 
tarkoittaisi tämä tulos 44–148 kpl erittäin kiinnostunutta alle 50-vuotiasta yrittäjää 
Etelä-Pohjanmaalla. Liiketoiminnan kehittämistoimia lienee hyvä suunnata sekä 
asiantuntijapalvelujen markkinointiin että kehittämiseen. Kaiken kaikkiaan on 
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selvää, että sarja- ja portfolioyrittäjien osaamista ja kokemusta tulisi hyödyntää 
eri asiantuntijarooleissa. Omassa yrittäjätoiminnassaan vaurastuneilla yrittäjillä 
on kysyntää myös potentiaalisten uusien kasvuyritysten rahoittajina. Edelleen on 
huomioitava se seikka, että yritysostoilla kasvava yritys tarvitsee käyttöönsä eri-
laista osaamista kuin orgaanisesti kasvava yritys ja tärkeää on, että yritys hankkii 
puuttuvaa osaamista esimerkiksi hallituksen, advisory boardin tai ulkopuolisen 
konsultin kautta.

Toimenpide-ehdotus: Yrittäjät tulee jatkossa ottaa aikaisempaa enemmän mukaan 
liiketoiminnan kehittämistoimien suunnitteluun ja toteutukseen.

Edellä kuvatut teemat koskettavat kaikki tämän päivän kasvuyrittäjiä. Kasvuyrit-
täjille tarvitaan kokonaisvaltainen palvelu, eikä niinkään neljää erillistä palvelu-
prosessia neljän eri vastuutahon toteuttamana ja tarjoamana. 

Toimenpide-ehdotus: Kasvuyrittäjät tarvitsevat Etelä-Pohjanmaalle oman olohuo-
neen, VIP-loungen, jossa heiltä tullaan kysymään, mitä palveluja heille mahdol-
lisesti saisi olla. Heille on esimerkiksi headhuntattava ostettavia liiketoimintoja 
ja yrityksiä täsmähaulla. 

Kasvuyrittäjällä ei tarkoiteta tässä yhteydessä yhden yksittäisen kasvuyrityksen 
omistaja-johtajaa, vaan ylipäänsä yritysten ja liiketoimintojen dynaamisesta kehit-
tämisestä innostunutta riskinottokykyistä yrittäjää, joka mielellään tarttuu uusiin 
mahdollisuuksiin. Toisin sanoen kasvuyrittäjällä tarkoitetaan henkilöä, joka täyttää 
yrittäjyyskirjallisuudesta tutun oikean yrittäjän määritelmän. 
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LIITE 1. 
SELVITYS YRITYKSEN 
TULEVAISUUDEN NÄKYMISTÄ 
 
Vastatkaa kysymyksiin laittamalla rasti haluamanne 
vaihtoehdon kohdalla olevaan ruutuun, kirjoittamalla 
vastaus viivalle tai vastatkaa kysymyksessä annetun 
ohjeen mukaan.  
 
A.  VASTAAJAN JA YRITYKSEN TIEDOT 
 
1) Mikä on sukupuolenne?     1 Nainen       2 Mies 
 
2) Mikä on syntymävuotenne? ______________ 
 
3) Mikä seuraavista vaihtoehdoista vastaa parhaiten 
koulutustaustaanne?  

 1   Kansakoulu / keskikoulu/peruskoulu  
 2   Lukio/ylioppilastutkinto 
 3   Kouluasteen ammatillinen tutkinto 
 4   Opistoasteen ammatillinen tutkinto 
 5   Yliopisto, korkeakoulu tai ammattikorkeakoulu 
 6   Muu, mikä? ______________________ 

 
4a) Kuinka monta vuotta yhteensä olette toiminut 
yrittäjänä?      ______ vuotta 
 
4b) Kuinka monessa yrityksessä olette tällä hetkellä 
omistajana? (Tähän ei lasketa julkisesti noteerattuja 
yhtiöitä)_______ yrityksessä 
 
4c) Kuinka monessa näistä em. yrityksistä olette 
pääomistajana? _______ yrityksessä 
 
4d) Oletteko aiemmin myynyt jonkun yrityksenne tai 
osan sen liiketoiminnasta? 

 1 Ei  
 2 Kyllä   

 
4e) Oletteko aiemmin ostanut jonkun yrityksen tai sen 
liiketoiminnan osan? 

 1 Ei 
 2 Kyllä   

 
4f) Oletteko aiemmin lopettanut (muutoin lopettanut 
tai tehnyt konkurssin) jonkun yrityksen? 

