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THVISTELMA

Kirsti Sorama, Elina Varamaki, Sanna Joensuu, Anmari Viljamaa, Erkki K. Laitinen,
Erkki Petaja, Aapo Lansiluoto, Tarja Heikkila & Tero Vuorinen 2015. Mista tunnet sa
kasvajan - Seurantatutkimus eteldpohjalaisista kasvuyrityksista. Seindjoen ammatti-
korkeakoulun julkaisusarja A. Tutkimuksia 20, 286 s.

Tutkimus on osa ELY-keskuksen EAKR-rahoituksella toteutettua Etelapohjalainen
kasvuyrittajyys 2.0 -hanketta. Tavoitteena oli selvittda, miten vuoden 2006 tutkimuk-
sessa eteldpohjalaisiksi kasvuyrityksiksi tunnistetut ovat sittemmin menestyneet, ja
mitka tekijat selittavat kasvua pitkalla aikavalilla. Tutkimus toteutettiin kolmiosai-
sena: (1) pitkittaisseuranta aiempaan kyselyyn vastanneille myohemman menestyksen
ja kasvun selvittamiseksi, (2] syventavat teemahaastattelut kasvuyrityksille seka (3)
uusien kasvuyritysten tunnistaminen tarkastelujaksolla 2009-2012.

Hieman yli puolella (53 %) aiemmin tunnistetuista kasvuyrityksista oli tapahtunut
vahintadan 20 % kumulatiivinen kasvu vuodesta 2005 vuoteen 2011. Jonkinasteinen
kasvu loytyi 65 %:lla yrityksista. Eniten kasvaneita yrityksia oli 5-9 tyontekijaa tyollis-
tavien yritysten joukossa.

Kokonaisuutena katsoen etelapohjalaiset yritykset kasvavat hitaasti mutta kannatta-
vasti. Kasvu ei ole kiinni mistaan yksittaisesta ominaisuudesta, joskin toteutunut kasvu
selittaa tulevia kasvutavoitteita; kasvua siis opitaan ja se koetaan palkitsevaksi. Vahvin
kasvua selittava tekija on menestyminen, ts. lilkketoiminnan laadullinen kehittyminen
ja taloudellinen tulos. Menestymista selittavat laajaan tietopohjaan ja systemaattiseen
seurantaan perustuva johtaminen, vahva kosketus markkinoihin, panostukset uuden
kehittamiseen seka hallitus- ja johtoryhmatyoskentelyn aktiivisuus.

Tarkasteltaessa muutoksia suhteessa vuoteen 2006 havaitaan, etta laskusuhdanne
on kokonaisuutena ottaen heikentanyt yrittajamaista orientaatiota ja panostusta
uuden kehittamiseen. Kaikkiaan kehittamisaktiivisuus on kuitenkin melko pysyvaa.
Huomattavan monella yrityksella on tapahtunut muutoksia joko omistuksessa tai lii-
ketoiminnoissa.

Avainsanat: kasvuyritykset, johtaminen, kasvutekijat, menestystekijat, seurantatutki-

mus

Yhteystiedot: Kirsti Sorama, Seindjoen ammattikorkeakoulu, SeAMK Liiketoiminta ja
kulttuuri, Kampusranta 11, Frami F, 60320 Seingjoki, kirsti.soramaldseamk.fi




ABSTRACT

Kirsti Sorama, Elina Varamaki, Sanna Joensuu, Anmari Viljamaa, Erkki K. Laitinen,
Erkki Petaja, Aapo Lansiluoto, Tarja Heikkila & Tero Vuorinen 2015. In search for
growth - A follow-up study of growth firms in South Ostrobothnia. Publications of
Seinajoki University of Applied Sciences A. Research Reports 20, 286 p.

This study is a part of the Etelapohjalainen kasvuyrittajyys 2.0 -project implemented
with ERDF-funding granted by ELY-Centre. The objective was to follow up the later
development of South Ostrobothnian growth firms identified in 2006, and to find out
which factors explain growth over long term. The study had three phases: (1) a longitu-
dinal survey directed at the respondents of the previous study, (2) in-depth interviews
with growth firms and (3] identification of new growth firms over the observation period
2009-2012.

Slightly over half (53 %) of the previously identfied growth firms had experienced a
cumulative growth of at least 20 % from 2005 to 2011. Some level of growth had occur-
red with 65 % of the firms. The greaters number of firms with growth was found in the
size group of 5-9 employees.

As a whole, firms in South Ostrobothnia grow slowly but profitably. Growth does not
depend on any single characteristic, although realized growth was found to explain
future growth intentions, suggesting that firms learn to growth and find growth rewar-
ding. The strongest explanatory factor for growth was success, i.e. qualitative develop-
ment of the business together with financial results. Success is connected to manage-
ment based on extensive information and systematic monitoring, a strong connection
to markets, investments into exploration and activity of board and/or management
group.

In comparison to the 2006 study, the results show that the recession has reduced ent-
repreneurial orientation as well as exploration activities. Overall, however, the ten-
dency to be active in development seems a fairly permanent characteristic. A notable
share of the firms has experienced changes in either ownership or business structure.

Keywords: growth firms, management, SMEs
Contact information: Kirsti Sorama, Seindjoki University of Applied Sciences, School

of Business and Culture, Kampusranta 11, Frami F, 60320 Seinajoki, Kirsti.sorama(@
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1 JOHDANTO

1.1 Tutkimuksen taustaa

Kasvuyritystutkimus on noussut merkittavaksi tutkimusalueeksi kaikkialla maail-
massa viimeisten vuosikymmenten aikana. Yha lisaantyvan tutkimuksen taustalla on
erityinen mielenkiinto kasvuyritysten merkityksesta tyéllistajina. Tyo- ja elinkeinomi-
nisterion Yrityskatsaus-raportin (2013) mukaan Suomen talouskasvu on j&anyt finans-
sikriisista alkaneen taantuman jalkeen suhteellisen alhaiselle noin prosentin tasolle,
kun se ajanjaksolla 1995-2007 oli poikkeuksellisen korkea (noin kolme prosenttia
vuotuista kasvua) lahinna sahkdteknisen teollisuuden korkean tuottavuuden ansiosta.
Edelléd mainittu ajanjakso sai monet kuvittelemaan, ettd Suomen talous on hyvalla ja
kestavalla talouskasvun uralla. Raportissa todetaan myds, etta talouskasvuun tarvi-
taan tyopanoksen riittavaa maaraa suhteessa vaestoon. Nain ollen yritystoimintaa ja
yrittdjyytta pidetdaan kansantalouden selkarankana. Voidaan todeta, ettd Suomessa ei
sinansa ole pulaa yrityksista, vaan ongelmana on yritysten pieni koko - kaksi kolman-
nesta yrityksista on yhden hengen yrityksia.

Tyo- ja elinkeinoministerion julkaiseman Kasvuyrityskatsauksen (2012) mukaan
Suomessa oli vuosina 2007-2010 668 kasvuyritystd. Tutkimuksessa on kaytetty kas-
vuyrityksen méaaritelmana OECD/Eurostat -maaritelmaa: lahtotydllisyys vahintdan 10
henkiloa ja seuraavana kolmena vuonna tyollisyyden keskimaardinen vuosikasvu ylit-
taa 20 %. Nama kasvuyritykset loivat ko. ajankohtana 51 542 tyopaikkaa. Kolmen vuo-
den aikana keskimaarainen kasvuyrityksen henkilosto kasvoi 116 henkilélla ja rajah-
dysmaéisesti kasvaneilla yrityksilla (yli 100 % vuosittainen kasvu) jopa 919 henkilGlla.
(TEM 2012, 30.) Vuotta myshemmin julkaistussa raportissa (TEM 2013) samalla kasvu-
kriteerilla oli tarkastelujaksolla 2008-2011 758 kasvuyritysta. Naista 17 kasvoi rajah-
dysmaisesti eli keskimaarin vahintdan 100 % vuodessa. Nama yritykset ovat lahes
kaikki konserniyrityksia, joiden kasvuun vaikuttavat huomattavasti konsernin sisdiset
jarjestelyt eika niinkaan aito liiketoiminnan kasvu (TEM 2013, 67).

Nordic Innovation Report (2012) vertailee Pohjoismaitten kasvuyrityksid ajanjak-
solla 2006-2009. Raportin mukaan Suomessa oli tuona aikana 92 gaselliyritysta
(alle viisi vuotta vanhoja kasvuyrityksia), jotka loivat yhteensd 7 617 uutta tydpaikkaa.
Keskimaarin yksi gaselliyritys loi ko. ajanjaksolla 83 tyopaikkaa. Suomi oli pohjoismai-
sessa vertailussa ykkossijalla. Toisaalta, vaikka nopeasti kasvaneet yritykset ovatkin
merkittavia tyollistajia, voidaan asioita katsoa myos toisesta nakokulmasta; kun kas-
vua mitataan henkildstén maaran kasvuna, se vastaa enemman poliitikkojen ja julkis-
ten sijoittajien kuin yrittdjan itsensa tai edes pddomasijoittajien tavoitteisiin (Kiviluoto
2011; Autio 2007).




Kiviluodon (2011) mukaan nopeaa kasvua on yleisesti pidetty yrityksen menestymi-
sen kuvaajana, vaikka se ei sita kirjoittajan mukaan ole, silla nopea kasvu on harvoin
hyvan kannattavuuden edellytys. Lisaksi nopea kasvu on moniulotteista, ja tasta syysta
tutkimuksissa on ollut vaikeuksia kasitteellistaa ja mitata sita. Tasta syysta Kiviluoto
kayttaa omassa tutkimuksessaan liikevaihdon kasvua mittarina, vaikka esittaa, etta
lilkevaihdon kasvua ei kasitella taysin erilladn muista kaytetyista kasvun mittareista.
Useimmiten kasvua mitataan liikevaihdon ja henkiloston maaran kasvulla, ja niita voi-
daan tilanteesta ja asiayhteydesta riippuen kayttaa toisiaan tdydentavina, ettei moni-
mutkaista ilmiotd yksinkertaisteta liikaa. (Kiviluoto 2011.) Kasvuyrityskatsauksessa
(2011, 61) todetaan, ettd kasvuyritysten osuus on noin kaksinkertainen liikevaihto- ja
jalostusarvokriteereilla tarkasteltuna verrattuna henkilostomaarakriteeriin.

Pelkastaan nopean kasvun yritysten tarkastelu antaa melko mustavalkoisen kuvan
moniulotteisesta kasvuyrittdjyydesta. Kuva tarkentuu, kun voimakkaiden kasvajien
rinnalla tarkastellaan myds maltilliseen kasvuun tahtaavia pk-yrityksia. Viime vuosina
on alettu puhua kohtuullisen kasvun yrityksista (nice growth firms) ja niiden yhteis-
kunnallisesta merkityksesta. Kohtuullisen kasvun yritykset ovat kokonaisuutena mer-
kittavampia kuin nopeasti kasvavat ja padomasijoittajia houkuttelevat gaselliyritykset.
Suurimmalla osalla naista yrityksista on tavoitteena kasvaa kohtuullisen kokoiseksi.
(Kenney 2012.) Elinkeinoelaman keskusliiton ja Nordean raportissa (2013) kaytettiin
maltillisen (tai kohtuullisen) kasvun mittarina liikevaihdon vahintaan 10 % vuosittaista
kasvua. Edella Kiviluodon esittama kannattavuuden ja kasvun valinen yhteys positiivi-
sessa mielessa saattaakin paremmin toteutua kohtuullisen kasvun yrityksissa, joissa
kasvu ja kannattavuus ovat paremmin hallittavissa kuin nopeasti tai réjahdysmaisesti
kasvavissa yrityksissa.

Seka tutkimus etta kaytanto ovat myds osoittaneet, ettd vain harvat yritykset kykenevat
yllapitamaan nopeaa kasvua yhtajaksoisesti pitkaan, koska niin itse yritys kuin toimin-
taymparistokin muuttuvat ajan kuluessa. Esimerkiksi Hamilton (2010) osoitti, ettd 14
vuoden aikana 60 kasvaneella yrityksella yleisin tilanne oli kasvamattomuus, ja etta
silloin, kun yritys kasvoi, se tapahtui yhtena suhteellisen isona harppauksena tydnte-
kijoiden maarassa. Hamiltonin tutkimuksessa ei ollut mukana alkuvaiheen yrityksia,
mutta 83 % oli alle 50 henkiloa tyollistavia tutkimuksen alkuvuonna 1994. Kirjoittajan
mukaan mita useampi perakkainen kasvujakso yrityksella oli, sitd todennakdisemmin
se perustui muuhun kuin satunnaiseen prosessiin. Hamilton (2010, 618) esitt&& johto-
paatoksenaan, etta alkuvaiheen jalkeen yrityksen kasvupolut eivat ole jatkuvia eivatka
satunnaisia. Tasta syysta on tarkeda tutkia ja ymmartaa tekijoita, jotka vaikuttavat
yrityksen kasvuun eri aikoina ja toimintaympariston erilaisissa tilanteissa. On myos
tarkeaa tunnistaa, miten nama tekijat vaikuttavat yrityksen kykyyn yllapitaa jatkuvaa
kasvua muutoksista huolimatta.

Vaikka kasvua on tutkittu intensiivisesti jo pitkaan, eivat tutkijat ole kyenneet luo-
maan yhtenaista yritysten kasvumallia (Wiklund, Patzelt & Shepherd 2009). McKelvie
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ja Wiklund (2010) toteavat, etta kasvuyritystutkimuksissa on kolme p&gasiallista tut-
kimussuuntaa. Ensimmaisessa nahdaan kasvu tuloksena, ja naissa tutkimuksessa
keskitytaan tutkimaan kasvua edeltavia tekijoita; kasvu nahdaan naista tekijoista
riippuvana muuttujana. Toisessa suuntauksessa keskitytaan kasvun seurauksiin, ts.
lisaantyneen koon tuomiin muutoksiin yrityksen toiminnassa. Analyysin kohteena ovat
erityisesti muutokset paatoksenteossa tai osaamisessa. Tassa tutkimussuunnassa
kasvu on muuttuja, joka vaikuttaa muihin muuttujiin. Kolmannessa tutkimussuun-
nassa keskitytaan itse kasvuprosessiin, jossa kasvu ei ole riippuva eika riippumaton
muuttuja, vaan mielenkiinto on toteutuneessa prosessissa. Naita kolmea kirjoitta-
jat kuvaavat yrityksen kasvun ideaalityypeiksi ja vaikka ne tutkimuksellisesti esite-
taan toisistaan erillising, on niilld kdytannossa monia paallekkaisyyksia. (McKelvie &
Wiklund 2010, 264).

Ensimmaisessa tutkimussuunnassa (kasvu tuloksena) on kaytetty erilaisia teoreet-
tisia taustoja selittamaan yrityksen kasvua. Erilaisia selittavia tekijoita on lukuisia.
Esimerkiksi Davidssonin (1991) laajasti siteeratussa toteutuneen kasvun mallissa yri-
tyksen kasvuun vaikuttavat kyvyt, tarpeet ja mahdollisuudet, joista jokainen sisaltaa
useita erilaisia tekij6itd. Baum, Locke ja Smith (2001) kayttivat jaottelua yksild, yritys
ja toimiala pyrkiessaan selittamaan eroja yritysten kasvussa. Tata jaottelua voidaan
kayttaa myos em. Davidssonin mallissa, jossa kyvyt ja tarpeet liittyvat seka yrittajaan
etta yritykseen ja mahdollisuudet puolestaan ymparistoon, jossa esimerkiksi yrityk-
sen toimiala on yksi osatekija. Gilbert, McDougall ja Audretsch (2006) esittdvat melko
samansuuntaisesti, etta kaikkein yleisimmin kaytetyt maarittajat ovat yrittajaan liitty-
vat ominaisuudet, yrityksen kaytettavissa olevat resurssit, yrityksen strategia, yrityk-
sen maantieteellinen sijainti seka toimialan konteksti. Wiklund, Patzelt ja Shepherd
(2009) puolestaan tunnistivat seuraavat nakokulmat (teoreettiset perustat] yritysten
kasvuun liittyen: yrittdjdmainen orientaatio (entrepreneurial orientation, EO), ympé&-
riston ominaisuudet, strateginen sopivuus (strategic fit), yrityksen resurssit ja johtajan
henkilokohtaiset asenteet, jotka suoraan ja/tai epasuoraan vaikuttavat yrityksen kas-
vuun. Shepherd ja Wiklund (2009) kuitenkin toteavat, ettd huolimatta lukuisista tutki-
muksista yritystason kasvuerojen selittdmisessa, eivat tutkijat ole kyenneet loytamaan
muuttujia, jotka olisivat yhtapitavia kasvututkimuksesta toiseen.

Yksi ongelma yritysten kasvun tutkimuksessa McKelvien ja Wiklundin (2010,
267) mukaan on, ettd vain harva yritys kykenee jatkuvaan lineaariseen kasvuun.
Tutkimuksissa, joissa kasvua tarkastellaan esimerkiksi 3-5 vuoden tarkastelujaksolla,
ei huomioida mahdollisia talouden nousuja ja laskuja tuona aikana. Tutkimuksissa
onkin todettu, ettd yrityksen koko vaihtelee epalineaarisesti ajan kuluessa (esim.
Delmar ym. 2003; Zook & Allen 1999). Esimerkiksi erittdin nopean kasvun yrityksilld
kasvu on kaikkea muuta kuin lineaarista ja vakaata. Kasvun vaihtelu voi myds johtua
erilaisista tarkeistd tapahtumista yrityksessa. Myds yrityksen kasvutapa on yksi niista
tekijoista, joka voi asettaa rajoituksia kasvun jatkuvuudelle. Esimerkiksi vain harvat
yritykset voivat realistisesti jatkuvasti kasvaa yritysostoin, koska ostot vaativat talou-




dellista padomaa ja ostetun yrityksen integrointi aikaa, mika voi ainakin hetkellisesti
vaikuttaa yrityksen jatkuvaan kasvuun (Lockett, Wiklund, Davidsson & Girma 2011).
Lockett ym. (2011, 65) osoittivat, etta strategisella kasvutavan valinnalla on vaikutusta
myds yrityksen tulevaisuuden orgaanisen kasvun maaraan siten, etta yritysosto stimu-
loi tulevaisuuden orgaanista kasvua.

Edella esitetyn perusteella voidaan todeta, etta on perusteltua tehda seurantatutkimus
yrityksille, jotka aikaisempana ajanjaksona ovat olleet kasvuyrityksia ja tarkastella,
miten nama yritykset ovat selvinneet myohemmin erilaisissa yrityksen ja toimintaym-
pariston muutostilanteissa. Tassa tutkimuksessa selvitetdan pitkittaistutkimuksella,
miten vuosien 2002-2004 valisena aikana kasvaneet yritykset Eteld-Pohjanmaalla ovat
onnistuneet yllapitdmaan kasvua sen jalkeen. Edellisessa tutkimuksessa kaytetty kas-
vuajanjakso osui taloudellisen nousukauden alkuun, ja talouden nousua jatkui aina
vuoden 2008-2009 paikkeille. Vuoden 2009 jalkeen yleinen taloudellinen tilanne on
ollut vahintaankin epavakaa. Tutkimuksessa tarkastellaan yritysten liikevaihdon kehi-
tysta koko edellisen tutkimusajankohdan jalkeisella ajanjaksolla 2005-2011. Taman
lisaksi tarkastellaan uusia kasvuyrityksilla ajanjaksolla 2009-2012.

Aikaisemmissa tutkimuksissa tyypillisimmat ajanjaksot kasvua tutkittaessa ovat
olleet joko viisi, kolme tai yksi vuosi (ks. esim. Weinzimmer, Nystrom & Freeman 1998;
Delmar 2006; Varamaki ym. 2007; Shepherd & Wiklund 2009). Kaikkiaan kasvun tar-
kasteluajanjaksot vaihtelevat eri aikoina ja eri tutkimuksissa. Yli viiden vuoden ajan-
jaksoja ei tutkimuksissa kuitenkaan juurikaan ole kaytetty, joten taman tutkimuksen
tarkasteluajanjakson pituus on poikkeuksellinen.