 1 Ei 
 2 Kyllä      

 
5) Mikä on pääyrityksenne tämänhetkinen juridinen 
muoto?     
       1  Toiminimi      
   2  Avoin yhtiö         
   3  Kommandiittiyhtiö            
   4  Osakeyhtiö 
   5  Osuuskunta 
 
6) Mikä on yrityksenne tämänhetkinen 
kotipaikkakunta? ______________________________ 
 
7) Mikä seuraavista vaihtoehdoista edustaa parhaiten 
yrityksenne keskeisintä toimialaa? 

 1  Maa- ja metsätalous                           

 2  Kauppa (tukku- tai vähittäis)                   
 3  Elintarviketeollisuus                              
 4  Metalli- ja koneteollisuus                      
 5  Puu- ja huonekaluteollisuus                  
 6  Muu teollisuus                                       
 7  Rakentaminen ja niihin liittyvät alueet     
 8  Kuljetusala 
 9  ICT-ala 
 10 Asiantuntijapalvelut 
 11 Muut palvelut 
 12 Sosiaali- ja terveysala 
 13 Majoitus- ja ravintola-ala 
 14 Muu ala, mikä ____________________ 

 
B. KASVU JA KEHITTÄMINEN 
 
8a) Oletteko kiinnostunut tällä hetkellä tai 
lähitulevaisuudessa ostamaan jonkun uuden yrityksen 
tai sen liiketoiminnan osan?  

 1 Ei 
 2 Kyllä   

 
8b) Mikäli olette kiinnostunut ostamaan jonkun uuden 
yrityksen tai sen liiketoiminnan osan, miten seuraavat 
asiat perustelisivat ostopäätöstä? 

 
        ei olisi               olisi erittäin 
 lainkaan  tärkeä 
 tärkeä    peruste
 peruste   ostopää- 
 ostopäätökselle tökselle 

 
laajentaisimme nykyistä  

 tuote-/palvelu -  
 tarjontaamme 1 2 3 4 5  

hankkisimme uuden jakelu-  
kanavan 1 2 3 4 5  
kasvattaisimme omaa 
markkinaosuuttamme 1 2 3 4 5  
laajentuisimme uusille  

 toimialoille 1 2 3 4 5  
laajentaisimme markkina- 
alueitamme maan- 
tieteellisesti 1 2 3 4 5  
pääsisimme jäseneksi meille 
uuteen verkostoon 1 2 3 4 5  
hankkisimme uutta osaa-  

 mista/teknologiaa   
 yritykseemme 1 2 3 4 5  

ostaisimme kilpailijan 1 2 3 4 5  
joku myy syy, mikä 1 2 3 4 5  
 
8c) Mikäli olette kiinnostunut ostamaan uuden 
yrityksen tai liiketoimintaa, kuinka kaukana se voisi 
enintään sijaita maantieteellisesti? Valitkaa vain yksi. 

 1 samalla paikkakunnalla kuin nykyinen yritykseni 
 2 samalla seudulla kuin nykyinen yritykseni 
 3 samassa maakunnassa kuin nykyinen yritykseni 
 4 oman maakunnan ulkopuolella 
 5 etäisyydellä ei ole merkitystä 
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9) Mikäli ette ole kiinnostunut ostamaan uutta 
liiketoimintaa,  mikä on syy siihen? 
 

        ei lain-   er ittäin 
 kaan   tärkeä 
 tärkeä   peruste 
 peruste    

en halua ottaa lisää riskiä  1 2 3 4 5 
en usko rahoituksen/ 
vakuuksien järjestyvän 1 2 3 4 5 
hyviä ostokohteita on vaikea 
löytää 1 2 3 4 5 
en usko omien kykyjeni 
riittävän 1 2 3 4 5 
perheeni ja muu lähipiirini 
ei tukisi asiaa 1 2 3 4 5 
ostaminen ei ole hyvä tapa 
kehittää liiketoimintaa 1 2 3 4 5 
en halua isomman yrityksen 
johtajaksi/esimieheksi 1 2 3 4 5 
nykyisen yritykseni tarjoama 
taloudellinen toimeentulo 
tyydyttää minua 1 2 3 4 5 
yrityksen ostaminen on liian 
monimutkaista 1 2 3 4 5 
joku myy syy, mikä 1 2 3 4 5 
  
10) Jos tekisitte päätöstä yritysostokohteesta, kuinka 
paljon seuraavat näkökohdat painavat 
päätöksentekotilanteessa? Valitkaa omaa 
mielipidettänne lähinnä vastaava vaihtoehto asteikolta 1-5 
ääripäitä esittävien väittämien väliltä. 
 