1.2 Etelapohjalaiset kasvuyritykset 2000-luvun alussa

Aikaisemmassa Etela-Pohjanmaan kasvuyritystutkimuksessa (Varamaki ym. 2007),
joka toimii kasilla olevan tutkimuksen ja sen aineiston pohjana, keskeisimmat tulokset
olivat seuraavia. Kolmen vuoden (2002-2004) ajanjaksolla kumulatiivisesti yli 30%:n lii-
kevaihdon kasvun ylitti 446 yritysta Etela-Pohjanmaalla Suomen Asiakastiedon Voitto+-
tiedoston mukaan. Mikali kriteeriksi otettiin ns. jatkuvan kasvun maaritelmat eli etta
yrityksen pitaa kasvaa jokaisena vuonna tietty prosentti, putosi kasvuyritysten maara
radikaalisti. Tutkimus osoitti myos sen, etta kasvu on yleensa syklistd, ei lineaarista.
Kasvukautta seuraa usein nollakasvu tai jopa negatiivinen kasvu. Etelapohjalaisista
kasvuyrityksista lahes puolet sijaitsi Seindjoen seutukunnassa. Eniten kasvuyrityksia
oli kaupan alalla, n. 30 % kasvuyrityksista. Suurin osa kasvuyrityksista oli kasvuhetken
alkaessa ollut ialtaan 3-7 vuotta.
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Vertailtaessa kasvuyrityksia ei-kasvuyrityksiin erot naiden kahden ryhman valilla
olivat melko vahdisida. Kasvuyrittajat ja -yritykset olivat idaltdan nuorempia, ne olivat
optimistisempia arvioidessaan liikevaihdon ja henkilostomaaran kasvua tulevaisuu-
dessa ja ne osallistuivat henkilokohtaisesti harvemmin koulutustilaisuuksiin. Kasvun
tajien aikaisempaan kokemukseen tai koulutustaustaan. Suurin osa seka kasvu- etta
vertailuyrityksista panosti tuotekehitykseen ja tutkimukseen 1-4,9 % liikevaihdosta.
Kasvuyrityksista kuitenkin yli 19 %:lla panostukset olivat olleet yli 10 % Lliikevaih-
dosta, kun vastaavasti vertailuyrityksilla vain 8 %:lla oli ollut niin suuri panostus.
Tilastollisesti merkitsevia tai suuntaa antavia eroja yritysten valilla ei kuitenkaan ollut.
Kasvuyrityksilla tuotteet/palvelut olivat innovatiivisempia kuin vertailuryhman yrityk-
silla. Edelleen eteldpohjalaiset kasvuyritykset painottivat kasvustrategianaan eten-
kin olemassa olevien ja uusien tuotteiden tarjoamista olemassa oleville markkinoille
toteuttaessaan kasvua. Taman lisdksi yritykset olivat kasvaneet hyotymalla avainasi-
akkaiden kasvusta. Tutkitut kasvuyritykset sen sijaan karsastivat toiminnan laajenta-
mista uusille liikketoiminta-alueille tai toimialoille yritysostojen kautta. Tulokset osoit-
tivat myos, etta etelapohjalaisilla pysyvan ja nopean kasvun yrityksilla kasvu vuosina
2002-04 oli ollut kannattavaa ja tapahtunut hallitusti.

1.3 Tutkimuksen tavoitteet

Taman tutkimuksen tarkoituksena on tuottaa toimenpide-ehdotuksia uudelle ohjel-
makaudelle kasvuyrittdjyyden edistdmistoimenpiteiksi seka tunnistaa kasvuyrittdjien
palvelutarpeita. Tutkimus on toteutettu kolmiosaisena: (1) pitkittdisseurantana vuonna
2006 kasvukyselyyn vastanneille 277 yritykselle sen selvittamiseksi, miten kyseiset
kasvuyritykset ovat kasvaneet ja menestyneet edellisen tutkimusajankohdan jalkeen,
(2) syvent&vina teemahaastatteluina toisaalta niille, joilla kasvu on jatkunut ja toisaalta
niille, joilla kasvu on pysdhtynyt tai kdantynyt negatiiviseksi seka (3) uusien kasvuyri-
tysten tunnistamisena tarkasteluajanjaksolla 2009-2012 tilinpaatosanalyysiin pohjau-
tuen.

Tutkimuksen paatavoitteena on selvittad, miten 2000-luvun alun eteldpohjalaisiksi
kasvuyrityksiksi tunnistetut ovat sittemmin menestyneet, ja mitka tekijat selittavat
kasvua pitkalla aikavalilla. Menestysta mitataan seka taloudellisilla tilinpaatostietoi-
hin pohjautuvilla mittareilla etta yrityksen kasvuun ja yrittajan subjektiiviseen arvioon
perustuvilla mittareilla. Lisaksi alatavoitteena on selvittaa, missa maarin tarkastelu-
ajanjaksolla 2009-2012 Eteld-Pohjanmaalta loytyy kasvuyrityksia (kasvun indikaatto-
rina liikevaihto) eri kasvunopeuksilla (yli 10 %, 20 % ja 30 %) ja mitka ovat ndiden kas-
vuyritysten profiilit (maantieteellinen alue, toimiala, koko).
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1.4 Tutkimusraportin rakenne

Raportti koostuu kahdeksasta paaluvusta. Johdantoluvussa on esitelty tutkimuksen
taustaa ja tavoitteet. Luvussa kaksi on esitelty tutkimuksen teoreettinen viitekehys.
Kolmannessa luvussa on esitelty vuoden 2007 tutkimuksen kasvuyrityksille tehdyn
seurantatutkimuksen tutkimusmenetelmat, tiedonkeruu seka aineisto seka kuvattu
tutkimuksen tulokset. Neljas luku sisaltaa taloudellisen tilinpaatosanalyysin seuran-
tatutkimuksen yrityksista. Luvun on kirjoittanut Erkki. K. Laitinen Vaasan yliopistosta.
Viidennessa luvussa on esitelty taydentavien teemahaastatteluiden toteuttaminen
seka tulokset haastatteluista. Kuudes luku pitaa sisallaan vuosien 2009-2012 kasvu-
yritysten tunnistamisen maakunnassa ja naiden taustaprofiilien tarkastelun. Luvussa
seitseman on esitelty ndiden yritysten tilinpaatosanalyysi, ja luvun on kirjoittanut
Erkki. K. Laitinen Vaasan yliopistosta. Viimeisessa luvussa on esitelty yhteenveto tutki-
mustuloksista seka johtopaatokset ja toimenpide-esitykset tulosten pohjalta.
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2 TUTKIMUKSEN TEOREETTINEN VIITEKEHYS

Yritysten kasvuun on useita erilaisia lahestymistapoja. Eri lahestymistavat voidaan
Doppsin ja Hamiltonin (2007, 297) mukaan jakaa kuuteen laajempaan ryhmééan: sto-
kastiset, kuvailevat, evolutiondariset, resurssiperustaiset, oppimis- ja deterministiset
lahestymistavat.

Stokastiset lahestymistavat ovat kehittyneet taloustieteen alalla, johon myds monien
tutkimusten viitekehyksena toimiva Gibratin laki kuuluu. Keskeisin sanoma tassa on,
etta yrityksen aikaisempi kasvu ei maarita tulevaa kasvua ja etta liikketoiminnan koon
taustalla on lukuisia syitd, mutta millaan niista ei ole yksittdin vaikutusta ajan kulu-
essa. Kuvailevia lahestymistapoja puolestaan ovat erilaiset vaihemallit, joita alettiin
esittaa kirjallisuudessa 1960- ja 1970-luvun vaihteessa. Naissa tutkimuksissa ei yri-
teta selittad, mika saa aikaan yrityksen kasvun, vaan miten pienet yritykset sopeutuvat
sisdisesti jatkaakseen kasvua. Evolutionaarisissa lahestymistavoissa yrityksen kasvu
taas riippuu lukuisten sisaisten ja ulkoisten voimien vuorovaikutuksesta. Kasvun ajoi-
tus ja luonne on tulosta yrityksen ainutlaatuisista olosuhteista, eika ndin ollen ole ole-
massa mitaan standardimallia yritysten kasvusta. (Dobbs & Hamilton 2007.)

Resurssiperustainen lahestymistapa on saanut vaikutteita Penrosen (1968) tutkimuk-
sesta. Keskeisintd tassa lahestymistavassa on, ettd kasvu riippuu johtamisresurs-
seista suunnitella ja johtaa kasvua nykyisten toimintojen yllapitamisen lisaksi (Orser,
Hogart-Scott & Riding 2000). Taman lisaksi kriittistd on my6s perustajien strateginen
kyvykkyys tunnistaa kasvun mahdollisuuksia (Penrose 1959, 222-225). Tutkimuksissa
on myds alettu selittda yrityksen suorituskyvyn kasvua (mitattuna kannattavuuden
kasvulla) resurssiperustan ja yrityksen strategian valisen yhteensopivuuden asteella
(Edelman, Brush & Manolova 2005).

Kasvun omaleimaisuus on puolestaan haaste oppimisperspektiiville (Deakins & Freel
1998; Dalley & Hamilton 2000). Oppimisen kautta luodaan osaamista, joka hy6dyttaa
yrityksen kehittymista. Painotus tassa lahestymistavassa on ymmartad, kuinka ja
koska yksittainen yrittdja voi oppia tehokkaimmin saadakseen ja kdyttaakseen osaa-
mista, joka mahdollistaa yrityksen kasvun. Bessant, Phelps ja Adams (2005) kayttavat
tallaisesta termia "absorptive capacity”.

Deterministisessa lahestymistavassa tavoitteena on tunnistaa joukko selittavia muut-
tujia, jotka liittyvat henkilgihin, yritykseen ja toimialaan (ymparistéon), joilla voidaan
selittda suuri osa yritysten kasvuasteiden varioinnissa. Tama lahestymistapa on vas-
takkainen stokastiselle lahestymistavalle (Becchetti & Trovato 2002). Deterministiset
mallit ovat onnistuneet toistaiseksi tuottamaan osittaisia selityksia pienten yritysten

kasvuasteissa jattden samalla paljon selittdmé&tontd variointia (Dobbs & Hamilton




2007). Davidsson ja Klofsten (2003) toteavat, etta tama tukee huomiota siita, ettd kas-
vua maarittavat tekijat ovat omaleimainen kokoonpano kontekstispesifeja muuttujia.
Kuitenkin, jos tutkijat kykenevat tunnistamaan systemaattiset kasvua maaraavat teki-
jat, voidaan minimoida satunnaisvaikutuksia aikaan saavat selittdavat muuttujat. Tama
motivoi tutkijoita kdyttamaan tata lahestymistapaa, vaikka voidaan kysya, onko kaiken
kattava malli edes mahdollinen.

Tassa tutkimuksessa kaytetaan em. determinististd lahestymistapaa ja tutkimuksen
teoreettinen viitekehys rakentuu McKelvien ja Wiklundin (2010) luokittelussa ensim-
maiseen ryhmaan "kasvu tuloksena”, jossa pyritdan selittamaan kasvua eri tekijoilla.

2.1 Kasvuun vaikuttavat tekijat

Tassa luvussa tarkastellaan yrityksen kasvun edeltavia tekijoita kahdessa eri ryh-
mé&ssé: yrittdjaén ja yritykseen liittyvat kasvutekijat (vrt. Baum ym. 2001). Jokaisen
alaluvun jalkeen esitetaan taulukossa, miten kyseista osa-aluetta on kysytty lomak-
keessa. Koska kyseessa on seurantatutkimus, on joidenkin tietojen osalta (esimerkiksi
yrittdjaan ja yritykseen liittyvia) kysytty mahdollista muutosta asiantilassa, koska ko.
tiedot on kysytty jo edellisessa kyselyssa ja nama tiedot ovat kaytettavissa myos tassa
tutkimuksessa.

2.1.1 Yksiloon/yrittajaan liittyvat kasvutekijat

Pienin ja samalla kaikkein heterogeenisin analyysiyksikko on yksittdinen henkilg, yrit-
tdja (Kiviluoto 2011). Kasvuun liittyen erityisesti pienissa ja keskisuurissa yrityksissa
yrittajan merkitys korostuu siina, etta yrittaja viime kadessa paattaa, kasvaako yritys
vai ei. Vaikka kasvuun kykenevat monenlaiset yritykset, yksi tarkeimmista tekijoista on
yrityksen hallinnoijan sitoutuminen kasvun saavuttamiseen (Heinonen, Nummela &
Pukkinen (2004). Pienissa yrityksissa, joissa omistajuus ja johtajuus ovat usein yhdisty-
neet, kasvu ei aina ole tavoitteena. Omistajan paatos sailyttaa yrityksen hallinta itselld,
samoin kuin elamantyyli ja perheeseen liittyvat tekijat voivat olla merkittavassa osassa
yrityksen paamaarista paatettdessa (Dobbs & Hamilton 2007, 305).

Tutkimuksissa useita yrittajan taustaan liittyvia tekijoita yhdistetaan yritysten kasvuun.
Esimerkiksi yrittdjan idlld on joissakin tutkimuksissa esitetty olevan yhteytta yrityk-
sen kasvuun. Tosin tata ei ole empiirisesti kyetty osoittamaan, vaan eri tutkimuksissa
on saatu ristiriitaisia tuloksia yrittajan ian merkityksesta yrityksen kasvuun. Nain on
paadyttykin pohtimaan, etta ika liittyy kasvuun kenties ian tuoman kokemuksen kautta
- yrittdjan ian myota karttunut kokemus auttaa kasvattamaan yritysta. Jotkut tutkijat
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(ks. esim. Foley 1984; Davidsson 1989) liittavat ian merkityksen yrittdjan motivaatioon
kasvattaa yritystaan ja esittavat, ettd motivaatio yrityksen kasvattamiseen laskee idn
my6ta. Davidsson (1991] liittaa yrittajan/johtajan ian yritysten kasvumallissa erityisesti
yrittdjan kykyyn kasvattaa yritystaan, joka puolestaan vaikuttaa yrittdjan motivaatioon.

Gray (2004) osoitti omassa tutkimuksessaan, ettd kasvusuuntautuneisuus on suurim-
millaan alle 40-vuotiaiden ikaluokassa ja se vahenee ian myota selvasti. Toisaalta inno-
vaatiotoiminta ei loppunut eldkeikaa lahestyttdessa, vaan yli 60-vuotiaista 29 prosen-
tilla oli yha kasvuaikeita. Samansuuntaiseen johtopaatokseen paadytaan myos EK:n
ja Nordean raportissa Selvitys omistaja- ja kasvuyrittdjyyden olemuksesta Suomessa
(2013). Raportin mukaan voimakkaat kasvutavoitteet olivat yleisimpia nuorimpien yri-
tysjohtajien yrityksissa. Alle 40-vuotiaista vastaajista neljannes tavoitteli véhintdan 30
prosentin vuosikasvua ja yli 60-vuotiaista vain joka kymmenes (EK & Nordea 2013,
12.) Myés edellisessd Etela-Pohjanmaan kasvuyrittajyystutkimuksessa (Varamaki ym.
2007) kasvuyritysten yrittdjat olivat hieman nuorempia kuin vertailuyritysten yrittsjat.
He olivat myds olleet vahemman aikaa ko. yrityksessa kuin vertailuyritysten yrittajat.

Tutkimukset ovat myds osoittaneet positiivisen yhteyden myds yrittajan kasvuhalun ja
toteutuneen kasvun valilla (Kolvereid & Bullvds 1994; Miner, Smith & Bracker 1994).
Halttunen (2004) puolestaan nostaa yrittdjan kasvumotivaation ja -aikomuksen kes-
keisimmaksi kasvutekijaksi. Erityisesti tama korostuu yrityksen alkuvaiheessa. Myds
Wiklundin ja Shepherdin (2001) mukaan pienten yritysten johtajien aikomus kasvat-
taa yritystaan liittyy positiivisesti toteutuneeseen kasvuun. Lisaksi yrittajat, joilla oli
korkeat aikomukset, kayttivat enemman erilaisia kasvun keinoja, kuten esimerkiksi
perustamalla uusia yrityksia. Aikomuksen ja kasvun valinen suhde on tutkijoiden
mukaan kuitenkin monimutkainen ja epasuora, jolloin aikomus kdantyy kasvuksi valit-
tavien tekijsiden kautta (Wiklund 1999).

Kasvua valittavina tekijoina kirjoittajat ehdottavat esimerkiksi yrittajan/johtajan koulu-
tusta ja kokemusta. Koulutus, kokemus ja ympariston dynaamisuus vahvistavat aiko-
muksen vaikutusta kasvuun. (Wiklund & Shepherd 2001.) Kuitenkin Davidssonin tut-
kimuksessa (1991) kavi ilmi, ettd kyvyilla (yrittdjan koulutus ja kokemus) oli vain pieni
positiivinen vaikutus kasvumotivaatioon, jonka Davidssonin kasvumallissa ajatellaan
olevan yrityksen toteutuneeseen kasvuun vaikuttava valittava tekija.

Aikaisemmissa tutkimuksissa ei ole mydskaan kyetty osoittamaan, etta esimerkiksi
yleinen tyckokemus vaikuttaisi yrityksen kasvuun (Wiklund & Shepherd 2001). Sen
sijaan yrityksen eri vaiheiden johtamiseen liittyva kokemus kuten kokemus yrityksen
perustamisesta, johtamiskokemus ja kokemus nopeasti kasvavasta organisaatiosta
selittavat ainakin osittain yrityksen kasvua (Birley & Westhead 1994). Tama voidaan
yhdistaa yrittajan ja myos yrityksen kykyyn oppia, jota voidaan kuvata kasitteelld vas-
taanottokyky (absorptive capacity). Dobbs ja Hamilton (2007) esittavét, ettd avain yri-
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tyksen kasvuun on yrittdjan/johtajan kyvyssa vastaanottaa ja hyodyntaa osaamista ja
ratkaisuja selviytya erilaisissa yrityksen toiminnan kaannekohdissa kuten perheen
ulkopuolisten jasenten rekrytoinnissa, vastuun delegoinnissa, kasvustrategian kehit-
tamisessa, uusille markkinoille laajentumisessa, rahoituksen hankinnassa ja operatii-
visessa kehittdmisessa (vrt. Bessant ym. 2005).

Davidsson (1991) osoitti erityisesti yrittdjyyskokemuksella olevan suoraa vaikutusta
toteutuneeseen kasvuun. Lockettym. (2011, 66) havaitsivat, ettd erityisesti yrittajyysky-
vykkyytta tarvitaan, jotta loydetdaan tapoja yhdistaa resursseja niin, etta kasvumahdol-
lisuudet saadaan hyddynnettya. Yrittajan kyvyt auttavat siis hyddyntamaan ymparistdon
tarjoamia mahdollisuuksia (Chandler & Hanks 1994). Erityisesti yritysoston positiiviset
vaikutukset yrityksen kasvuun selittyvat yrittajyyskyvykkyyksien ja resurssien yhdis-
tamisen kautta. Ndma tekijat vaikuttavat myds yrittdjan kasvuaikomuksiin (Wiklund
& Shepherd 2001). Myos Tyo- ja elinkeinoministerion Kasvuyrityskatsauksessa (2012)
esitetaan, etta kasvuhakuisella yrittajalla on usein aikaisempaa johtamis- ja yrittaja-
kokemusta ja hanta motivoi mahdollisuus vaurastua.

Barbero, Casillas ja Feldman (2011) puolestaan osoittivat tutkimuksessaan, etta yri-
tyksen valitessa tietyn kasvustrategian, kaikki johdon (yrittajan) kyvyt eivat ole yht
tarkeassa asemassa. Kasvaakseen nopeasti ja intensiivisesti pk-yrityksessa tarvitaan
kyvykkyytta tietyissa toiminnoissa. Yrityksen markkinointi- ja taloudellinen osaaminen
liittyvat positiivisesti markkinoiden laajentamiseen ja innovointiin ja ovat sellaisenaan
kaksi kasvun saavuttamisen perusosaa.

Perusajatuksena tutkimuksissa on kuitenkin ollut, etta yrityksen kasvu on tulosta yrit-
tajan/johtajan henkilokohtaisista kyvyistd, jotka on hankittu koulutuksella ja kokemuk-
sella. Korkeammin koulutetuilla olisi todennakdisemmin nopeasti kasvavia yrityksia
kuin alemman koulutuksen saaneilla ja kokeneet yrittdjat/johtajat kykenevat kasvat-
tamaan yritystaan nopeammin kuin vahemman kokemusta omaavat yrittdjat/johtajat
(Storey 1994). Myos EK:n ja Nordean (2013) raportissa todettiin, ettd kasvuhakuisten
yritysten yrittgjilla/johtajilla oli usein korkeampi koulutustaso. Raportin mukaan selvéd
enemmisto heistd oli suorittanut ammattikorkeakoulu- tai yliopistotutkinnon. (EK &
Nordea 2013, 12.) Kokemusta on kuitenkin monenlaista, eika kaikki kokemus ole siis
samanarvoista yrityksen kasvattamisen nakokulmasta.

Davidsson (1991) kaytti toteutuneen kasvun operationalisoinnissa yrityksen kokoa
kyselyhetkella ja kolmea vuotta aikaisemmin liikevaihdolla ja tyontekijamaaralla
mitattuna. Tassa kyselyssa kysyttiin tyontekijamaaran kehitysta ajanjaksolla 2009-
2012, mutta toisaalta aiemmasta Etela-Pohjanmaan kasvuyritysaineistosta oli tie-
dossa yritysten tyontekijamaarat 2000-luvun alussa ja vuonna 2005. Yritysten liikevaih-
dot on keratty Suomen Asiakastieto Oy:n Voitto+ tilinpaatostietokannasta, mutta kaikki
yritykset eivat ilmoita tyontekijamaaraansa ko. tiedoissa, joten katsottiin aiheelliseksi
sisallyttaa sita koskeva kysymys lomakkeeseen.
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Seuraavassa taulukossa on esitetty tassa tutkimuksessa kaytetyt muuttujat ja kysy-

mykset kyselylomakkeesta.

TAULUKKO 1. Yrittajaan liittyvat tekijat kasvun selittajana.

Osa-alue

Kysymykset

Ika
(jos kyseessa uusi omistaja/
yrittaja)

Syntyméavuotenne?

Koulutus,
(jos kyseessa uusi omistaja/
yrittaja)

Mika seuraavista vaihtoehdoista vastaa parhaiten
koulutustaustaanne?

1. kansakoulu/keskikoulu/peruskoulu

2. lukio/ylioppilastutkinto

3. ammatillinen tutkinto

4. yliopisto-, korkeakoulu- tai ammattikorkeakoulututkinto

Yrittdjyyskokemus
(jos kyseessd uusi omistaja/
yritt&ja)

Kuinka monta vuotta kaikkiaan olette toiminut yrittajana?

Kokemus

Missa maarin teilld on kokemusta (1=ei lainkaan kokemusta,
S=erittdin paljon kokemusta)

1. yrittdjana toimimisesta

2. kasvuyrityksen johtamisesta

3. yrityksen tamanhetkisesta toimialasta

4. yrityksen myymisestd

5. yrityksen ostamisesta

6. yrityksen perustamisesta

Toteutunut kasvu

Paljonko yrityksellanne oli tydntekijoita vuoden 2009 alussa
[yrittdja itse mukaan lukien)?

Paljonko yrityksellanne oli tydntekijoita vuoden 2011 lopussa
[yrittdja itse mukaan lukien)?

Mika oli yrityksenne liikevaihto vuonna 20127 €

Kasvuhalu

Jos yrityksenne kehittyy suunnitelmienne mukaan, kuinka
monta henkiloa yrityksen palkkalistoilla olisi ja mika olisi
liikkevaihdon taso viiden vuoden kuluttua

a. tydntekijoiden maara (yrittdja mukaan lukien)

b. myynti: euroa

2.1.2 Yrityksen taustoihin liittyvat kasvutekijat

Viime aikoina yha useammin on kasvututkimuksissa kaytetty analyysiyksikkona yri-

tystd. Jo Davidsson ja Wiklund (2001) huomasivat vahvan ja kasvavan tendenssin yri-

tystason tutkimuksella. Seuraavassa esitetaan yritykseen liittyvia kasvutekijoita yri-

tyksen taustojen suhteen. Taustatekijoiden jalkeen on tarkasteltu erikseen erilaisten

yrityksen orientaatioiden (kasvu-, t&k-, kansainvalistymis-, markkina- ja yrittajamai-

nen orientaatio) vaikutuksia kasvukykyyn ja strategiseen suunnitteluun.
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Yrityksen ikda on pidetty yhtena merkittavana yrityksen kasvuun liittyvana taustateki-
jana. Keskeisin havainto on ollut, ettd mita vanhempi yritys, sita hitaampi kasvu ja mita
nuorempi yritys, sitd nopeampi kasvu (esim. Martikainen & Nikkinen 2005; Hoogstra &
van Dijk 2004; Davidsson, Kirchhoff, Hatemi-J & Gustavsson 2002; Evans 1987). Myds
Varamaen ym. (2007) tutkimuksessa kasvuyritykset olivat nuorempia kuin vertailuryh-
man yritykset. Tyo- ja elinkeinoministerion raportissa (Yrityskatsaus 2013) puolestaan
todetaan, ettd kasvuyritykset eivat poikenneet merkittavasti muista yrityksista. Vuonna
2011 kasvuyrityksista oli raportin mukaan kaikkein nuorimman ikdluokan yrityksia
(0-4 vuotta) suhteellisesti vdahemman kuin vertailuryhmien yrityksista, kun taas ika-
luokassa 5-9 vuotta oli suhteellisesti useampi kasvuyritys kuin vertailuryhmien yrityk-
sistd (Kangaspunta 2013, 116). EK:n ja Nordean (2013) raportissa taas todetaan, etta
voimakkaat kasvutavoitteet ovat yleisempia alle viisi vuotta toimineissa yrityksissa ja
pyrkimykset aseman sailyttamiseen lisddntyivat yrityksen ikdantyessa (EK & Nordea
2013, 12). Myos Kasvuyrityskatsauksessa (2012) esitetaan, ettd kasvuyritykset ovat
nuorempia: yli puolet kasvuyrityksista on alle 10-vuotiaita ja alle 10 % on yli 25-vuoti-
aita. Dobbs ja Hamilton (2007, 315) myds toteavat, ettd uudet yritykset nayttavat kas-
vavan nopeasti alkuvaiheessa, mutta tama kehitys loppuu, kun yritys on saavuttanut
riittavan koon. Riittava koko viittaa yrittdjan tavoitteisiin ja haluun kasvattaa yritysta
seka naiden vaikutukseen yrittajan motivaatioon kasvattaa yritysta.

Tutkimusten perusteella nayttaisi myos silta, etta yrityksen koko yritystoimintaa aloi-
tettaessa olisi yhteydessa yrityksen kasvuun. Kasvuyrityksilld on todettu olleen suu-
rempi alkupdaoma, useampia perustajia ja ne tyollistavat jo alkuvaiheessa useam-
pia henkiloita (Pajarinen & Rouvinen 2006; Pajarinen, Rouvinen & Yl&-Anttila 2006).
Kuitenkin esimerkiksi Bamford, Dean ja Douglas (2004) kritisoivat aloittavien yritysten
kasvututkimuksia, joissa pyritdan selittamaan yrityksen myohempaa kasvua aloitus-
ajankohdan resurssitilanteella. He esittavat, etta resurssit ja valinnat, joita yrityksessa
tehddan, muuttuvat ajan kuluessa. McKelvie ja Davidsson (2009) myds osoittivat, ettd
yritykset muuttuvat niin paljon esimerkiksi kolmen vuoden aikaperiodilla, etta aikai-
semmilla resursseilla on vahan, jos lainkaan, selitysvoimaa yrityksen myohemmalle
kasvulle.

Hamilton (2010) osoitti omassa tutkimuksessaan yrityksen kokoon liittyen, etta pienet
yritykset kasvavat isoja yrityksid useammin ja niiden kasvu on isoja yrityksia useammin
jatkuvaa useamman tarkasteluperiodin ajan. Isojen yritysten kasvu tapahtui yleensa
hyppayksittdin ilman jatkuvuutta, mutta isojen yritysten kasvuasteet olivat kuitenkin
suurempia kuin pienten yritysten kasvuasteet. Yrityksen ialla ei kuitenkaan naytta-
nyt olevan merkitysta. Tutkija kaytti kasvun tarkastelujaksona poikkeuksellisesti 14
vuotta. Hamilton tutki erityisesti nopeasti kasvavien yritysten ominaisuuksia ja yritys-
ten kasvupolkuja alkuvaiheen jalkeen ja mittasi kasvua tyontekijamaaran lisayksella.

Myds toimialalla on tutkimuksissa osoitettu olevan merkitysta yritysten kasvuun.
Esimerkiksi Eisenhardt ja Schoonhoven (1990) esittavat, ettd erityisesti teknolo-
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giaperusteiset yritykset, jotka on perustettu kasvuvaiheen markkinoille, kasvavat
todennikdisemmin isommiksi kuin yritykset, jotka on perustettu kypsille tai nuorille/
orastaville aloille. Tutkijat esittavat kuitenkin, etta kypsilla markkinoilla on usein suu-
rempi absoluuttinen kasvu ja orastavilla markkinoilla suurempi suhteellinen kasvu.
Davidsson (1991, 424) puolestaan toteaa, etta toimialalla, joka on luonnostaan erittéin
fragmentoitunut, saattaa olla viisaampaa perustaa uusi yritys kuin l&hted kasvatta-
maan olemassa olevaa, kun taas muunlaisilla toimialoilla asia on painvastoin.

Kasvuyrityskatsauksen (2011, 6) mukaan noin 70 % kasvuyrityksistd Suomessa toi-
mii palvelualoilla. Suhteessa kunkin toimialan yrityskantaan kasvuyritysten osuus on
korkein tietointensiivisissa palveluissa ja alhaisin keskitasoa matalamman teknolo-
gian teollisuustoimialoilla. Myds Tyo- ja elinkeinoministerion raportissa (Yrityskatsaus
2013) todetaan, ettd kasvuyritysten suhteellinen merkitys on selvasti suurin infor-
maatio- ja viestintdsektorilla sekd sosiaali- ja terveyspalveluissa. Kasvuyritysten
osuus nailla toimialoilla on noin 15 prosenttia henkiloston maaralla mitattuna, kun
se kaikki toimialat huomioiden on noin kuusi prosenttia. Lisdksi raportissa todetaan,
ettd Suomen elinkeinorakenne on huomattavan teollisuusvetoinen, mutta teollisuuden
osuus kasvuyrityksista on muutaman prosentin tuntumassa seka toimialan henkilds-
tosta etta liikevaihdosta.

Penrosen (1968) kasvupolku-mallissa kasvu perustuu yrityksen resurssiperustaan,
johon sisaltyy myos yrittajamainen paatoksenteko ja uusien mahdollisuuksien etsi-
minen. Penrosen malli mahdollisuuksineen, resursseineen ja strategioineen luo avai-
nelementit dynaamiselle vaihemallille (Levie & Lichtenstein 2010), jossa yrityksen
kehittymista, kasvua, supistumista tai muuttumattomuutta ajavat yrityksen sisainen
“"mahdollisuusjannite”, tietoisuus markkinapotentiaalista ja sitoutuminen potentiaalin
hyédyntdmiseen (Levie & Lictenstein 2010, 333).

2.1.3 Yrityksen johto ja hallitustyoskentely

Yrityksen johto on térkea resurssi kasvun nakokulmasta. Sellaiset resurssit kuten joh-
tamisosaaminen tai johtajien kapasiteetti mahdollistavat kasvua. Johtajien ajankaytto
voi myos rajoittaa kasvua, silld kasvu edellyttda resursseihin kohdistuvaa koordinointia
ja hallintaa, toisin sanoen johtajien tyota (Wiklund 1998; Lockett ym. 2011). Naldi ja
Sjoberg (2003) tutkivat erityisesti toimitusjohtajan, johtajien/johtoryhman ja hallituk-
sen vaikutusta yrityksen kasvuun. Heidan mukaansa kasvua tavoittelevilla yrityksilla
tulisi olla suuret johtoryhmat, johdolla tulisi olla vapaus tehda nopeita paatoksia ja
hallituksissa tulisi olla yrityksen ulkopuolisia jasenia.

Yritysten hallitusten kokoonpanon seka hallitustyon yhteytta yrityksen taloudelliseen
menestykseen on tarkasteltu lukuisissa tutkimuksissa. Tutkimusteemoina ovat olleet
muun muassa yrityksen ulkopuolisten jasenten osuus hallituksessa, hallituksen koko
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seka toimitusjohtajan mahdollinen kaksoisrooli hallituksen puheenjohtajana. Suurin
osa tutkimuksista, joissa on selvitetty yrityksen hallitustyon ja sen kokoonpanon vai-
kutusta yrityksen taloudelliseen menestykseen, tarkastelevat porssilistattuja yrityksia
erityisesti Yhdysvalloissa ja Englannissa (Lappalainen & Niskanen2012; Voordeckers,
Gils & Van Den Heuvel 2007). Puhtaasti pk-yritysten kasvun ja hallitustyon valista
yhteytta tarkastelevia tutkimuksia on hyvin niukasti.

Ulkopuolisten hallitusjasenten tuoman informaation on havaittu vauhdittavan yrityk-
sen kasvuprosessia (Naldi & Sjoéberg 2003). My&s Zahra ja Pearce (1989) l8ysivat seké
suoran ettd epasuoran yhteyden hallitustydskentelyn ja yrityksen taloudellisen menes-
tymisen valilla. Suurin osa aiemmista hallitustyoskentelya kasittelevista tutkimuksista
on pyrkinyt loytamaan yhteytta hallitustyoskentelyn aktiivisuuden tai kokoonpanon ja
hallituksen jasenten roolien seka yrityksen kasvun ja menestymisen vélilla (ks. esim.
Forbes & Milliken 1999). Toisaalta ulkopuolisten hallituksen jasenten rooli on monesti
ndhty myos negatiivisesti vaikuttavana (mm. Agrawal & Knoeber 1996; Baysinger &
Butler 1985; Giovanni 2010; Hermalin & Weisbach 1991; Lappalainen & Niskanen
2012). Tiettyjen tutkimusten mukaan hallituksen kokoonpanolla ei ole lainkaan mer-
kitysta yrityksen taloudelliseen arvoon (mm. Dalton, Elstrand & Johnson 1998; De
Andre, Azofra & Lopez 2005; Jackling & Johl 2009. (Arosa, lturralde & Maseda 2010).

Osa tutkimuksista loytda positiivisen yhteyden toimitusjohtajan kaksoisroolin ja yri-
tyksen taloudellisen menestyksen valilla (mm. Dehaene, De Vuyst & Ooghe 2001] ja
osa vastaavasti negatiivisen (mm. Ezzamel & Watson 1993; Bozec 2005). (Lappalainen
& Niskanen 2012). Tiettyjen tutkimusten mukaan toimitusjohtajan roolilla hallituksen
puheenjohtajana ei ole lainkaan vaikutusta yrityksen taloudelliseen menestykseen
(mm. Dalton ym. 1998). Lam ja Lee (2008) havaitsivat toimitusjohtajan samanaikaisen
hallituksen puheenjohtajuuden olevan taloudelliseen menestykseen negatiivisesti vai-
kuttavaa perheyrityksissa, mutta positiivisesti vaikuttavaa ei-perheyrityksissa.

Penrose (1968) esitti aikoinaan, ettd isoilla yrityksilld on useita etuja verrattuna pieniin
ja nuoriin yrityksiin. Merkittavin niista on, etta isoilla yrityksilla on johtoryhmig, jotka
ovat oppineet kasvattamaan yritysta ja niissa on hiljaista tietoa siita, miten kasvua ylla-
pidetdan. N&iden perusteella my6s Hamilton (2010) esittaa oletuksen, ettd isoilla ja
vanhemmilla yrityksilla on enemman jatkuvuutta kasvupoluissaan kuin pienemmilla
ja nuoremmilla yrityksilld. Koska hanen tutkimuksessaan osoittautui, ettei nain ole,
han toteaa johtopaatoksissaan, etta jatkossa tulisi laittaa enemman painoa johtoryh-
mille. Johtoryhmat ovat useissa tapauksissa pienia, eika niissa ole kokemusta kasvun
johtamisesta.

EK:n ja Nordean julkaisemassa raportissa (2013) todetaan, etta pk-yrityksia kritisoi-
daan usein siitd, ettei hallitustyoskentelya hyodynneta riittavasti yritystoiminnan kehit-
tamisessa. Erilaisten tutkimusten perusteella yritysten hallituksissa on kohtuullisen
harvoin ulkopuolisia tai riippumattomia jasenida. EK:n ja Nordean raportin mukaan
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ulkopuolisia hallitusjasenia esiintyi eniten voimakasta kasvua hakevissa yrityksissa.
Naista yrityksista 45 % oli hallituksessa mukana henkildita, jotka tekevat varsinaisen
palkkatyonsa tai toimivat yrittajina yrityksen ulkopuolella. Asemansa sailyttamista
tavoittelevista yrityksista noin viidenneksessa oli ulkopuolisia hallitusjasenia. Tama
tukee kasitysta, etta kasvuyritysten kehittaminen ei useinkaan onnistu pelkastaan yrit-
tdjan tai yrityksen omien resurssien avulla. (EK ja Nordea 2013.)

Lappalaisen ja Niskasen (2012) tutkimuksessa, jonka aineistona oli 600 suomalaista
pk-yritysta, tarkasteltiin yrityksen hallituksen kokoonpanon vaikutusta yrityksen kas-
vuun. Yrityksen ulkopuolisten hallitusjasenten havaittiin vaikuttavan negatiivisesti
yrityksen kasvuun. Loydoksen selitykseksi arveltiin sita, etta ulkopuolisia hallituksen
jasenia nimitetdan erityisesti yrityksiin, joiden taloudellinen menestys on heikkoa tai
etta rahoittajat vaativat erityisesti heikosti suoriutuviin yrityksiin yrityksen ulkopuolisia
hallitusjasenia.

Elinkeinoelaman tutkimuksessa (2009) tarkasteltiin hallitusten kokoonpanoja kasvu-
yrityksissa. Tutkimuksessa oli mukana yhteensa 800 yritysta. Tutkimuksen mukaan
kasvuyrityksissa oli mukana useammin yrityksen ulkopuolisia hallituksen jasenia.
Kasvuyritysten hallituksista 51 prosentissa oli mukana yrityksen ulkopuolisia, kun ver-
tailuaineiston yrityksista nain oli vain 31 prosentissa. Tutkimuksessa havaittiin myds,
etta kasvuyritysten hallituksissa oli mukana useammin seka alle 35-vuotiaita etta yli
50-vuotiaita jasenia. Muilta osin, kuten hallituksen koon suhteen, eroja kasvuyritysten
ja vertailuyritysten valilla ei havaittu.

Pk-yritykset henkiloityvat usein perustajayrittdjaan tai -yrittajiin, jolloin paatoksen-
teolla on myos taipumus keskittyd. Varsinkin mikro- ja pienyritykset ovat usein yrit-
tajavetoisia ja niissa tyoskentelee harvoin palkkajohtajia. Toisaalta vahintaan 20
henkiloa tyollistavissa yrityksissa omistajista ja palkkajohtajista muodostuvat johto-
ryhmét alkavat olla jo varsin yleisia (esim. Tihula & Huovinen 2009). Johtoryhmiss&
toteutetaan hallituksen luomaa strategiaa, valitetadn informaatiota eri toimintojen
valilla, tehostetaan johtamista ja etsitdaan ratkaisuja erilaisiin operatiivisiin haastei-
siin. EK:n ja Nordean raportin (2013, 15-16) mukaan kasvuyrityksissd hyodynnet&an
muita pk-yrityksia useammin johtoryhmia strategioiden toteuttamisessa. Lahes 80
prosenttia kasvuyrityksista toimi saannollisesti kokoontuvia tiimeja, joissa palkkajoh-
tajia (yhdessa yrittdjaomistajien kanssa) pohti parhaita keinoja tavoitteiden saavutta-
miseksi ja konkreettisia toimenpiteita yrityksen kehittamiseksi. Johtoryhmien yleisyys
voi raportin mukaan johtua siitd, etta monet kasvurahoittajat pitavat toimivaa ja osaa-
vaa johtoryhmaa yhtena rahoittamisen kriteereista. Lisdksi raportissa todetaan, etta
kokeneet yrittajat panostavat enemman joustaviin johtamistiimeihin kuin varsinaiseen

hallitustydskentelyyn yrityksen kehittamisessa.