Toteutan hyvän 
yritysoston vain 
siinä 
tapauksessa, 
mikäli omat 
nykyiset 
resurssini 
mahdollistavat 
hankinnan 

 
1 

 
2 

 
3 

 
4 

 
5 

Hyvää 
yritysostomahdolli
suutta ei voi 
sivuuttaa vedoten 
omiin 
riittämättömiin 
resursseihin 

Hyvä yritysosto-
mahdollisuus 
pitää aina 
suhteuttaa omiin 
olemassa oleviin 
resursseihin 

 
1 

 
2 

 
3 

 
4 

 
5 

Mahdollisuuksiin 
pitää tarttua 
nykyisistä 
resursseista 
riippumatta 

Yritysostoissa ei 
kannata ottaa 
isoja riskejä, 
varsinkin jos 
omat  resurssit 
ovat jo täys-
käytössä 

 
1 

 
2 

 
3 

 
4 

 
5 

Yritysostoissa voi 
ottaa isojakin 
riskejä, jos 
mahdollisuus on 
ainutkertainen 

 
11) Oletteko kiinnostunut myymään oman 
yrityksennenne tai osan liiketoiminnasta? 

 
en lainkaan  1     2    3    4    5 erittäin kiinnostunut 

 
 
 

12) Oman arvionne mukaan, mikä oli/on yrityksenne 
liikevaihto, henkilöstömääärä (itsenne mukaan lukien) 
sekä viennin osuus liikevaihdosta? 

 

liike- 
vaihto 

henki- 
löstö- 
määrä 

viennin 
osuus 
lv:sta % 

v. 2007     
 

arvio v. 2010       

arvio v. 2013       
 
 
13)  Mikäli yrityksenne liikevaihto kasvaisi, miten 
mieluiten hankkisitte tarvitsemanne lisäkapasiteetin 
Valitkaa tärkein vaihtoehdoista. 

 1  yritys tehostaa toimintaansa ts. liikevaihdon  
     lisäys tehdään olemassa olevilla resursseilla 

 2  yrityksen työntekijämäärää kasvatetaan 
 3  yritys lisää ostoja alihankkijoilta ja  

 yhteistyökumppaneilta 
 4  yrityksen tuotantokapasiteettia (koneita jne)    

          kasvatetaan 
 
14) Onko yrityksellänne aikomus investoida seuraavan 
1-2 vuoden aikana?  Voitte valita useamman 
vaihtoehdon. 

 1  Toimitiloihin 
 2  Koneisiin ja laitteisiin 
 3  ATK-ohjelmiin ja toiminnanohjausjärjestelmiin 
 4  Henkilökunnan osaamiseen 
 5  Jokin muu, mikä ____________________ 
 6  Ei ole aikomus investoida 

 
15) Missä ovat yrityksenne kehittämisen painopisteet 
tällä hetkellä  
  ei lainkaan       vahva 
  painopiste    painopiste    
 
Uuden sukupolven tuotteiden/   
palveluiden kehittäminen……………… 1   2  3  4  5  
Olemassa olevien tuotteiden/palvelujen  
valikoiman kasvattaminen…………….. 1   2  3  4  5 
Uusien markkina-alueiden löytäminen…1   2  3  4  5 
Uusien teknologioiden omaksuminen….1   2  3  4  5 
Olemassa olevien tuotteiden/palvelujen    
laadun parantaminen……………………1   2  3  4  5 
Joustavuuden lisääminen………….....  1   2  3  4  5 
Kulujen vähentäminen…………..……...1   2  3  4  5  
Toiminnan tehostaminen……………… 1   2  3  4   5 
Toiminnan osien ulkoistaminen……… 1   2  3  4   5 
 
16) Kuinka aktiivista on ollut parin viime vuoden 
aikana 
 erittäin       erittäin 
                                                   passiivista       aktiivista 
yrityksenne hallitustyöskentely  1    2  3  4  5  
yrityksenne johtoryhmätyöskentely 1   2  3  4  5  
 
17) Onko teidän yrityksenne hallituksessa ulkopuolisia 
jäseniä? 