Nopeasti kasvaneiden yritysten kohdalla kasvun taustalla loytyy myds omistusjar-
jestelyissa tapahtuneita muutoksia. Omistajanvaihdoksilla nayttaisi olevan positii-
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vinen yhteys liikevaihdon kehitykseen, mutta ei valttamatta henkilokunnan kasvuun.
Esimerkiksi Maki-Franti (2006) toteaa, etta yritykset, jotka ovat paatyneet nykyi-
selle omistajalleen yrityskaupan kautta, nayttavat kasvattavan henkilostoaan muita
hitaammin, mutta kasvattavat liikevaihtoaan muita nopeammin. Tama nayttaisi ole-
van yhtapitava myos sen suhteen, etta esimerkiksi toisen polven perheyritykset eivat
tyypillisesti ole kasvuyrityksia silloin, kun kasvua mitataan henkildston lisdyksena
(Kasvuyrityskatsaus 2011).

Seuraavassa taulukossa (taulukko 2] on yritykseen liitettyja kasvuun vaikuttavia teki-
joita ja niita koskevat kysymykset. Kuten aikaisemmin todettiin, ei kaikkia taustate-
kijoita enaa kysytty tassa tutkimuksessa, koska ne olivat jo tiedossa aikaisemman
kyselyn perusteella. Tassa tutkimuksessa kysyttiin ainoastaan, onko asiantilassa
tapahtunut muutosta. Eri taustatekijoita on myds selvitetty muuta kautta kuin kysy-
malla sita. Esimerkiksi kotipaikka ja toimiala on tarkistettu Suomen Asiakastiedon
tilinpaatostietokannasta Voitto+.

TAULUKKO 2. Yrityksen taustoihin liittyvat tekijat kasvun selittajana.

Osa-alue Kysymykset
Yrityksen taustatekijat: Onko yrityksessanne tapahtunut omistajanvaihdos (-vaihdoksia)
Muutos aikaisempaan vuoden 2006 jalkeen?

1. eiole

2. on tehty sukupolvenvaihdos, olen yrityksen uusi omistaja-

yrittaja

3. on tehty yritys- tai lilkketoimintakauppa, olen uusi omistaja
Liiketoiminnan alan Onko yrityksenne liikketoiminnan ala olennaisesti muuttunut
muutos vuoden 2006 jalkeen?

1. eiole

2. liiketoimintamme on laajentunut uusille aloille
3. liiketoimintamme entisid aloja on karsittu tai myyty pois

Yrityksen johto Kuinka aktiivista on yrityksenne
(t5lla hetkelld)
hallitustyoskentely

johtoryhmatydskentely

Onko yrityksenne hallituksessa talla hetkelld ulkopuolisia
jasenia?

1.ei

2. kylla

Toimiala Miten yrityksenne pdatoimiala on parjannyt suhteessa muihin
aloihin viime vuosina?
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2.1.4 Yrityksen kansainvalistymisorientaatio

EK:n ja Nordean julkaiseman raportin (2013) mukaan pk-yritysten osuus Suomen
kokonaisviennista on Eurostatin tietokannan mukaan Euroopan pienimpid. Suomessa
vienti onkin paaosin suuryritysten vastuulla ja kansantalous sita kautta suhteellisen
haavoittuvainen. Suomi on vakimaaraltaan suhteellisen pieni markkina-alue ja yritys-
ten kasvu edellyttaakin usein kansainvalistymista. Yleensa pk-yritykset ovat kansain-
valistyneet valillisesti alihankintaverkostojen avulla. Toisaalta on myds "born global”-
yrityksia, jotka tahtaavat heti alkuvaiheessa kansanvalisille markkinoille. Nama
yritykset ovat usein osaamisintensiivisilla aloilla ja/tai sellaisilla niche-markkinoilla,
joiden pieni koko jo l&htokohtaisesti edellyttaa kansainvalistymistd (esim. Graves &
Thomas 2008).

Soraman ym. (2009, 75) tutkimuksessa tulos oli, ettd kasvuyritykset eivat ole erityisen
kansainvalistyneita. Yksi kymmenesta yrityksesta oli “born global”-yritys. Vastaavasti
vain yhdella yrityksellda kymmenesta oli yhteistyokumppaneita tai alihankkijoita ulko-
mailla. Kasvuyritysten kansainvalisen toiminnan padasiallisin operointimuoto oli
valillinen tai suora vienti. Yhteenvetona kyseisessa tutkimuksessa todetaan, etta teol-
lisuusyritykset, tki-toimintaan paljon panostavat seka yli 10 henkilda tydllistavat kas-
vuyritykset toimivat keskimaarin kansainvalisemmin kuin muut kasvuyritykset.

EK:n ja Nordea julkaisemassa raportissa (2013]) todetaan, ettd voimakkaista kasvajista
53 %, maltillisista kasvajista 40 % ja aseman sdilyttajista 14 % harjoitti ulkomaan-
kauppaa. Nama tulokset tukevat kirjoittajien mukaan kasityksia, joiden mukaan eri-
tyisesti voimakas kasvu edellyttaa usein ainakin jonkinasteista kansainvalistymista.
(EK & Nordea 2013.) Ty6- ja elinkeinoministerion raportin (Kasvuyrityskatsaus 2012)
mukaan suurin osa kasvuyrityksista (70 %) toimii palvelualoilla. Siksi ei kirjoittajien
mielestd olekaan yllattavaa, ettd ne harjoittavat keskimaarin harvemmin vientia.
Raportin mukaan kasvuyrityksista noin joka seitsemannelld (14 % kasvuyrityksista)
on vientitoimintaa Suomesta ulkomaille, mutta muista yrityksista vientitoimintaa on
23 prosentilla. N&in ollen kasvuyritysten joukossa vientitoiminta on harvinaisempaa
kuin yrityskannasta keskimaarin, silla vain noin 3 % vientia harjoittavista yrityksista on

kasvuyrityksia ja vientia harjoittamattomista 5 % on kasvuyrityksia.

Tilastokeskuksen Tieto & Trendit lehdessé Merja Kiljunen ja Samuli Rikama (2011)
sen sijaan kirjoittavat, ettd vuosina 2006-2009 vientia harjoittavien yritysten joukko
lisaantyi ripeasti samanaikaisesti kun yritykset kasvoivat. Vuonna 2009 viejayritykset
vastasivat 60 prosentista kaikkien kasvuyritysten henkilostosta ja lahes 80 prosenttia
niiden liikevaihdosta.

Kansainvalistyminen ei siis kovin yksiselitteisesti nayta liittyvan yrityksen kasvuun,
vaan kasvun riippuvuus kansainvalistymisesta selittyy erilaisten muiden tekijdiden
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kautta. Tassa tutkimuksessa kansainvalistymista mitataan kansainvalisen toiminnan
laajuudella (International intensity), joka maaritellaan prosentteina kokonaismyyn-
nista (ks. esim. Zahra, Neubaum & Huse 1998; Preece, Miles & Baezt 1999; Ruigrok,
Amann & Wagner 2007).

Seuraavassa taulukossa (Taulukko 3] esitetdan tdssa tutkimuksessa kaytetty kansain-
valistymisen osa-alue ja siihen liittyva kysymys kyselylomakkeessa.

TAULUKKO 3. Kansainvalistyminen kasvun selittajana.

Osa-alue Kysymykset

Kansainvalityminen Kuinka suuri osa yrityksenne lilkevaihdosta tulee ulkomaankaupasta?
%

2.1.5 Yrityksen tki-orientaatio

Nykyinen dynaaminen ymparisto vaatii kaikkia organisaatioita muuttumaan - seka
radikaalisti etta vahitellen. Yritykselle on tarkeaa kehittaa seka toimintatapojaan, tuot-
teitaan ettd palvelujaan. Varsinkin orgaaninen kasvu edellyttdaa useimmiten yritykselta
uusia innovaatioihin perustuvia kilpailukykyisia tuotteita, joilla erottua massamark-
kinoista. Etenkin volyymiin perustuvien tuotteiden kilpailu on kovaa ja tuotantoa on
siirtynyt maihin, joissa kustannukset ovat alhaisempia. Kilpailussa parjaaminen vaatii
uusia innovaatioita (Yrityskatsaus 2013, 65-90, 73.)

Yrityksen tki-panostukset kertovat yrityksen innovatiivisuudesta toiminnan tasolla.
Tki-toiminta voidaan myos tulkita panostuksena osaavaan henkildstoon eli osaa-
mispadomaan. Ali-Yrkko ja Maliranta (2006) tarkastelivat yrityksen tki-toiminnan
vaikutusta tuottavuuteen, jonka mittarina olivat lisdarvon tuottaminen ja liikevaihto.
Lyhyellad aikavalilla tki-toiminnalla ei ndyta olevan tuottavuusvaikutuksia, mutta kun
otetaan huomioon 3-5 vuotta aikaisemmin tehty tki-toiminta, niin silld on tilastolli-
sesta merkittava tuottavuusvaikutus.

Paasivirran ja Valtosen (2004) tutkimuksessa, joka koski aloittavien innovaatioyritys-
ten rahoitusta, tuloksena oli muun muassa, etta innovaation monimutkaisuudella oli
negatiivinen vaikutus kasvuun, mutta innovaation uutuudella oli positiivinen vaikutus
myynnin kasvuun vuoden viiveella. Tutkijat toteavat, etta tuoteinnovaation kaupallista-
minen nayttaisi vaikuttavan liikevaihdon kasvuun vuoden viiveella innovatiivisissa yri-
tyksissd, mutta muissa pitemmalla periodilla. Myds Pesonen (2006) toteaa, ettd inno-
vaatiot eivat itsessaan johda liiketoiminnan menestykseen, vaikkakin jarjestelmallinen
innovaatiotoiminta luo siihen hyvat edellytykset. Kuitenkin esimerkiksi Thornhill (2006)
osoittaa innovaatioilla olevan positiivisen vaikutuksen yrityksen tuottojen kasvuun.
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Lisaksi Thornhilllin mukaan innovaatioiden ja koulutuksen yhteisvaikutus lisaa niin
ikdan yrityksen myyntituottoja.

Koska taloudellisen kasvun dynamiikka maaraytyy yha enemman palveluiden ja tekno-
logian kehityksen my6ta, myds palveluinnovaatioiden merkitys kilpailukyvylle koros-
tuu. Paasivirran ja Valtosen (2004) mukaan kasvuyrityksen tarkein tuotannontekija on
henkinen paaoma. Palvelusektorilla on paljon tietointensiivisia aloja, jotka investoivat
vahan perinteiseen tki-toimintaan. Monissa palveluyrityksessa sisainen henkilosto-
koulutus on tutkimus- ja kehitystoimintaa tarkeampi osaamisen kehittamisinvestointi,
ja se voi jopa korvata tki:n uusien tuotteiden kehittamisfoorumina. Sorama ym.(2009)
tutkimuksessa tki-toiminnan painopiste oli tuotteiden ja palveluiden kehittamisessa,
mutta henkildston kehittaminen nousi toiselle sijalle ja oli keskeisella sijalla osaami-
sintensiivisilla aloilla. Lisaksi tki-toimintaan panostavat kasvuyritykset olivat kooltaan
suurempia ja kasvoivat nopeammin kuin vahan panostavat.

Tassa tutkimuksessa yrityksen tki-orientaatiota tarkastellaan kolmen eri ulottuvuu-
den avulla, kuten on esitetty alla olevassa taulukossa 4.

TAULUKKO 4. Tki-orientaatio kasvun selittajana.

Osa-alue Kysymykset

Tki-panostukset Paljonko yrityksenne on panostanut viime vuosina tutkimukseen
ja kehitystoimintaan (liittyen uusiin tuotteisiin, palveluihin,
teknologioihin ja/tai prosesseihin] suhteessa liikevaihtoon?

Panostukset henkiseen Paljonko yrityksenne panostaa henkiloston koulutukseen ja
paaomaan kehittémiseen suhteessa lilkevaihtoonne?

2.1.6 Markkinaorientaatio

Markkinaorientaatio on markkinoinnin ja strategisen suunnittelun perusta (Narver
& Slater 1990). Markkinaorientaatiolla tarkoitetaan sita, miten yritys toteuttaa mark-
kinointikonseptiaan kaytdnnéssa (Jaworski & Kohli 1993). Markkinointikonseptilla
viitataan siihen, miten organisaatio loytaa ja hyddyntaa markkinoilla vallitsevia tar-
peita ja haluja seka vastaa niihin paremmin kuin kilpailijansa (Slater & Narver 1998).
Markkinaorientaatiolla voidaan nahda kolme eri toiminnallista elementtia: asiakaso-
rientaatio, kilpailijaorientaatio ja sisdisten toimintojen koordinointi yrityksessa (Narver
& Slater 1990). Asiakas- ja kilpailijaorientaatiolla tarkoitetaan aktiivista tiedon hank-
kimista asiakkaista ja kilpailijoista seka taman tiedon levittamista koko organisaation
kayttoon. Sisainen koordinaatio viittaa kykyyn kayttda tata informaatiota siten, etta
asiakkaalle tuotetaan arvoa organisaation tuotteiden ja palveluiden kautta. Jaworski
ja Kohli (1993] tiivistavat néama kolmeen toimintatapaan: 1) markkinatiedon saaminen
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asiakkaiden nykyisista ja tulevista tarpeista, 2) markkinatiedon valittaminen organi-
saatiossa ja 3] vastaaminen asiakkaiden nykyisiin ja tuleviin tarpeisiin. Coley, Mentzer
and Cooper (2010) ehdottavat, etta asiakas- ja kilpailijaorientaation seka sisaisten toi-
mintojen koordinoinnin lisaksi kuluttajamarkkinoilla olisi lisattava kuluttajaorientaatio
neljanneksi osatekijaksi markkinaorientaation kasitteeseen.

Markkinaorientaatio muodostaa eraanlaisen jatkumon, jossa yritykset sijoittuvat eri
vaiheille siind, miten hyvin markkinaorientaatio on omaksuttu. Toinen kasitys on, etta
markkinaorientaatio voi olla kaksijakoinen: yritys joko on tai ei ole markkinaorientoi-
tunut (Harris 1999). Markkinaorientaatio voidaan ndhda myds oppivan organisaation
resurssina (Hunt & Morgan 1995). Markkinaorientaatio on t&ll6in informaatiota tuot-
tava resurssi, joka auttaa yritysta kehittamaan sellaisia tuotteita ja palveluja, jotka tuot-
tavat asiakkaalle kilpailijoita parempaa arvoa. Toisaalta on myos vaitetty, etta pelkka
markkinaorientaatio itsessaan ei ole kasvun ja suorituskyvyn kannalta oleellista, vaan
yrityksen kyvykkyyksien kehittaminen (Hurley & Hult 1998). Tasta syystd on tarkeds
tarkastella markkinaorientaatiota syvallisesti organisaation oppimisen kannalta.

Suomalaisten yritysten osalta markkinaorientaatiota ei ole kovin paljon tutkittu.
Reijonen ja Komppula (2010) tutkivat pk-yritysten markkinaorientaatiota Pohjois-
Karjalassa ja totesivat, etta markkinaorientaatiota ei ole taysin vield omaksuttu tut-
kituissa yrityksissa. Kuitenkin EK:n ja Nordean tekeman kasvututkimuksen mukaan
markkinointi- ja verkostosuuntautuminen korostuu voimakasta kasvua tavoittelevissa
suomalaisissa yrityksissa; erityisesti kansainvalistymisessa markkinalahtdisyys on
perusta (EK & Nordea 2013). Markkinaorientaatio onkin syyta huomioida kasvututki-

muksissa.
Markkinaorientaation suhde yrityksen menestymiseen

Markkinaorientaation tutkimus on keskittynyt erityisesti markkinaorientaation ja
organisaation menestymisen valiseen suhteeseen. Tutkimusten mukaan markki-
naorientaatio vaikuttaa joko suoraan tai valillisesti organisaation menestykseen
(Verhoefym, 2011; Narver & Slater, 1990; Pelham 2000; Maydey-Olivares & Lado 2003;
Matsuno ym. 2002). Myds meta-analyysit markkinaorientaatiotutkimuksista vahvista-
vat positiivisen vaikutuksen yrityksen menestymiseen (Cano ym. 2004; Kirca ym. 005).
Markkinaorientaatiolla on todettu olevan yhteys tuottavuuteen (Narver & Slater 1990)
ja myynnin kasvuun (Slater & Narver 1994). Markkinaorientaatiolla on myds ratkaiseva
rooli kasvustrategian toteuttamisessa erityisesti pienilld yrityksilld (Pelham 2000).

Grinsteinin (2008) mukaan vaaditaan kuitenkin enemman tutkimuksia, joissa tarkas-
tellaan yritysten eri strategiaorientaatioita yhdessa. Markkinaorientaatio korreloi vah-
vasti oppimisorientaation, yrittajamaisen orientaation ja tyontekijaorientaation kanssa,

joten sita pitaisi tutkia yhdistettynd naihin strategioihin (Grinstein 2008). Bakerin ja
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Sinkulan (2009) tutkimustulosten mukaan yrittdjamainen orientaatio ja markkina-
orientaatio yhdessa vaikuttavat yrityksen tuottavuuteen. Myds Matsuno ym. (2002)
havaitsivat, etta yrittajamaisella orientaatiolla on positiivinen ja suora yhteys markki-
naorientaatioon. Lisaksi yrittdjamainen orientaatio vaikuttaa yrityksen menestymiseen
ainoastaan silloin, kun se valittyy markkinaorientaation kautta. Markkinaorientaatio
ja yrittamajainen orientaatio linkittyvatkin yrityksen kykyyn toimia markkinoilla ja
sitd kautta sen lopulliseen menestymiseen (Tzokas ym. 2001). Day (2011) kuitenkin
huomauttaa, ettd markkinaorientaation kasite syntyi alun perin liiketoimintaymparis-
tossa, joka oli huomattavasti selkeampi ja hidastahtisempi kuin nykyinen globalisoitu-
nut maailma. Markkinaorientaatiota onkin tarkasteltava uudestaan monimutkaisilla
markkinoilla ja suhteessa muihin kasitteisiin.

Markkinaorientaation mittaaminen

Markkinaorientaation mittaamiseen on kéaytetty yleensa Narver & Slaterin (1990)
MKTOR-mittaria ja Kohlin, Jaworskin ja Kumarin (1993) MARKOR-mittaria. MKTROR
koostuu 21 kysymyksesta ja MARKOR alun perin 32 kysymyksesta, joista myohemmin
tiivistettiin 20 kysymyksen mittari. Kohli, Jaworski & Kumar (1993] kehittivat oman
mittarinsa enemman kokonaisvaltaiseksi ja kritisoivat aiempaa MKTOR-mittaria huo-
nosta validiteetista. Toisaalta Farrell ja Oczkowski (1997) kritisoivat molempia mitta-
reita ja vaittavat, etta ne ovat riittamattomia ja sopivat huonosti empiiriseen aineistoon.
Kritiikista huolimatta molempia mittareita on kaytetty paljon markkinaorientaation
mittaamisessa. Despandé ja Farley (1998) kehittivat aiempien mittareiden ja kansain-
valisen aineiston pohjalta oman mittarinsa, jossa he tiivistivat markkinaorientaation
kymmeneen vaittamaan. He maarittelevat markkinaorientaation eri toimintojen vali-
seksi prosessiksi, jonka tarkoituksena on luoda ja tyydyttda asiakastarpeita jatku-
van tarvearvioinnin kautta. Esimerkiksi Verhoef ym. (2011) hyodynsivat Despandén ja
Farleyn mittaria laajassa kansainvalisessa tutkimuksessa, jossa todettiin markkina-
orientaation vaikuttavan suoraan yrityksen menestymiseen ja toimivan myos valitta-
jana markkinointiosaston vaikutuksen suhteen. Homburg ja Pflesser (2000) tiivistivat
alkuperaisesta MARKOR-mittarista oman 12 vaittaman mittarinsa, joka soveltuu kay-
tettavaksi erityisesti silloin, kun tutkimuksessa on muitakin osa-alueita markkina-
orientaation lisaksi. Nama 12 vaittamaa keskittyvat erityisesti markkinaorientaatioon
liittyvaan toimintaan organisaatiossa. Riviezzo, Napolitano & Garofano (2013) arvioivat,
ettd pk-yritysten epamuodollisempi toimintatapa markkinoinnissa vaatii markkina-
orientaatiomittarien sopeuttamista pienempien yritysten markkinaorientaatiota tut-
kittaessa.

Markkinaorientaation ja yrityksen menestymisen valistd suhdetta on useimmiten
tarkasteltu kayttamalla menestymisen mittareina ROl:ta, markkinaosuutta, asiakas-
suhteiden jatkuvuutta (esim. Matsuno ym. 2002; Sin ym. 2003, Song & Parry 2009] ja
yleensa vastaajien omaan kasitykseen perustuvaa arviota yrityksen menestymisesta
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(esim. Kara ym. 2004; Narver & Slater 1990). Kircan ym. (2005) mukaan vastaajien
omaan kasitykseen perustuvat arviointimenetelmat tuottavat voimakkaamman kor-
relaation markkinaorientaation ja menestyksen valisesta suhteesta verrattuna abso-
luuttisiin lukuihin (esim. myynnin kasvu). Markkinaorientaation ja lilkevaihdon kasvu-
prosentin valisesta suhteesta tehtyja tutkimuksia ei juuri ole.

Tassd tutkimuksessa markkinaorientaatiota mitattiin Homburgin ja Pflesserin (2000)
mittarilla, joka on sovellus MARKOR-mittarista. Alkuperaiset vaittamat kaannet-
tiin suomenkielelle ja tutkimukseen soveltuvaksi siten, etta kysymyksissa kaytettiin
"Business Unit” -kasitteen suoran suomennoksen sijasta "yritysta”. Vaittamissa kay-
tettiin 7-portaista Likertin asteikkoa. Taulukossa 5 on esitetty markkinaorientaation
mittaamiseen kaytetyt kysymykset.

TAULUKKO 5. Markkinaorientaatioon liittyvat vaittamat.

Osa-alue Kysymykset

Markkinaorientaatio 1. Tapaamme asiakkaita vahintaan kerran vuodessa saadaksemme
selville mita tuotteita tai palveluita he tulevaisuudessa tarvitsevat.

2. Olemme hitaita havaitsemaan muutoksia asiakkaidemme
tuotemieltymyksissa.

3. Selvitamme loppukayttajien nakemyksia tuotteidemme /
palveluidemme laadusta vahintaan kerran vuodessa

4. Olemme hitaita huomaamaan perustavanlaatuisia muutoksia
toimialallamme (esim. kilpailuun, teknologiaan, s&antelyyn
liittyen).

5. Meilla on vahintdaan kolmen kuukauden valein yrityksen eri
toiminnot kattavia kokouksia, joissa keskustellaan trendeista ja
kehityksesta markkinoilla.

6. Markkinoinnista yrityksessamme vastaavat henkilot kadyttavat
aikaa keskustellakseen asiakkaiden tulevista tarpeista muiden
tyontekijaryhmien kanssa.

7. Kun jotain tarkeaa tapahtuu keskeiselle asiakkaalle tai tarkealla
markkinasektorilla, se tiedetaan koko yrityksessa nopeasti.

8. Tietoa asiakkaidemme tyytyvaisyydesta jaetaan saannollisesti
kaikille tyontekijaryhmille.

9. Arvioimme saannollisesti tuotekehitystamme varmistaaksemme,
etta huomioimme asiakkaiden tarpeet.

10. Meilla on saanndllisesti eri vastuualueiden yhteisia
kokouksia, joissa suunnittelemme miten yrityksemme vastaa
liiketoimintaympariston muutoksiin.

11. Yrityksemme eri vastuualueiden/osastojen toiminta on hyvin
koordinoitua.

12. Kun huomaamme asiakkaiden toivovan muutoksia tuotteisiimme
tai palveluihimme, pyrimme sinnikkaasti vastaamaan heidan
toiveisiinsa.
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2.1.7 Yrittajamainen orientaatio

Jo pitkaan yritysten kasvuun on liitetty yrittdjamainen toiminta. Kuitenkin kasvun ja
yrittdjamaisyyden valinen yhteys on ollut jossain maarin epdselva suurimmaksi osaksi
siitd syysta, etta yrittdjamainen toiminta on ollut vaikeasti maariteltévissa (Wiklund
ym. 2009). Jo Miller (1983) havaitsi, etta yksilct ja yritykset voivat olla yrittdjamaisia ja
tasta johtopaatoksesta seurannut laaja tutkimus on osoittanut, etta yrityksen yritta-
jamaisen toiminnan aste (yrittdjamainen orientaatio, entrepreneurial orientation, EO)
liittyy yrityksen kasvuun ja suorituskykyyn (esim. Covin ja Slevin 1989, 1991; Wiklund
1999). Yrittajamainen orientaatio viittaa yrityksen strategiseen suuntautumiseen, joka
kuvaa erityista yrittajamaista ajattelua liittyen paatoksenteon tapoihin, menetelmiin ja
kaytantdihin. Tallaisena se kuvastaa enemminkin sita, miten yritys toimii kuin sitd mita
se tekee (Lumpkin & Dess 1996).

Miller (1983) loi yhden varhaisimmista ja laajalle levinneista yrittajamaisen orientaa-
tion kasitteista maarittelemalld yrittajamaisesti suuntautuneen yrityksen sellaiseksi
"joka sitoutuu tuote-markkina -innovaatioon, ryhtyy melko riskipitoisiin hankkeisiin
ja on ensimmdisend tuomassa proaktiivisia innovaatioita lydden kilpailijat” (Miller
1983, 771). Jotkut tutkijat kuten Lumpkin ja Dess (1996) sekd Hughes, Hughes ja
Morgan (2007) esittavat, ettd EO:lla on viisi ulottuvuutta: autonomia, kilpailullinen
aggressiivisuus, innovatiivisuus, proaktiivisuus ja riskinotto. Wiklundin ja Shepherdin
(2005) mukaan tutkijoiden kesken nayttaisi kuitenkin olevan yksimielisyys kolmesta
viime mainitusta eli innovatiivisuudesta, proaktiivisuudesta seka riskinotosta.Lisaksi
Wiklund ym. (2009] painottavat, ettd viime aikaisissa tutkimuksissakin tutkijat ovat
paatyneet kdyttamaan alkuperaista ja hyvin validoitua Millerin (1982) asteikkoa innova-
tilvisuudesta, proaktiivisuudesta ja riskinotosta. Yrittdjamainen orientaatio muodostuu
siis yrityksen suhtautumisesta seuraavia kolmea osa-aluetta kohtaan: (i) tuote-mark-
kina innovointi (innovaatiot), (ii) riskinotto (liittyy yrittdjaan/johtoon) ja (iii) paatoksen-
teon proaktiivisuus (strateginen tahtotila). Yrityksen kayttaytyminen heijastaa vahvaa
yrittajdmaista orientaatiota, kun se tuottaa teknologisia- ja/tai tuoteinnovaatioita, silla
on aggressiivinen kilpailuasenne muita yrityksia kohtaan ja yrityksen johdolla on vahva
riskinottokyky (Covin & Slevin 1988].

Innovatiivisuus-ulottuvuus kuvastaa pyrkimysta etsia uusia, epatavallisia tai luovia rat-
kaisuja haasteisiin (Morris, Schindehutte & LaForge 2002). Dadan ja Watsonin (2014)
sekd Walterin, Auerin ja Ritterin (2006) mukaan uusien tuotteiden ja palveluiden kehit-
taminen tassa ulottuvuudessa voi sisaltaa myos yrityksen toimintaan uusia johtamis-
jarjestelmid, teknologioita ja toimintatapoja (ks. myos Knight 1997). Riskinotto kuvas-
taa epavarmuuden hyvaksyntaa ja liittyy yrityksen taipumukseen tukea projekteja ja
sitoa resursseja sellaiseen, jossa on korkea riski (Wiklund & Shepherd 2005}, kuten
siirtyminen tuntemattomille markkinoille, sitoa huomattavia resursseja uskaliaisiin

hankkeisiin, joissa tuotot ovat epavarmoja ja/tai tuloksena huomattava velkaantumi-
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nen (Lumpkin & Dess 2001). Proaktiivisuus viittaa tulevaisuusperspektiiviin, jossa yri-
tys aktiivisesti pyrkii ennakoimaan tulevaisuuden markkinamahdolisuuksia tuomalla
markkinoille uusia tuotteita ja palveluita ennen kilpailjoita ja saa ndin edellakavijyytta
suhteessa kilpailijoihin (Lumpkin & Dess 1996). Covin ja Slevin (1986, 1988) kaansivat
Millerin kolme dimensiota mitattaviksi muuttujiksi.

Useat tutkijat ovat tutkineet EO:n vaikutusta yrityksen suorituskykyyn ja ovat huo-
manneet, ettd EO on kasite, joka liittyy yrityksen menestykseen, erityisesti pitkalla
tahtayksella (esim. Lunpkin & Dess 1996; Shepherd & Wiklund 2005; Wiklund 1999),
vaikkakin esimerkiksi Hughes ym. (2007]) huomauttavat, etta tallainen ei olen taysin
yksiselitteinen. Tutkijoiden mukaan on kuitenkin olemassa todisteita siita, etta on ole-
massa erilaisia tekijoita, jotka liittyvat EO:n kayttoon. Harms ym. (2010) ehdottavat,
ettd organisaation strategia ja rakenne liittyvat yrittajaméaiseen orientaatioon (Harms,
Reschke, Kraus & Fink 2010) ja Lumkin ja Dess (2001) liittavat ympéaristén ominaisuu-
det (dynaamisuus, heterogeenisuus ja vihamielisyys) ja Wiklund ja Shepherd (2005)
resurssien saatavuuden EO:n kayttoon. Wiklund ym. (2009; 2014) osoittivat, ettd EO
toimii valittavana tekijana strategisten prosessien, ympariston ja resurssien valilla.
Dada ja Watson (2014) vaittavat, ettd yrittdjamaisesti suuntautuneet yritykset ovat
usein pioneereja toimialallaan ja voivat siita syysta maarata korkeita hintoja, tavoitella
kaikkein tuottoisimpia markkinoita, hallita jakelukanavia, ja lanseerata tuotteita, jotka
ovat markkinoiden tai toimialan johtotahtia (Zahra & Covin 1995) ja luoda mainetta
teknologisena johtajana (Walter ym. 2006).

Wiklund ja Davidsson (1999]) (Gysivat yhtymakohdan yrittdjamé&isen orientaation ja
yrityksen orgaanisen kasvun valilla. Wiklund (1999) seka Wiklund ja Shepherd (2005)
osoittivat, etta yrittajamainen orientaatio on kytkoksissa yrityksen suorituskykyyn,
jonka mittauksessa otettiin huomioon myds lilkevaihdon kasvu. Useissa tutkimuksissa
on loydetty tukea yrittdjamaisen orientaation positiiviselle vaikutukselle suoritusky-
kyyn (Wiklund 1999; Zahra 1991; Zahra & Covin 1995] ja sen merkitykselle sellaisissa
tapauksissa, kun yritys suoriutuu kilpailijoita paremmin ja se kasvaa nopeammin kuin
kilpailijat (Masden 2007). Wiklund ym. (2009) tosin esittavat, ettd esimerkiksi linkki
riskinoton ja yrityksen suorituskyvyn valilla ei ole aivan selva. Myos Lumpkin ja Dess
(1996) esittivat, ettd yrittdjaméaisen orientaation vaikutukset suorituskykyyn ovat kon-
tekstispesifeja siten, etta yrittajamadisen orientaation ja suorituskyvyn valinen suhde
riippuu ulkoisen ympariston luonteesta. Wiklund ym. (2009) esittavat, etta yritt&ja-
resurssien, ympariston ja asenteiden vaikutuksessa kasvuun. Kirjoittajien mukaan
tutkimuksissa on lisaksi osoitettu, etta yrittajamaisella orientaatiolla ei ole yksiselit-
teisesti positiivista vaikutusta kasvuun, vaan tietyissa olosuhteissa silla saattaa olla
my0s “pimea puoli”. Wiklund ja Shepherd (2011) esittavat, ettd positiivinen suhde nayt-
tda olevan vahvempi tietyissa ymparistdissa (esim. Covin & Slevin 1989), tietynlaisissa
yrityksissa (esim. Wiklund & Shepherd 2003) ja tietynlaisissa sisdisissa ja ulkoisissa
tilanteissa (Wiklund & Shepherd 2005).
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Wiklund ja Shepherd (2011]) toteavat, ettd yrittdjamaisestd orientaatiosta tiedetaan
jo niin paljon, ettd ehkad on saavutettu tietty saturaatiopiste ja olisi aika aloittaa uusi
suunta sen tutkimuksessa. He toteavat, etta olisi aika siirtya aikaisemman tutkimuk-
sen "EO etuna” (EO-advantage) maarittelystd "EO kokeiluna” (EO-experimentation)
maarittelyyn, joka kuvastaisi yrittajamaisen orientaation liittymista suurempaan lop-
putuloksen variointiin ja laajentuisi sekd epdonnistumisen ettd onnistumisen mahdol-
lisuuteen. Kun kaytetdan uutta "EO-kokeiluna” nakokulmaa "EO-etuna” nakokulmaa
taydentavana, voidaan tutkia yrittdjamdisen orientaation ja epdonnistumisen seka

onnistumisen valisen suhteen variointia.

Taulukossa 6 on kuvattu, miten tassa tutkimuksessa mitataan yrityksen yrittajamaista
orientaatiota ja sen kolmea eri osa-aluetta (innovointi, proaktiivisuus ja riskinotto).
Yrittajamaista orientaatiota mitataan aikaisemmin hyvaksi todetulla mittarilla, jota
Suomessa ovat kdyttaneet mm. Autio Miikkulainen ja Sihvola (2007) seka Sorama ym.
(2009).

TAULUKKO 6. Yrittajamainen orientaatio kasvun selittajana.

Osa-alue Kysymykset

Innovointi 1. Viimeisten 5 vuoden aikana muutokset yrityksemme tuotelinjoissa
ovat olleet dramaattisia.

2. Yleisesti korostamme vahvasti T&K:ta, teknologista johtajuutta ja
innovatiivisuutta sen sijaan, etta luottaisimme vain perinteisesti
hyviksi havaittuihin tuotteisiin ja palveluihin.

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

Proaktiivisuus 1. Yleensa kilpailijamme reagoivat yritytksemme toimenpiteisiin,
enemminkin kuin yritytksemme reagoisi kilpailijoiden toimenpiteisiin.

2. Yrityksemme on tavallisesti kilpailijoitaan edelld uusien tuotteiden ja/
tai palveluiden markkinoille tuonnissa.

3. Yrityksemme on tavallisesti kilpailijoita edelld uusien
organisaatioinnovaatioiden kayttoon otossa.

4. Yrityksemme pyrkii tavallisesti valttdmaan suorat yhteenotot
kilpailijoidensa kanssa sen sijaan, ettd suoraan haastaisi kilpailijansa
naiden paamarkkinoilla.

Riskinotto 1. Yleisesti ottaen yrityksemme johtajat pitavat korkeaa riskia ja korkeita
tuotto-odotuksia parempana kuin matalaa riskia ja tavanomaisia
tuotto-odotuksia.

2. Toimintaymparistostamme johtuen uskaliaat ja aggressiiviset
toimenpiteet ovat usein tarpeen, jotta yritytksemme saavuttaisi
tavoitteensa.

3. Epavarmoissa paatoksentekotilanteissa preferoimme usein uskaliasta
ja aggressiivista asennetta mahdollisuuksien hyddyntamiseen
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2.1.8 Olemassa olevan vs. uuden kehittaminen

Yrityksissa toteutettuja radikaaleja ja inkrementaalisia kehittamistoimia on tutkittu
paljon viimeisten vuosikymmenten aikana (March 1991; Levinthal & March 1993; Shane
& Venkataram 2000; Holmqvist 2004; Burpitt & Valle 2010; Sharma & Salvato 2011).
Yrityksen kehittamistoimien painopisteet voidaan jakaa uuden kehittamiseen (explora-
tion) ja olemassa olevan kehittamiseen ja tehostamiseen (exploitation) (March 1991).
Marchin (1991) edustamaa késitteellista erottelua exploitation/exploration on kaytetty
laajasti johtamisen tutkimusalueella, erityisesti strategisen jotamisen (esim. Lavie &
Rosenkopf 2006; Levinthal & March 1993) ja organisaatioteorian (esim. He & Wong
2004; Smith & Tushman 2005) piirissa. Viime aikoina my6s markkinointitutkimuksessa
(Atuahene-Gima 2005; Kyriakopoulos & Moorman 2004; Olsen & Sallis 2006) samoin
kuin innovaatio- ja tuotekehitystutkimuksessa (Dittrich & Duysters 2007; Faems, Van
Looy & Debackere 2005) ovat tutkijat olleet yha kiinnostuneempia exploration/exploi-
tation strategioiden roolista yrityksen suorituskykyyn.

Varhaisemmat tutkimukset ovat padasiassa painottaneet naiden kahden eri strategi-
sen valinnan liittymistd teknologiaan. Asparan ja Tikkasen (2011) mukaan yrityksen
pitkan tahtaimen menestymisessa strateginen haaste on siina, kuinka paljon inves-
toida innovatiivisiin toimintoihin. Lisdaantynyt tutkimuksellinen mielenkiinto naihin
kahteen strategiaan kumpuaa manageriaalisesta tarpeesta tasapainottaa radikaalia ja
inkrementaalia kehittamista. Marchin (1991) mukaan yritysten tulisi hakea tasapainoa
naiden kahden painopisteen valilla, jotta yritys voisi selviytya ja menestya.

Exploration-toiminta sisaltaa radikaalien innovaatioiden etsintaa, keksimista, kokeilua,
muuntelua, joustavuutta seka riskinotto-taipumusta yrityksen kayttaytymisessa (He &
Wong 2004; Cheng & Van de Ven 1996; March 1991). Exploration-suuntautuneisuus
johtaa kokeiluihin radikaalien innovaatioiden, innovatiivisten teknologioiden (Lubatkin,
Simsek, Ling & Veiga 2006), uusien markkinoiden ja prosessien aikaansaamiseksi, jotka
nousevat esiin nykyisen osaamisen ja strategian ulkopuolelta (Lumpkin & Dess 1996;
Siren, Kohtamaki & Kuckertz 2012). Exploration-toiminta liitetdan usein myds kehitty-
viin markkinoihin, improvisoituihin polkuihin ja kaaokseen (He & Wong 2004). Gupta,
Smith ja Shalley (2006) kuvaavat “ep&onnistumisen ansoja”, joita luo exploration-toi-
minnan painottaminen. Yritykset, jotkat keskittyvat pelkdstaan exploraatio-toimintaan,
ottavat kasvavan riskin yrittdessaan kieltdad menneet innovaatioepdonnistumiset jatta-
malla samalla huomioimatta ydinosaamiset - tulevaisuuden mahdollisuuksia etsitaan
tdman paivan toimintojen kustannuksella (Birkinshaw & Gibson 2004).

Eksploitaatio-toiminnalla March viittaa nykyisten toimintojen, tuotteiden ja prosessien
kehittamiseen, parantamiseen ja tehostamiseen eli ns. olemassa olevan kehittamiseen
(ks. myos He & Wong 2004; Benner & Tushman 2003; Holmqvist 2004). Exploitation-
toiminta nayttaytyy rutiineissa, tehokkuudessa, stabiiliudessa, kompetensseissa ja
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fokuksessa (Holmqvist 2004). Tavoitteena on lisata kontrolloitavuutta ja tayttaa ole-
massa olevien asiakkaiden ja markkinoiden tarpeet.