 1 Ei 
 2  Kyllä   
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C. YRITTÄJÄMÄINEN ORIENTAATIO JA 
STRATEGIA 
 
18. Kuinka hyvin seuraavat väittämät kuvaavat 
yrityksenne suhtautumista innovaatioihin? 
 Täysin Täysin 
 eri  samaa 
 mieltä mieltä 
Viimeisten 5 vuoden aikana muutokset 
yrityksemme tuotelinjoissa ovat olleet 
dramaattisia 1   2 3  4     5 
Yleisesti korostamme vahvasti T&K:ta,  
teknologista johtajuutta ja innovatiivi- 
suutta sen sijaan, että luottaisimme 
vain perinteisesti hyviksi havaittuihin 
tuotteisiin ja palveluihin  1   2 3    4   5 
Viimeisten 5 vuoden aikana olemme  
tuoneet markkinoille vain muutamia 
uusia tuotteita tai palveluita  1   2 3    4    5 
 
19. Kuinka hyvin seuraavat väittämät kuvaavat  
yrityksenne suhdetta kilpailijoihin? 
 Täysin Täysin 
 eri  samaa 
 mieltä mieltä 
Yleensä kilpailijamme reagoivat  
yrityksemme toimenpiteisiin,  
enemminkin kuin yrityksemme  
reagoisi kilpailijoiden toimenpiteisiin 1  2   3   4   5 
Yrityksemme on tavallisesti kilpaili- 
joitaan edellä uusien tuotteiden ja/tai 
palveluiden markkinoille tuonnissa 1  2   3   4   5 
Yrityksemme on tavallisesti kilpailijoita 
edellä uusien organisaatioinnovaatioiden 
käyttöön otossa 1  2   3   4   5 
Yrityksemme pyrkii tavallisesti välttä- 
mään suorat yhteenotot kilpailijoidensa  
kanssa sen sijaan, että suoraan haas- 
taisi kilpailijansa näiden  
päämarkkinoilla     1    2   3   4   5 
 
 
20. Kuinka hyvin seuraavat väittämät kuvaavat 
yrityksenne asenteita? 
 Täysin Täysin 
 eri  samaa 
 mieltä mieltä 
Yleisesti ottaen yrityksemme johtajat 
pitävät korkeaa riskiä ja korkeita tuotto- 
odotuksia parempana kuin matalaa  
riskiä ja tavanomaisia tuotto-odotuksia 1  2  3  4  5 
Toimintaympäristöstämme johtuen  
uskaliaat ja aggressiiviset toimenpiteet 
ovat usein tarpeen, jotta yrityksemme 
saavuttaisi tavoitteensa    1   2    3    4   5 
Päätöksentekotilanteissa, joihin liittyy 
suuria epävarmuuksia, preferoimme  
usein uskaliasta ja aggressiivista  
asennetta mahdollisuuksien hyödyn - 
tämiseen yli varovaisen ja odottavan    1      2    3   4   5 

 
 
 
 
 

21. Miten hyvin seuraavat väitteet sopivat yritykseenne? 

 Täysin Täysin 
 eri  samaa 
 mieltä mieltä 

Yrityksemme toteuttaa sovittua 
strategiaa täsmällisesti 1  2  3  4  5 
Strategiamme ohjaa päivittäistä 
päätöksentekoa 1  2  3  4  5 
Työntekijämme priorisoivat omaa 
toimintaansa strategiamme 
perusteella 1  2  3  4  5 
Henkilöstömme sitoutuu yrityksemme 
strategian toteuttamiseen 1  2  3  4  5 

 
 

D. RAHOITUS JA VAKUUDET 
 

22. Perustuen omaan kokemukseenne tai mielikuvaanne, 
kuinka hyvin listalla olevien rahoittajien palvelut sopivat 
kehittyvän ja kasvavan yrityksen rahoitustarpeiden 
kattamiseen? 

Erittäin    Erittäin 
                                                                     huonosti hyvin 
Pankit & vakuutusyhtiöt 1 2 3 4 5 
ELY-keskus 1 2 3 4 5 
Finnvera 1 2 3 4 5 
Yksityiset riskisijoittajat 1 2 3 4 5 
Riskirahoittajat (Wedeco, Midinvest) 1 2 3 4 5 
Sitra 1 2 3 4 5 
TEKES 1 2 3 4 5 

 
23. Onko mielestänne Etelä-Pohjanmaalla saatavilla 
yrityksenne kehittämiseksi  
 
 Eri ttäin Eri ttäin 
 huonosti  hyvin 

 
oman pääoman ehtoista rahoitusta 
 (eli niin  sanottua riskirahaa)  1 2 3 4 5 
lainaehtoista rahoitusta  
(eli n iin sanottua lainaa)  1 2 3 4 5 
yksityistä sijoitusrahaa   1 2 3 4 5 
julkisia tukia ja avustuksia  1 2 3 4 5 
 