Marchin (1991) mukaan yritykset voivat keskittyd vain yhteen kehittamistoimintaan
kerrallaan, mutta myohemmat tutkimukset ovat edustaneet enemman sita linjaa,
etta yritykset voivat keskittyd molempiin kehittamistoimiin yhta aikaa (Katila & Ahuja
2002; ). Tasapainosta radikaalien ja vahittaisten toimien valilld on tullut johdonmukai-
nen tutkimusteema menneinad vuosikymmenina (March 1991; Levinthal & March 1993;
Shane & Venkataram 2000; Holmqvist 2004; Burpitt & Valle 2010; Sharma & Salvato
2011). Lisaantyva tutkimus exploration/explotation teemaan nousee johdon tarpeesta
tasapainottaa radikaaleja ja vahittaisia innovaatioita, jotta yritys pysyisi kilpailukykyi-
sena. Tutkimuskirjallisuudesta loytyy tutkimustuloksia, joiden mukaan uuden ja ole-
massa olevan kehittamisen samanaikainen hyodyntaminen lisaa yrityksen menesty-
mista (McGill, Slocum & Lei 1992; Ghemawat & Ricart Costa 1993; Atuahene-Gima
2005; Venkatraman, Lee & lyer 2007), mutta on l8ytynyt myds painvastaisia tuloksia.
Holmqvistin (2004) mukaan olemassa olevan kehittaminen saattaa johtua uuden kehit-
tamisesta ja toisin pain; uuden kehittaminen saattaa johtaa olemassa olevan kehitta-
miseen. Yli 50- tai 55-vuotiaille suunnatuissa omistajanvaihdosbarometreissa yritta-
jilla on painottunut selkeasti olemassa olevan kehittaminen ja tehostaminen uuden
kehittamisen sijasta (Varamaki, Tall, Sorama, Katajavirta 2012; Varamaki, Katajavirta
& Tall 2010).

Viime aikoina yha lisaantyvasti tutkimukissa on keskitytty molempia strategioita hyo-
dyntavan polun (ambidexterity) painottamiseen erilaisissa konteksteissa. Tallgin yritys
joutuu kuitenkin suuntaamaan toimintaansa kahteen eri suuntaan: vahittaisten inno-
vaatioiden kehittamiseen hyodyntamalla olemassa olevia resursseja ja uusien radikaa-
lien innovaatioiden juurruttamiseen etsimalla uusia mahdollisuuksia. Atuahene-Gima
(2005) selittad, ettd exploitation-toiminta yllapitaa ja laaajentaa nykyistd osaamista
etsimalld tehokkuutta ja parannuksia vahittaiselld innovaatiolla. Exploration-toiminta
sen sijaan tuo mukanaan uuden osaamisen kehittamisen ja kokeilemisen lisaamaan
variaatiota ja uutuutta radikaalimpiin innovaatioihin. Organisationaalinen ambidex-
terity osoittaa yrityksen kykyd hallita tata jannitettd (Duncan 1976). Ambidexterity-
yritykset ovat kykenevia samanaikaisiin, joskin painvastaisiin, osaamisen johtamisen
prosesseihin, nykyisten kompetenssien ja uusien kompetenssien kehittamiseen tasa-
painoisesti (Lubatkin ym. 2006).

Exploration- ja exploitation-toiminnoilla on erilaiset aikaperspektiivit ja vaikutukset
yrityksen suorituskykyyn ja myos vaadittaviin erilaisiin organisaatiorakenteisiin, stra-
tegioihin ja konteksteihin (Raisch & Birkinshaw 2008). Tama ajattelu léhtee siitd, ettd
exploration-toiminnan lopputulos on ennalta arvaamaton, epavarma ja etdinen, kun
taas exploitation tuottaa varmempia, positiivisempia ja ajallisesti ldheisempia tuloksia
(March 1991). Jotkut tutkijat ovatkin osoittaneet, ettd naiden yhtaaikaisella toteutta-
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misella ei ollut suoraa positiivista vaikutusta yrityksen menestymiseen ja siita syysta
olisi parempi keskittya vain yhteen suuntaan (Ghemawat & Ricat Cost 1993; Levinthal
& March; vrt. March 1991).

He ja Wong (2004) operationalisoivat olemassa olevan kehittdmisen olemassa olevien
tuotteiden laadun parantamiseksi, tuotannon kulujen vahentamiseksi, raaka-aineiden
kayton vahentamiseksi ja tuotannon joustavuuden lisaamiseksi. Uuden kehittamisen
esimerkkeina heilla oli mm. uuden sukupolven tuotteiden kehittaminen, uusien tekno-
logioiden omaksuminen seka uusien markkina-alueiden loytaminen. Tata operationa-
lisointia on aiemmin hyddynnetty Eteld-Pohjanmaan omistajanvaihdosbarometreissa,
valtakunnallisessa omistajanvaihdosbarometrissa ja myos tassa tutkimuksessa. Seka
uuden kehittamista (olemassa olevien tuotteiden valikoiman kasvattaminen, uusien
markkina-alueiden loytaminen, uusien tuotteiden kehittaminen, uusien teknologi-
oiden omaksuminen) ettd olemassa olevan kehittamista (toiminnan tehostaminen,
kulujen vahentaminen, joustavuuden lisaaminen, olemassa olevien tuotteiden laadun

parantaminen) mitattiin molempia neljan kysymyksen avulla (Taulukko 7).

TAULUKKO 7. Olemassa olevan ja uuden kehittamiseen liittyvat kysymykset

Osa-alue Kysymykset
Olemassa olevan 1. QOlemassa olevien tuotteiden/palvelujen laadun
kehittdminen parantaminen

2. Joustavuuden lisadminen

3. Kulujen vahentaminen

4. Toiminnan tehostaminen

Uuden kehittdminen Uuden sukupolven tuotteiden / palveluiden kehittaminen

2. Olemassa olevien tuotteiden/palvelujen valikoiman
kasvattaminen

3. Uusien markkina-alueiden loytaminen

4. Uusien teknologioiden omaksuminen

2.1.9 Ulkopuolisen asiantuntemuksen kaytto ja kasvu

Yritys voidaan Penrosen (1959) resurssiperustaisen teorian mukaan nahda resurssien
kimppuna. Kilpailuetua synnyttavat vaikeasti kopioitavat resurssit yrityksen on menes-
tyakseen pyrittava pitamaan omassa hallussaan, mutta etenkin kehittyneille talouksille
on ominaista yritystoiminnan erikoistuminen ja yritysten osaamisresurssien keskitty-
minen kapealle sektorille. Oman erikoisalan ulkopuolista osaamista hankitaan ver-
kottuneessa toimintaymparistossa kayttamalla ulkopuolisia asiantuntijoita. Pienetkin
yritykset hyodyntavat ulkopuolista asiantuntemusta (external advice) aktiivisesti (esim.
Boter & Lundstrom 2005; Bennett & Robson 1999), joskin yritysten kyvyssa hyodyntaa
ulkoista asiantuntemusta voi olla eroja (Gooderham ym. 2004; Pickernell ym. 2011;
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Mole 2002; Hurmerinta-Peltomaki & Nummela 1998). Pk-yritysten kohdalla ulkoi-
sen asiantuntemuksen hyddyntamista voidaan pitaa jalkiteolliselle palvelutaloudelle
tyypillisena piirteend (Hurmerinta-Peltomaki & Nummela 2004). Bennett ja Robson
(1999) yhdistavat asiantuntijapalveluiden kayton lisdantymisen talouden jatkuvaan eri-
koistumiseen ja toimintojen ulkoistamiseen; toisaalta kyse voi olla myds innovaatioihin
liittyvista tarpeista (esim. Grimshaw & Mizzo 2006; Howells 2006).

Ulkopuolinen asiantuntemus lisdresurssina voi edesauttaa innovatiivisiin tuotteisiin
tai palveluihin perustuvaa kasvua tai tukea strategista uudistumista. Voidaan myds
ajatella, etta kasvun myota yritykselle tulee uusia tarpeita, joihin sisdisin resurssein
ei voida vastata. Talloin asiantuntijoiden hyodyntaminen voi olla seurausta kasvusta.
Ulkopuolista asiantuntemusta ei yleensa pidetd kasvun avaintekijana (Robson &
Bennett 2000), mutta kasvun ja asiantuntemuksen hyddyntdmisen valilla on havaittu
yhteyttd (esim. Storey 1994; Berry ym. 2006; Gooderham ym. 2004; Kamyabi & Devi
2011). Robson ja Bennett (2000) seka Berry ym. (2006) toteavat nopeimmin kasva-
neiden yritysten kokeneen ulkopuolisen asiantuntemuksen hyddyllisimmaksi, joskin
Robsonin ja Bennettin (2000) mukaan yhteys kasvuun on osoitettavissa vain joidenkin
asiantuntijapalveluiden kohdalla.

Tilitoimistoja pidetaan luontevimpana ja keskeisimpina neuvonnan lahteena pk-yrityk-
sille (Bennett & Robson 1999, Kirby & King 1997; Berry ym. 2006), vaikka tilitoimis-
tojen osaaminen ja aktiivisuus neuvonnassa voi vaihdella (Blackburn ym. 2010; Kirby
& King 1997). Pankit ja juristit (Bennett & Robson 1999; Kirby & King 1997), yrityk-
sen asiakkaat ja toimittajat, konsultit, henkilokohtaiset verkostot (Bennett & Robson
1999, Berry ym. 2006), seka yrittdjien ja yritysten jarjestst (Bennett & Robson 1999)
on niin ikaan todettu yleisiksi ulkopuolisen asiantuntemuksen lahteiksi pk-yrityksille.
Julkisen sektorin osalta palvelujen tarjonta vaihtelee maittain ja tutkimusajankoh-
dasta riippuen (ks. esim. Bennett & Robson 1999]). Suomessa julkinen sektori toimii
aktiivisesti yrityspalvelujen alalla (esim. Laasonen ym. 2012; Palm 2013; Viljamaa ym.
2010). Korkeakoulujen asiantuntemuksen hyodyntamistd tarkastellaan kansainvali-
sissa tutkimuksissa vaihtelevasti. Esimerkiksi Kirby & King (1997) ja Berry ym. (2006)
huomioivat korkeakoulut, Bennett & Robson (1999] eivat. Suomalaisessa kontekstissa
korkeakoulujen velvoitetta edistad alueensa elinkeinoelamaa on erityisesti korostettu,

joten korkeakoulut on sisallytetty kyselyyn.

vittda seka ulkoisen asiantuntemuksen kayttoa ettd merkitysts. Aiempia tutkimuksia
mukaillen (Bennett & Robson 1999; Robson & Bennett 2000) ulkopuolinen neuvonta tai
konsultointi yhdistetaan tassa tutkimuksessa yrityksen tavoitteiden saavuttamiseen.
Vastaajia pyydetaan arvioimaan seka eri tahoilta saadun asiantuntijapalvelun etta eri
osa-alueisiin kohdistuvan asiantuntijapalvelun merkitysta. Kysymysten muotoilussa
on hyddynnetty esim. Bennettin ja Robsonin (1999) sek& Robsonin ja Bennettin (2000)
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kayttaman Cambridge SME Survey -instrumentin kysymyksia lyhentaen ja kontekstiin
soveltaen. Taulukossa 8 on esitetty kaikki vastaajille tarjotut vaihtoehdot.

TAULUKKO 8. Asiantuntijapalvelun kayttoon liittyvat kysymykset.

Osa-alue Kysymykset

Asiantuntijatahojen Arvioikaa seuraavilta tahoilta viimeisen kolmen vuoden
neuvonnan merkitys aikana hankkimanne yritystoimintaan liittyvan neuvonnan
tavoitteiden saavuttamisen | tai konsultoinnin merkitysta yrityksenne tavoitteidenne
kannalta saavuttamiselle.

1. Tilitoimistot

Pankki tai muut yksityiset rahoittajat
Liiketuttavat / henkilokohtainen verkosto
Asiakkaat tai toimittajat

Konsultit

Juristit

Verohallinto

ELY-keskus

9. Julkiset rahoittajat (esim. Finnvera, Tekes)
10. Yrittaja- tai yritysjarjestot

11. Korkeakoulut ja muut oppilaitokset

NN

Eri osa-alueilla kaytetyn Arvioikaa seuraavilla osa-alueilla viimeisen kolmen vuoden
asiantuntijapalvelun aikana kayttamienne ulkopuolisten palveluiden merkitysta
merkitys tavoitteiden yrityksenne tavoitteiden saavuttamiselle.
saavuttamisen kannalta 1. Strategia
Johtaminen
Markkinointi (esim. mainonta, myynti)
Markkinatutkimus
Tuote- tai palvelukehitys
Uudet teknologiat
[T-palvelut
Rekrytointi
Henkilostokoulutus
. Verotus- tai taloushallinto

S0 ® N oA W

o

2.2 Kasvustrategiat

Yrityksen kasvun lahteet jaetaan tyypillisesti sisaisiin eli orgaanisiin ja ulkoisiin lah-
teisiin kuten yritysostot ja fuusiot. McKelvie ja Wiklund (2010) esittévat, ettd suurin
osa tutkimuksista on keskittynyt selittamaan yritysten valisia eroja kasvussa huo-
mioimatta mahdollisia laadullisia eroja yritysten kasvupoluissa. Heidan mielestaan
“miten”-aspekti on tarpeellinen ja perustavanlaatuinen kysymys, johon pitaa vastata
ennen kuin kdannetaan huomio "kuinka paljon” yritys on kasvanut. Kirjoittajat ehdot-
tavat kolmea péaaasiallista tapaa, jolla yritykset toteuttavat kasvunsa: orgaaninen
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kasvu, kasvu yritysoston kautta ja hybridi, joka ei ole kumpaakaan edellisista, vaan
jotain niiden valiltd. Hybridimuodot perustuvat sopimuksellisiin organisationaalisiin
jarjestelyihin. Kun kasvua tarkastellaan tuloksena, naytetaan kasvua pidettavan yliyk-
sinkertaistettuna ilmiona (Davisson & Wiklund 2000). Yleisesti tutkimuksissa oletetaan
kasvun tapahtuvan aina orgaanisesti, vaikka useat yritykset eivat kasva orgaanisesti.
Strateginen diversifiointi-kirjallisuus liittd3 erilaiset kasvutavat (sisdinen, yritysosto ja
yhdistelma) yrityksen tuote-markkina-strategioihin. Delmar ym. (2003) osoittivat, ettd
10 % yrityksista heidan otoksessaan kasvoi ensisijaisesti yritysostoin. Lisaksi he huo-
masivat, etta juuri yritysosto oli yritysten henkilokuntamaaran kasvun syy.

Levien (1997) mukaan valinta, kasvaako yritys orgaanisesti vai yritysoston kautta riip-
puu yrityksen iasta. Myos McKelvie, Wiklund ja Davidsson (2006) havaitsivat, etta pie-
nilla yrityksilla lahes kaikki kasvu tapahtuu orgaanisesti, kun taas isot yritykset kas-
vavat ostamalla muita yrityksid (ks. myos Delmar, Davidsson & Gartner 2003). Tama
vaikuttaa McKelvien ja Wiklundin (2006] mukaan myos niin, ettd isot yritykset eivat
luo yritysostoin kasvamalla uusia tyopaikkoja yhteisossa. Tutkijat paattelevat, etta
orgaaninen kasvu ja kasvu yritysoston kautta ovat erilaisia prosesseja, jotka vaativat
erilaisia resursseja ja palveluita. Yritysosto voi olla sopiva strategia joissakin tapauk-
sissa, mutta padoman rajoitteet ja ostetun yrityksen integrointi saattavat vaikuttaa niin,
etta tallaista strategiaa voidaan noudattaa vain aika ajoin ja siihen perustuva kasvu on
ndin ollen ep&jatkuvaa (McKelvie & Wiklund 2010, 267).

Yrityksen orgaanisen kasvun lahteita ovat yrityksen myynnin kasvattaminen tarjo-
amalla nykyisia tai uusia tuotteita nykyisille tai uusille markkinoille tai diversifiointi
kokonaan uusille liiketoiminta-alueille. Tutkimuksissa on yrityksen strategista orien-
taatiota tarkasteltu Ansoffin (1965) tuote/markkina-matriisilla, jossa yrityksen strate-
giset vaihtoehdot maéritelldan nelikenttana nykyisten/uusien tuotteiden tarjoamisena
nykyisille/uusille markkinoille. Ballonin ja lacobuccin (2001) tutkimuksen mukaan
menestyneimpien pk-yritysten kasvustrategiat perustuvat joko nykyisen tuotevalikoi-
man markkinoimiseen uusille kansainvalisille asiakkaille, tuotevalikoiman muokkaa-
miseen uusille kohderyhmille sopivaksi tai ndille molemmille. Laajentaminen uusille
toimialoille tai arvoketjun eri tasoille, kuten materiaalien hankintaan tai lopputuottei-
den jakeluun, ei nayta vaikuttavan menestykseen. Puhuttaessa kasvun lahteista kes-
kusteluun liittyy aina laheisesti myos keskustelu panostuksesta tuotekehitykseen ja
tyontekijoiden osaamisen kehittamiseen.

Paitsi kasvun lahteisiin kasvustrategialla voidaan viitata myds, miten yritys hankkii tar-
vittavan lisakapasiteetin liikevaihdon kasvaessa. Sisdisen kasvun strategialla tarkoite-
taan, ettd yritys kasvattaa omia sisaisid resurssejaan (mm. henkildkuntaa) kysynnan
kanssa samassa tahdissa tai tehostaa toimintaansa ja hankkii lisakapasiteettia esi-
merkiksi automatisoimalla tuotantoaan. Ulkoisen kasvun strategioita on mm. kasvun
toteuttaminen verkostosuhteiden kautta, portfolioyrittajyys, vuokratyovoiman kaytto
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tai franchising -yrittajyys. (Varamaki ym. 2007). Kasvu verkostosuhteiden kautta tar-
koittaa sita, ettd yritykset mieluummin hankkivat kasvuvaiheessa lisdkapasiteettia
itsenaisilta yrittajiltd/ulkopuolisilta yrityksilta kuin palkkaavat omaa tyovoimaa lisda
(Varamaki & Pihkala 2002). My6s Barberon, Casillas ja Feldman (2011) toteavat, etta
sopimuksellisten suhteiden kautta yritys voi saada kasvuunsa enemman resursseja
kuin sen omistamat resurssit ovat. Hagel (2002) nimittaa tata kasvuvipustrategiaksi eli
myynnin kasvu toteutetaan muiden resursseja hyodyntamalla.

Kasvaminen verkostosuhteiden kautta mahdollistaa sen, ettda dynaamisessa kas-
vuprosessista huolimatta yritys kykenee sdilyttamaan tietyn sisdisen stabiliteetin ja
paremman hallittavuuden. Muiden resurssien hyodyntaminen auttaa myds nopeam-
paa markkinoille paasya, ja yritys kykenee reagoimaan nopeasti teknologioiden tai
markkinoiden muutoksiin (Hagel 2002). N&in tarkeimpid hyétyja ulkoisesta kasvusta
onkin joustavuuden ja tehokkuuden yllapitaminen jopa erittain nopean kasvun aikana.
Ulkoisten resurssien kayttaminen poistaa myos riskit, joita syntyy uuden henkilds-
ton palkkaamisesta. Lisaksi ulkoiset resurssit lisaavat tehokkuutta myos siten, etta
naita resursseja kaytetaan vain silloin, kun tuotteilla ja palveluilla on menekkia. Yritys
sailyy myos riippumattomana tuotantokapasiteetti-investointien riskirahoituksesta.
Ulkoisella kasvustrategialla saattaa olla vaikutusta myos tydilmapiiriin samoin kuin
kustannusten kurissa pitamiseen kasvun aikana. Ulkopuolisilla yhteistyokumppa-
neilla voi olla my6s erilainen kulurakenne, jolloin on mahdollista jopa alentaa hin-
toja (Johannisson 1990). Myds kayttopddoman tarve on pienempi verrattuna yrityksen
orgaaniseen kasvuun ja riskia voidaan jakaa verkoston jasenten kesken (Varaméki &
Tornikoski 2007).

Varamiki ja Tornikoski (2007) nimeé&vat sellaisia yrityksid, jotka rakentavat kasvunsa
alusta pitaen verkostoitumisen varaan "Born Networking”-yrityksiksi kayttaen analo-
giaa "Born Global"-yrityksista (ks. myos M&kinen 2001; Bellini ym. 1999; Rosenbréijer
1998). Tallainen kehitys on saanut aikaan myds sen, etta yksittaisen yrityksen kasvun
mittaaminen ei anna oikeaa kuvaa yrityksen todellisesta kasvusta, eika varsinkaan

siind tapauksessa, ettd yrityksen kasvua mitataan henkiloston lisayksella.

Laitisen (2007; ks. myds Sorama ym. 2009) selvityksen mukaan strategialla on vai-
kutusta menestymista mittaaviin tunnuslukuihin kuten liikevoittoon suhteessa liike-
vaihtoon. Ulkoinen strategia sitoo vdhemman padomaa suhteessa liikevaihtoon, jolloin
ulkoinen strategia saattaa tuottaa jonkin verran paremman padoman tuottosuhteen.
Ulkoisella strategialla ei ole huomattavaa vaikutusta rahoitusomaisuuteen perustu-
vaan maksuvalmiuteen (quick ratio), mutta vaihto-omaisuuden arvo saattaa nousta
taseessa korkeammaksi. Ulkoisen strategian yrityksillda on enemman puolivalmiste-
ja valmistevarastoja, joihin on sitoutunut myds toimittajien katteita.

Seuraavassa taulukossa on yrityksen kasvustrategiaan liittyvat muuttujat ja kysymykset.




43

TAULUKKO 9. Kasvustrategiaan liittyvat kysymykset.

Osa-alue Kysymykset

Kasvustrategia 1. Myynnin kasvu tulee Suomen ulkopuolelta

2. Kasvumme perustuu nykyisiin ydinosaamisiin

3. Kasvumme perustuu toiminnan laajentamiseen eri
liilketoiminta-alueille

4. Kasvumme perustuu nykyisten tuotemarkkinoiden edelleen
kehittamiseen

5. Kasvumme perustuu nykyisiin kohdemaihin

6. Kasvatamme myyntiamme kehittamalla edelleen nykyisia
asiakassuhteitamme

7. Kasvamme hankkimalla uusia asiakkaita

8. Kasvamme liiketoiminta- tai yritysostoin

Tulevat kasvutavoitteet Onko yrityksenne l@hivuosien tavoitteena kasvu?

Kasvun resurssointi Mikali liikevaihtonne on kasvanut vuoden 2006 jdlkeen, miten

olette hankkineet kasvaneen lilkevaihdon edellyttaman

lisdkapasiteetin (valitse tarkein vaihtoehdoista)

1. yrityksen tyontekijamaaraa on kasvatettu lilkevaihdon
kasvaessa

2. yritys on lisannyt ostoja alihankkijoilta ja
yhteistyokumppaneilta

3. yritys on tehostanut toimintaansa, ts. liilkevaihdon lisdys on
tehty olemassa olevilla resursseilla

2.3 Informaation hyodyntaminen ja menestys
2.3.1 Informaation laajuus

Erilaisten ohjausjarjestelmien tarkoitus on auttaa sovittamaan yksittaisten ihmis-
ten toimet ja toimenpiteet yrityksen tavoitteiden kanssa (Malmi & Brown 2008).
Ohjausjarjestelmat voidaan nahda kokonaisuutena, jolloin ne sisaltavat suunnittelu-
(esim. pitkan tdhtdimen suunnitelmat), kyperneettiset- (esim. budjetit, suorituskyky-
mittaristot], palkitsemis-, hallinto- (esim. organisaatiorakenteet, toimintaohjeet] ja
kulttuurijarjestelmat (esim. arvot] (Malmi & Brown 2008). Siten ohjausjarjestelma-
kokonaisuus on laaja-alainen ilmio, jolloin kokonaisuuden tutkiminen asettaa omat
haasteensa.

Laaja-alaisuuden takia tassa tutkimuksessa pureudutaan yhteen ohjausjarjestelmien
osa-alueeseen eli suorituskykymittareihin (performance measurement systems eli
PMS). Malmin ja Brownin (2008) ohjausjarjestelmaviitekehyksessd PMS:t kuuluvat
kyperneettisiin jarjestelmiiin. He darittelevat kyperneettiset jarjestelmat tieto- ja paa-
toksenteon tukijarjestelmiksi, jotka seka auttavat selvittamaan eroja suunnitelmien ja
toteutumien valilla etta pyrkivat vaikuttamaan eroja aiheuttaviin toimiin.




A

Téama tutkimus nojaa Franco-Santosin, Lucianetin ja Bournen (2012) PMS:ien maa-
ritelmaan. PMS:ll& tarkoitetaan jarjestelmia, jotka tuottavat rahamaardista ja ei-
rahamaaraista informaatiota paatoksenteon tueksi ja menestymisen arvioimiseksi
(Franco-Santosym. 2012). Jarvenpaan, Lansiluodon, Partasen ja Pellisen (2013, 39-40)
mukaan rahamaarainen informaatio kattaa esimerkiksi myyntituottoihin, raaka-aine-
kustannuksiin tai henkilokustannuksiin liittyvan euromaaraisen informaation, kun
taas ei-rahamaaraisella informaatiolla viitataan kappalemaaraiseen myyntiin, raaka-
ainekiloihin tai henkilostémaariin. Jarvenpaan (2013, 40-42) mukaan rahamaaraisen
ja ei-rahamé&érédisen informaation lisaksi PMS voi tuottaa objektiivista/subjektiivista
ja historiaan/tulevaisuuteen suuntautuvaa informaatiota. Suorituskykymittaristot
voivatkin siten tuottaa joko kapea-alaista (historia-orientoitunut, yrityksen sisalta ja
rahamaéaraista) tai laaja-alaista (tulevaisuus-orientoitunut, yrityksen ulkopuolelta ja
ei-raham&araista) informaatiota (Jarvenpad ym. 2013, 39-43; Tillema 2005). Kapea-
alainen informaatio sisaltyy osana laaja-alaiseen informaatioon.

PMS:3 on olemassa lukuisia erilaisia, kuten suorituskykypyramidi (performance
pyramid), dynaaminen suorituskyvyn mittausjarjestelma tai suorituskykyprisma (per-
formance prism) (Jarvenpaa ym. 2013, 332-335). Erds suosituimmista PMS:sta on
Kaplan ja Nortonin (1992 kehittelem& tasapainotettu tuloskortti (balanced scorecard).
Tuloskortissa yrityksen toimintaa mitataan neljasta eri nakdkulmasta; talous, oppimi-
nen ja kasvu, sisainen tehokkuus ja asiakkaat. Yksi keskeinen nakokulma tuloskortin
rakentamisessa on linkittaa eri nakokulmien mittarit yrityksen valitsemaan strategi-
aan. Riippumatta suorituskykymittaristosta olennainen piirre on se, ettd ne sisaltavat
talousnakokulman lisaksi useasta muustakin eri nakokulmasta informaatiota ja infor-

maation voi olla seka rahamaaraista etta ei-rahamaaraista.

2.3.2 Informaation laajuuden suhde menestymiseen

PMS on yleisesti havaittu tuovan useita hyotyjd (Franco-Santos ym., 2012). Esimerkiksi
Chenhall (2005) havaitsi PMS auttaneen oppimisessa, strategian jalkauttamisessa ja
toimituksissa. Aikaisemmat tutkimukset (ks. esim. Ittner, Larcker & Randall 2003;
Said, HassabElnaby & Wier 2003; Van der Stede, Chow & Lin (2006) ovat loytaneet
positiivisen yhteyden laaja-alaisen informaation kayton ja yritysten menestymisen
valilla. Ittner ym. (2003) loysivat laaja-alaisen informaation olevan positiivisessa yhte-
ydessa mittaristoon liittyvaan tyytyvaisyyteen ja yhden vuoden osakekohtaiseen tuot-
toon. Sen sijaan Ittner ym. (2003) eivat l6ytaneet yhteytta informaation laajuuden, kan-
nattavuuden (ROAJ], myynnin kasvun ja kolmen vuoden osakekohtaisen tuoton valilla.
Van der Stede ym. (2006) havaitsi positiivisen yhteyden laaja-alaista informaatiota
tuottavien suorituskykymittaristojen ja menestymisen valilla. Erityisen vahva yhteys
oli tilanteissa, joissa tuotettiin seka objektiivisia etta subjektiivisia ei-rahamaaraista
informaatiota. Van der Stede ym. (2006) kayttivat menestymisen mittaamiseen neljan
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nakokulman summamuuttujaa sisaltaen taloudellisen-, operatiivisen-, henkilosto- ja
asiakasnakokulmat.

Informaation laajuuden ja menestymisen valinen suhde ei ole kuitenkin suoraviivainen
ja yksinkertainen. Esimerkiksi kilpailuympariston epavarmuuden, strategian, organi-
saatiorakenteen ja mittariston muutoksen on havaittu vaikuttavan informaation laa-
juuden ja menestymisen véliseen suhteeseen (Chenhall 2003; Tillema 2005; Hoque
2005; Lansiluoto, Agbejule & Kataja 2013a). Siten edelld mainitut tekijat vaikuttavat
kontingenssiteorian mukaisesti informaation optimilaajuuteen. Kontingenssiteorian
mukaan epavarmoilla markkinoilla toimivat ja differointistrategiaa noudattavat yrityk-
set hyotyvat enemman laaja-alaisesta informaatiosta verrattuna yrityksiin, jotka toimi-
vat kustannusjohtamisstrategialla varmemmilla markkinoilla (Chenhall 2003).

Toisaalta on havaittu PMS tuottaman informaation (design) ja PMS k&yton olevan
kaksi erillistd kasitettd (Ferreira & Otley 2009; Lansiluoto, Jarvenpaa & Krumwiede
2013b; ks. myds Simons 1995). Ferrreiran ja Otleyn (2009) viitekehyksessa PMS sisal-
toon vaikuttavat suoraan yrityksen strategia, visio ja organisaatiorakenne, kun taas
PMS kayttoon vaikuttavat lisaksi erilaiset yrityskulttuuriset- ja kontekstuaalisettekijat.
Lansiluoto ym. (2013b) havaitsivat PMS tuottaman informaatiosisaltéon vaikuttavan
sidosryhmien, kun taas PMS kaytettaviin mittareihin vaikuttavan sidosryhmien resurs-
siriippuvuuden. Lansiluodon ym. (2013b) mukaan PMS:& rakennettaessa voidaan ottaa
huomioon erilaiset sidosryhmien odotukset, kun taas resurssiriippuvuuden suuruus
sidosryhmasta vaikuttaa todellisuudessa kaytettaviin “super’mittareihin. Simonsin
(1995) jaottelua hyvaksikayttaen PMS kaytto voidaan jakaa diagnostiseen ja interaktiivi-
seen kayttoon. Diagnostisen kayton tarkoitus on arvioida organisaation menestymista
ja toimia palkkiperustana, mikali tavoitteet saavutetaan. Simonsin (1995) mukaan inte-
raktiivisen kayton tavoitteena on auttaa oppimisessa ja uusien ideoiden ja kaytanteiden
kehittamisessa. Siten PMS:a tuottamaa informaatiota voidaan kayttaa usealla tavalla
hyddyksi yrityksen johtamisessa.

Ylla olevan perusteella PMS:tvoivat auttaa menestymisessa tuottamalla padtoksenteon
kannalta kayttokelpoista tietoa useasta erilaisesta nakokulmasta, kuten asiakkaista,
prosesseista, taloudesta tai henkilostosta. Taman voi ajatella olevan ensiarvoisen tar-
keaa yrityksen tavoitellessa kasvua. PMS:t voivat auttaa esimerkiksi kasvutavoitteiden
markkina-aluekohtaisessa asettamisessa ja seurannassa, kasvustrategian jalkaut-
tamisessa ja uusien kaytanteiden oppimisessa. Né&in ollen oletettavaa on, ettd laaja-
alaisen informaation k&ytén ja yritysten menestymisen valilld on positiivinen riippu-
vuussuhde kasvuyrityksissa.
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2.3.3 Informaation laajuuden mittaaminen

Tassa tutkimuksessa kaytetdéan informaation laajuuden mittaamiseen Ittner ym. (2003)
kehittelemda 10-kohtaista kysymyspatteristoa, johon on viitattu useissa informaation
laajuutta ja suorituskykymittaristoja késittelevasséa tutkimuksessa. Ittnerin ym. (2003)
kehittelema mittaristo kattaa kysymyksia useasta eri suorituskykymittaristojen tuot-
taman informaation nakdkulmasta, kuten talous, asiakkaat, henkilostd, sisaiset pro-
sessit, laatu ja ymparisto.

Informaation laajuutta mitataan 7-portaisella Likert-asteikolla (1=ei kaytetd lainkaan,
7=kaytetaan kattavasti). Ittnerin ym. (2003) alkuperdisté 6 portaista likert-asteikkoa ei
kaytetd, koska halutaan yhdenmukaistaa kyselylomakkeessa kaytetyt asteikot vastaa-
misen helpottamiseksi. Informaation laajuutta kysytaan “Arvioikaa seuraaviin osa-alu-
eisiin liittyvan informaation kayttéa yrityksen menestymisen arvioinnissa” ja kaytetty
mittaristo on esitetty taulukossa 10.

TAULUKKO 10. Informaation hyddyntamiseen liittyvat vaittamat.

Osa-alue Kysymykset

Informaation laajuus Arvioikaa seuraaviin osa-alueisiin liittyvan informaation kayttoa

yrityksen menestymisen arvioinnissa

1. Lyhyen tahtdimen taloudellinen menestyminen (esim.
tilikauden tulos, padoman tuotto, velkaantuminen,
maksuvalmius)

2. Asiakkaat (esim. markkinaosuus, asiakastyytyvaisyys,
myynnin kasvu)

3. Henkilosto (esim. henkilostévaihtuvuus, -tyytyvaisyys,
palkkakustannukset)

4. Toimittajat (esim. toimitusten tdsmallisyys, raaka-aineiden
laatu & hinta)

5. Sisaiset prosessit [esim. tuottavuus, turvallisuus, kiertoajat)

6. Tuotteiden ja palveluiden laatu [esim. virheiden m&ara,
vialliset tuotteet]

7. Yhteistyd muiden organisaatioiden kanssa (esim.
markkinoinnissa, suunnittelussa, tuotannossa)

8. Ymparisto (esim. ymparistosadantojen noudattaminen,
sertifikaatit, kilpailu, suhdanteet)

9. Tuotteiden ja palveluiden innovaatiot (esim. uudet tuotteet/
palvelut, uusien tuotteiden kehittadmisnopeus, uudet
toimintatavat)

10. Yhteiskuntavastuu (esim. yrityksen imago)

2.3.4 Menestymisen mittaaminen

Menestymisen mittaamiseen kaytettiin Chapmanin ja Kihnin (2009) kayttamaa ja
alun perin Govindarajan ja Fisherin (1990] kehittam&a 10-kohtaista mittaristoa.
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Alkuperdiseen mittaristoon lisattiin mukaan vakavaraisuutta kasitteleva kohta moni-
puolisemman kuvan saamiseksi taloudellisesta menestymisesta. Siten kaytetty mitta-
risto on 11-kohtainen. Kaytetty mittaristo kattaa nain ollen taloudelliseen (rahamé&a-
rainen) ja ei-taloudelliseen (ei-rahamaardinen) menestymiseen liittyvat osa-alueet.
Tassa raportissa ei-taloudellista menestymista on kutsuttu litketoiminnalliseksi kehit-
tymiseksi. Alkuperaisen mittaristoon liittyvdn mitattavan menestymisen ajanjaksoa
haluttiin tarkentaa, joten Artzin, Homburg ja Rajabin (2012) tavoin kaytettiin kolmen
vuoden ajanjaksoa. Yhtenevaisesti Chapmanin ja Kihnin (2009) kanssa kaytettiin 7-por-
taista Likert-asteikkoa [(1=tyydyttavasti, 7=erinomaisesti). Yritysten menestymist
kysytadan seuraavan kysymyksen mukaan: "Milld tavalla yrityksenne on kehittynyt
suhteessa kilpailijoihin seuraavilla osa-alueilla viimeisen kolmen vuoden aikana?”.
Kaytetyt kysymykset on esitetty taulukossa 11.

TAULUKKO 11. Menestymisen mittaamiseen liittyvat osa-alueet.

Osa-alue Kysymykset

Informaation laajuus Milla tavalla yrityksenne on kehittynyt suhteessa kilpailijoihin
seuraavilla osa-alueilla viimeisen kolmen vuoden aikana?
Padoman tuotto (ROI)

Kate (kayttokate)

Maksuvalmius [Liiketoiminnan rahavirta)

Velkaisuus (omavaraisuus)

Kustannusten hallinta

Uusien tuotteiden/palveluiden kehittely

Myyntimaara

Markkinaosuus

9. Markkinoiden laajentaminen

10. Henkiloston kehittaminen

11. Sidosryhméasuhteet (rahoittajat, toimittajat, asiakkaat)

©Noa LN =

2.4 Kasvuyrityksen rahoitus

2.4.1 Kaytetyt rahoitusvaihtoehdot

Yrityksen rahoitusvaihtoehdot jaetaan yleensa tulorahoitukseen, oman ja vieraan paa-
omanehtoiseen rahoitukseen ja erilaisiin avustuksiin ja tukiin. Myers (1984) on kehi-
tellyt niin kutsutun pecking order-teorian kuvaamaan eri rahoitusvaihtoehtojen hou-
kuttelevuutta yritysjohdon nakokulmasta. Pecking order-teorian mukaisesti yritykset
haluavat rahoittaa ensisijaisesti toimintaansa tulorahoituksella. Taman jalkeen yrityk-
setvalitsevat vieraan paaomanehtoisen rahoituksen ja viimeiseksi siirtyvat kayttamaan
oman padomanehtoista rahoitusta, mikali tulo- tai vieraan padomanehtoinen rahoitus
eivat riita esimerkiksi kasvun tai investointien rahoittamiseen. Pecking order -teoriaa
on kaytetty lukuisissa rahoituksen tutkimuksissa lahtokohtana. Tutkimukset ovat ana-
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lysoineet muun muassa, mitka tekijat vaikuttavat kaytettyihin rahoitusvaihtoehtoihin.
Esimerkiksi mac an Bhaird ja Lucey (2010) lysivat kaytettyihin rahoitusvaihtoehtoihin
vaikuttavan yrityksen idn, koon, tutkimus-/kehityspanosten seka omistajarakenteen.

2.4.2 Rahoitusvaihtoehtojen mittaaminen

Rahoitusvaihtoehtojen kaytdén ja saatavuuden mittaukseen sovellettiin mac an
Bhairdin ja Luceyn (2010) kehittam&a 5-kohtaista mittaristoa. Tass& tutkimuksessa
haluttiin avata vastaajille hieman tarkemmin alkuperdistd mittaristoa kaytettyjen
rahoitusvaihtoehtojen kohdalla, jolloin paadyttiin kayttamaan 7-kohtaista mittaristoa.
Monikohtaisemman mittariston kaytolla pyrittiin myds mahdollistamaan tarkemman
tulosten analysoinnin. Tulevan rahoituksen saatavuutta mitattiin 5-kohtaisella mitta-
ristolla.

Alkuperaisessa mac an Bhairdin ja Luceyn (2010) mittaristossa on pyydetty vastaajia
arvioimaan kunkin rahoitusvaihtoehdon prosentuaalista osuutta kokonaisrahoituksen
maarasta. Tassa tutkimuksessa kuitenkin paadyttiin kayttamaan viisiportaista Likert-
asteikkoa vastaajaystavallisyyden lisdamiseksi. Rahoituslahteiden kayttoa mitattiin
asteikolla (1 = ei kaytetty lainkaan, 5 = kaytetty merkittavasti) ja tulevan rahoituksen
saatavuutta asteikolla (1 = ei saatavilla, 5 = erittdin hyvin saatavilla). Rahoitusléhteiden
kayttoa kysyttiin kysymykselld "Millaisella osuudella kukin rahoituslahde on osallis-
tunut yrityksenne kasvun rahoitukseen viime vuosina?” ja rahoituksen saatavuutta ”
Arvioikaa seuraavien rahoituslahteiden saatavuutta mahdollisessa tulevassa lisdakas-
vun rahoittamisessa” (Taulukko 12).
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TAULUKKO 12. Kysymykset yrityksen rahoitukseen liittyen.

Osa-alue

Kysymykset

Yrityksen rahoitus tahan
saakka

Millaisella osuudella kukin rahoituslahde on osallistunut

yrityksenne kasvun rahoitukseen viime vuosina?