24a) Onko teillä tähän mennessä ollut ongelmia 
vakuuksien riittävyydessä ja järjestämisessä 
    
   ei lainkaan   erittäin suur ia 
   ongelmia     ongelmia 
    1 2 3 4 5 
 
24b) Mikäli yrityksenne kasvaisi nykykoostaan ja 
kasvu tarvitsisi lisää ulkopuolista lainaehtoista 
rahoitusta, arveletteko vakuuksien riittävyyden 
tulevan ongelmaksi 

    
   ei lainkaan   erittäin suur i 
   ongelma    ongelma 

1 2 3 4 5 
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E. ULKOPUOLINEN ASIANTUNTIJA-APU 
 
 
25a) Missä määrin hyödynnätte tällä hetkellä erilaisia 
yksityisiä asiantuntijapalveluita (esim. konsultteja, 
tietotekniikkapalveluita, taloushallinnon palveluita, 
mainostoimistopalveluita jne.) 
   1  En koskaan  
   2  Harvemmin kuin kerran vuodessa 
   3  Vuosittain  
   4  Kuukausittain 
   5  Viikoittain 
 
 
25b) Minkä alan asiantuntijapalveluita käytätte 
eniten?_______________________________________ 
 
 
 
26) Arvioikaa molempia seuraavia kysymyksiä 
asteikolla 1-5, jossa 1=en ole lainkaan kiinnostunut ja 
5=olen erittäin kiinnostunut. 
a) Oletteko kiinnostunut hyödyntämään oman 
yrityksenne kehittämiseksi seuraavia 
asiantuntijakanavia? 
b) Oletteko itse kiinnostunut toimimaan näissä 
rooleissa jossakin muussa yrityksessä? 
 

 

a) Oletteko 
kiinnostunut 
hyödyntämään 
omassa 
yrityksessä 

b) Oletteko 
kiinnostunut itse 
toimimaan ko. 
roolissa toisessa 
yrityksessä 

 
ulkopuolinen 
hallituksen 
jäsen 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 

advisory board 
(ulkopuolinen 
asiantuntija- 
ryhmä) 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 
mentori 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 
pääoma- 
sijoittaja 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

27) Haluaisitteko saada lisää tietoa yritys-/liike-
toimintakauppoihin liittyvistä asioista? 

 
 1  Kyllä, haluan että minuun otetaan yhteyttä 
 2  En halua saada lisää tietoa 

 
 
 
 
 
Mikäli haluatte, että teihin otetaan yhteyttä, laittakaa 
tähän yhteystietonne: 
 

Nimi:______________________________________ 

Yritys:_____________________________________ 

Osoite:_____________________________________ 

            _____________________________________ 

Puh.nro:____________________________________ 
 

 
 
 

KIITOS VASTAUKSISTANNE! 
 

 
       riskejä varsinkin jos nykyiset resurssit ovat jo täyskäytössä 
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LIITE 2. 

Taulukko 1. Kasvun organisointi eri kokoisissa yrityksissä. 

Taulukko 2. Kasvun organisointi eri toimialoilla. 

Mikäli yrityksen liikevaihto kasvaisi, miten 
mieluiten hankkisi tarvitsemansa lisäkapasi-
teetin?  
(p=0,045)

Yrityksen henkilöstömäärä  v. 2010

0 - 1 2 - 4 5 tai yli

% % %

yritys tehostaa toimintaansa ts. liikevaihdon 
lisäys tehdään olemassa olevilla resursseilla

37 36 31

yrityksen työntekijämäärää kasvatetaan 39 42 23

yritys lisää ostoja alihankkijoilta ja yhteistyö-
kumppaneilta

16 12 18

yrityksen tuotantokapasiteettia (koneita jne) 
kasvatetaan

8 9 28

Mikäli yrityksen liikevaihto kasvaisi, miten 
mieluiten hankkisi tarvitsemansa  
lisäkapasiteetin?  
(p=0,000)

Yrityksen toimiala

Kauppa Teollisuus Rakentaminen Palvelut

% % % %

yritys tehostaa toimintaansa ts. liikevaihdon 
lisäys tehdään olemassa olevilla resursseilla

71 15 17 35

yrityksen työntekijämäärää kasvatetaan 19 33 53 42

yritys lisää ostoja alihankkijoilta ja yhteistyö-
kumppaneilta

6 26 13 16

yrityksen tuotantokapasiteettia (koneita jne) 
kasvatetaan

3 26 17 6
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