1. Omat henkilokohtaiset varat

2. Sukulaisten/tuttujen sijoitukset

3. Yrityksen oma tulorahoitus / kayttamattomat voittovarat

4. Ulkopuolinen oman p&d&domanehtoinen rahoitus (esim.
yksityissijoittajat, business enkelit, padomasijoittajat)

5. Pitkaaikainen lainaehtoinen rahoitus (yli vuoden aikana
eraantyvat pankkilainat)

6. Lyhytaikainen lainaehtoinen rahoitus (luotolliset shekkitilit)

7. Julkiset tuet ja avustukset (Tekes, Finnvera, Sitra, Ely-
keskus)

Tulevan rahoituksen
saatavuus

Arvioikaa seuraavien rahoituslahteiden saatavuutta

mahdollisessa tulevassa lisdkasvun rahoittamisessa

1. Yrityksen oma tulorahoitus / kayttamattomat voittovarat

2. Ulkopuolinen oman pddomanehtoinen rahoitus (esim.
yksityissijoittajat, business enkelit, padomasijoittajat)

3. Pitkaaikainen lainaehtoinen rahoitus [yli vuoden aikana
eraantyvat pankkilainat)

4. Lyhytaikainen lainaehtoinen rahoitus (luotolliset shekkitilit]

5. Julkiset tuet ja avustukset (Tekes, Finnvera, Sitra, Ely-
keskus)

Kiinnostus
padaomarahoitukseen

Olisitteko kiinnostuneita oman padomanehtoisesta rahoituksest
lahitulevaisuudessa omassa yrityksessanne?

a
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3 SEURANTATUTKIMUKSEN TULOKSET

Tassa osiossa on kuvattu vuonna 2006 eteldpohjalaiseen kasvututkimukseen osallis-
tuille yrityksille tehdyn seurantatutkimuksen tulokset seitseman vuotta myshemmin.

3.1 Tutkimuksen toteuttaminen

Seuraavassa on kuvattu tutkimuksen toteuttamista tiedonkeruun, lomakkeen sisallon
seka aineiston analysoinnin nakdkulmista.

3.1.1 Aineisto ja tiedonkeruu

Tutkimusaineisto kerattiin 20.5.-3.6.2013 valisena aikana. Kyselylomake lahetettiin
vuonna 2007 eteldpohjalaiseen kasvuyritystutkimukseen osallistuneille 267:lle yrityk-
selle. Virheilmoituksia tavoittamattomista vastaanottajista tuli 5. Sahkopostilla lahe-
tettiin kerran muistutusviesti ennen vastausajan umpeutumista. Kaikkiaan vastauksia
saatiin 123. Vastausprosentti oli 47 %, mita voidaan pitaa hyvana, vaikka absoluuttisten
vastaajien maara ei olekaan tuon suurempi. Vastaajien profiilia on tarkemmin kuvattu
kappaleen 3.2 alussa.

Kysymyslomakkeen osiot pitivat sisallaan kappaleessa 2.1 esitellyn viitekehyksen
mukaiset aihealueet seuraavasti.
1. Yrittajan taustatiedot
e Sukupuoli, ika, koulutus, kokemus
2. Yrityksen taustatiedot
e Koko, toimiala, ulkomaankaupan osuus
3. Yrityksen kasvu vuodesta 2006
e Liikevaihdon kasvu, tyontekijamaaran kasvu
Hallitus- ja johtoryhmatyoskentelyn aktiivisuus

o &~

Yrittajamainen orientaatio

e innovatiivisuus, riskinottokyky, proaktiivisuus

6. Tki-orientaatio

7. Kasvustategiat

8. Yrityksen toiminnan painopisteet (uuden vs. olemassa olevan kehittaminen)
9. Markkinaorientaatio

10. Asiantuntijapalveluiden hyddyntaminen

11. Yrityksen rahoitus

e tahanastinen rahoitus, tuleva rahoitus, oman padoman ehtoinen rahoitus
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12. Informaation kaytto yrityksen menestyksen arvioinnissa
13. Menestyminen suhteessa kilpailijoihin

Kyselylomake saatteineen on kokonaisuudessaan nahtavissa liitteissa 1 ja 2.

3.1.2 Aineiston analysointi

Tutkimusaineisto kasiteltiin tilastollisesti IBM SPSS Statistics 21 -ohjelmalla.
Tutkimustuloksia kasiteltiin  kysymyslomakkeen teemojen mukaisesti suorina
kaytettiin ristiintaulukointia ja x?-riippumattomuustestia seka keskiarvojen yhteydessa
varianssianalyysia tai t-testia tilastollisen merkitsevyyden selvittamiseksi. Mikali kes-
kiarvotestien oletukset eivat olleet voimassa, kaytettiin merkitsevien erojen toteami-
seen vastaavia ei-parametrisia testeja (Mann-Whitneyn U-testi ja Kruskal-Wallisin
testi).

Erojen suuruuden kuvaamiseen kaytetdan tilastollista merkitsevyytta (p). Mita pie-
nempi on p-arvo, sitd pienempi on sattuman vaikutus erojen selittajana ja sita sel-
vempi on ryhmien valinen ero. P-arvoon vaikuttaa myos vastanneiden lukumaara ja
keskiarvotesteissa keskihajonta. Tilastollisesti merkitsevissa eroissa p on korkeintaan
0,05. Yrityksen kasvua on peilattu kaikkiin yrittajaan ja yritykseen liittyviin taustateki-
joihin, ja mikali tilastollisesti merkitsevia eroja on loytynyt, ne on raportoitu.

Faktorianalyysin avulla etsittiin kysymysryhmista samaa asiaa mittaavia muuttujia,
jotka korreloivat hyvin toistensa kanssa. Uusia keskiarvomuuttujia pystyttiin muodos-
tamaan useiden osioiden vaittamista. Uudet muuttujat seka niiden reliabiliteettikertoi-
met (a) on kuvattu raportissa myshemmin, ja ne on esitetty myos liitteessa 3. Kasvun
lisaksi eri osioista muodostettujen keskiarvomuuttujien keskinaisia vaikutuksia on ana-
lysoitu ja raportoitu, mikali tilastollisesti merkitsevia yhteyksia loytyi. Polkuanalyysin
avulla selvitettiin kasvun ja menestymisen valista suhdetta. Polkuanalyysi on yksi
rakenneyhtalomallin muoto, jonka tarkoituksena on mallintaa eri muuttujien valisia
suhteita erdanlaisina polkuina. Teorian pohjalta rakennetaan polkumalli, jota voidaan
testata aineiston avulla. Polkumalli hyddyntaa regressioanalyysin periaatetta. Tassa
tutkimuksessa polkumallia kaytettiin testaamaan kasvun, menestymisen ja menesty-
misen osatekijoiden valista suhdetta.

3.2 Vastaajayrittajien taustatiedot

Vajaassa viidesosassa (18 %) yrityksista oli tapahtunut 2006 vuoden jalkeen muutoksia
omistuksen suhteen (Taulukko 13). Yhdeksassd yrityksessa oli tehty sukupolvenvaih-




52

dos, seitsemassa yrityksessa oli muutoin tapahtunut yrityskauppa eli yrittaja oli uusi
henkilo ja kuudessa yrityksessa oli tapahtunut joku muu muutos, jota ei kuitenkaan
ollut nimetty. Uusista omistajista kolme oli naista ja 11 miesta. Korkeakoulutaustaisia
uusista omistajista oli perati 70 %. Heilla oli keskimaarin kokemusta yrittamisesta 15
vuotta vaihteluvalin ollessa kahdesta neljaankymmeneen vuoteen. laltaan uudet omis-
tajat olivat kyselyhetkella 32-61 vuotiaita keskidn ollessa 42,1 vuotta.

TAULUKKO 13. Muutokset yrityksen omistajasuhteissa v. 2006 jalkeen.

Onko yrityksessa tapahtunut omistajanvaihdos (-vaihdoksia) A
Lukumaara %
vuoden 2006 jalkeen?
eiole 101 82
on tehty sukupolvenvaihdos, olen yrityksen uusi omistaja-yrittaja 9 7
on tehty yritys- tai lilketoimintakauppa, olen uusi omistaja 7 6
ei vastausta/jokin muu 6 5
Yhteensa 123 100

Vuoden 2006 tutkimuksesta otettiin valmiina vanhojen omistajien sukupuoli, syntyma-
vuosi ja koulutus. Tiedot yhdistettiin uusien omistajien tietojen kanssa. Ika laskettiin
uudelleen syntymdvuoden perusteella. Koulutuksessa kaytettiin uuden lomakkeen
luokitusta ja Kansakoulu/keskikoulu/peruskoulu seka lukio yhdistettiin samaan luok-
kaan Ei ammatillista koulutusta. Nain saatiin uudet taustatiedot.

Vastaajista 85 % oli miehia ja 15 % naisia. Keski-ialtaan vastaajat olivat 55-vuotiaita,
mika on suunnilleen sama kuin koko etelapohjalaisen yrittajakunnan keski-ika. Nuorin
vastaaja oli 32 vuotta ja vanhin 79 vuotta. Vain alle neljasosa vastaajista oli alle 50-vuo-
tiaita, ja yli 30 % vastaajista oli vahintaan 60-vuotiaita. (Kuvio 1).

VASTAAJIEN IKAJAKAUMA

KESKIARVO 55 v.
40 % MEDIAANI 56 v.
VAIHTELUVALI 32-79 v.

30 %
20%<ﬂ
10 % n | |
-~ M O O N

\ \ \
alle 50 v. 50 - B4 v. 55-59v. 60 - b4 v. 65 +v.

n=121

KUVIO 1. Vastaajien ikajakauma.
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Myohemmissa taustamuuttujavertailuissa ika on luokiteltu kolmeen ryhmaan: alle 50
v, 50-59 v ja 60+.

Kolmasosalla vastaajista oli korkeakoulututkinto ja puolella ammatillinen tutkinto. 16
%:lla ei ollut mitaan ammatillista koulutusta. Maakunnan yrittajien yleiseen koulutus-
tasoon nahden tassa aineistossa korkeakoulutaustaisten osuus oli selkedsti suurempi.
Koko maakunnan yrittdjista noin 10 % on korkeakoulutaustaisia.

Vastaajayrittajien kokemusta yritystoiminnasta on esitelty kuviossa 2 jakaumina seka
keskiarvopalkkeina (asteikolla 1-5). Vastaajilla oli eniten kokemusta yrityksen toi-
mialasta ja ylipdansa yrittdjana toimimisesta. 91 %:lla oli erittain paljon tai paljon
kokemusta yrityksen tamanhetkisesta toimialasta ja 83 %:lla yrittajana toimimisesta.
Kasvuyrityksen johtamisesta 46 %:lla oli erittdin paljon tai paljon kokemusta. Vahiten
kokemusta vastaajilla oli yrityskaupoista. Yrityksen ostamisesta oli erittain paljon tai
paljon kokemusta 15 %:lla ja yrityksen myymisesta 8 %:lla.

Missa maarin teilla on talla 1 2 | 3|45 Keskiarvot asteikolla 1 -5

hetkella kokemusta 1=ei lainkaan kokemusta
% | % | % | % | % 5=erittdin paljon kokemusta

Yr}tyksen tamanhetkisesta 1 o | 7 |97

toimialasta

Yrittdjana toimimisesta 5121030

Kasvuyrityksen johtamisesta 4 |10 | 40 | 32

Yrityksen perustamisesta 15|16 | 34| 23

Yrityksen ostamisesta 3921|2612

Yrityksen myymisesta 39 134|181 5

n=120

KUVIO 2. Vastaajien kokemus yrittamisesta ja yritystoiminnasta.

Kokemus yrityksen ostamisesta ja myymisesta yhdistettiin muuttujaksi Sarjayrittajyys
(a = 0,796), jonka arvot vaihtelivat asteikolla 1-5. (Liite 3). Miehilld oli keskim&arin
enemman kokemusta sarjayrittajyydestd (ka 2,2) kuin naisilla (ka 1,5) (p=0,007).

Suurimmalla osalla seurantatutkimuksen vastaajista yrityksen liiketoiminnan ala on
pysynyt muuttumattomana edellisesta kyselykerrasta, silla kolme neljdsosalla (77 %)
yrityksen liiketoiminnan ala ei ole muuttunut ainakaan olennaisesti vuoden 2006 jal-
keen. 13 %:lla liiketoiminta on laajentunut uusille aloille ja 10 %:lla joitain liiketoimin-
nan osia on karsittu tai myyty pois. Sindnsa merkityksellista on, ettd kuitenkin lahes
neljasosalla liikketoiminnassa on tapahtunut muutoksia.
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3.3 Vastaajayritysten taustatiedot

Vastaajayrityksista 32 % oli palvelualan yrityksia, 31 % teollisuusyrityksia, 28 % kau-
pan alan yrityksia ja 9 % rakentamisen alan yrityksia. Neljan yrityksen toimialana oli
alkutuotanto, mutta ne jatettiin kuitenkin myohemmasta toimialavertailuista pois.
Vastanneista naiset edustivat enimmakseen palvelualaa (67 %), kun taas miehia oli
tasaisemmin eri toimialoilla (p=0,005). Yrityksen kotipaikkakunta kay ilmi taulukosta
14. 40 vastaajaa (33 %) oli Seingjoelta, 14 Kauhajoelta, 11 Kauhavalta ja 10 Kurikasta.
Kaikkiaan vastaajia oli 16 paikkakunnalta.

TAULUKKO 14. Yrityksen kotipaikkakunta.

Yrityksen kotipaikkakunta Lukumaara %
Seinajoki 40 33
Kauhajoki 14 "
Kauhava M 9
Kurikka 10 8
Alavus 8 7
Alajarvi 6 5
[lmajoki 5 4
Jalasjarvi 5 4
Kuortane 5 4
Lapua 5 4
Antari 5 A
Toysa 3 2
Karijoki 2 2
Lappajarvi 2 2
Pori 1 1
Teuva 1 1
Yhteensa 123 100

Vastaajista 61 %:lla ei ollut minkaanlaista ulkomaankauppaa. 22%:lla ulkomaankau-
pan osuus oli 1-10 % liikevaihdosta, 10 %:lla 11-50 % liikevaihdosta ja 7 %:lla yli 50 %
liikevaihdosta (Kuvio 3).
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KUINKA SUURI OSA YRITYKSEN LIIKEVAIHDOSTA
TULEE ULKOMAANKAUPASTA?

KESKIARVO 10,5 %
70 % MEDIAANI 0 %
VAIHTELUVALI 0 - 100 %
60 %
61
50 %
40 %
30 %
—
20 % 29
=
7
o 7]
0% 1-10% 11-50 % 51-100 %

n=109

KUVIO 3. Ulkomaankaupan osuus yritysten liikevaihdosta.

Muutos ulkomaankaupassa ei ole tilastollisesti merkitseva (p=0,069) suhteessa samo-
jen vastaajien tilanteeseen vuonna 2004 (Kuvio 4], mutta kuitenkin muutos on tilas-
tollisesti suuntaa antava. Talla tutkimuskerralla on toisaalta véhemman niita, joilla
ulkomaakaupan osuus on alle 5 % yritysten liikevaihdosta ja toisaalta niita, joiden Llii-
kevaihdosta vahintaan 50 % tulee ulkomaankaupasta ja etenkin niiden osuus on kas-
vanut, joiden liikevaihdosta ulkomaankaupan osuus on 5-25 %.

KUINKA SUURI OSA YRITYKSEN LIIKEVAIHDOSTA
TULEE ULKOMAANKAUPASTA?

80 %

60 %

40 %

alle 5% 5-25% 26-50% 51-100 %
n=105 mv. 2004 mv. 2013

20 %

0%

KUVIO 4. Ulkomaankaupan osuuden vertailu v. 2004 ja 2013.

Seuraavassa taulukossa 15 on tarkasteltu ristiin yrityksen kokoa ja toimialaa ulko-
maankaupan kanssa Tata varten yritykset jaettiin kahteen luokkaan; jalkimmaiseen
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luokkaan otettiin kaikki yritykset, joilla pienikin osuus liikevaihdosta tuli ulkomaan-
kaupasta. Kuten taulukosta kay ilmi, molemmat korreloivat tilastollisesti erittdin mer-
kitsevasti ulkomaankaupan kanssa. Yli 20 tyontekijan yrityksista 81 %:lla oli jotain
ulkomaankauppaa, kun mikroyrityksista ulkomaankauppaa oli vain noin neljasosalla.
Vastaavasti teollisuusyrityksista ulkomaankauppaa oi kolme neljasosalla ja kaupan
alan yrityksista vajaalla puolella. Sen sijaan palvelualan yrityksistd vain noin kymme-
nesosalla oli ulkomaankauppaa ja rakennusalan yrityksista ei kenellakaan.

TAULUKKO 15. Yrityksen koko ja toimiala suhteessa ulkomaankauppaan.

Ulkomaankaupan osuus yrityksen
liikevaihdosta
0% 1-100 % [P=EIYe
% %
Yrityksen tyontekijoiden maara v. 2012
alle 5 74 26
5-9 78 22 0,000
10-19 67 33
20 + 19 81
Toimiala
Kauppa 53 47
Palvelut 89 " 0,000
Rakentaminen 100 0
Teollisuus 27 73

3.4 Yritysten kasvu vuodesta 2004 vuoteen 2013

Tassa kappaleessa tarkastellaan yritysten tyontekijamaarien ja liikevaihtojen kehitty-
mistd vuodesta 2004 vuoteen 2012. Lisdksi vastaajilta pyydettiin arvioita tavoitteista
tyontekijamaaran kasvun suhteen viiden vuoden paahan.
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3.4.1 Tyontekijamaarien kehittyminen

Seuraavasta kuviosta 5 kay ilmi yritysten tydntekijamaarien kehittyminen vuodesta
2004 vuoden 2012 loppuun seka yritysten ilmoittama tavoitetyontekijamaara viiden
vuoden paahan.

YRITYKSEN TYONTEKIJAMAARIEN KEHITTYMINEN

viiden vuoden kuluttua *)
vuoden 2012 lopussa
vuoden 2009 alussa

vuoden 2004 lopussa

n=113 0% 20 % 40 % 60 % 80 % 100 %

*J arvio malle5 m5-9 m10-19 m20+

KUVIO 5. Yritysten tyontekijamaarien kehittyminen.

Taulukosta 16 kdy ilmi tarkempia tydntekijamaarien tunnuslukuja vuodesta 2005 vuo-
teen 2012. Keskiarvo on noussut 15,4 tyontekijasta 20,1 tyontekijaan. Tavoite viiden
vuoden pdahan ndilla samoilla yrityksilla on 25,4 tyontekijaa. Mediaani on kuitenkin
noussut vain kuudesta tyontekijasta seitsemaan.

TAULUKKO 16. Yritysten tyontekijamaarien tunnuslukuja.

Yritysten tyontekijamaarien | vuoden 2004 | vuoden 2009 | vuoden 2012 | viiden vuoden
tunnuslukuja (n=113) lopussa alussa lopussa kuluttua
Keskiarvo 15,4 18,2 20,1 25,4
Keskihajonta 26,3 40,1 49,3 69,4
Mediaani 6,0 6,0 7.0 8,0
Minimi 0 0 0 0
Maksimi 160 347 447 650

3.4.2 Liikevaihtojen kehittyminen

Seuraavassa kuviossa 6 on mukana edellisestd tutkimuksesta vuoden 2005 liikevaihto
nailta samoilta vastaajilta.
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LIIKEVAIHTOJAKAUMAN ARVIOITU KEHITTYMINEN

LV-arvio viiden
vuoden kuluttua

LV 2012

LV 2005

n=108 0% 20 % 40 % 60 % 80 % 100 %

malle0,5ME€ m05-alleTME m10-alle5ME m50+ME

KUVIO 6. Liikevaihtojen kehittyminen vuodesta 2005 ja arvio viiden vuoden paahan.

Taulukosta 17 kay ilmi tarkempia liikevaihtojen tunnuslukuja vuodesta 2005 vuoteen
2012. Keskiarvo on noussut 2,8 M€:sta 4,0 M€:oon. Liikevaihdon mediaani ei ole kui-
tenkaan noussut yhtaan vuodesta 2005 vuoteen 2012, vaan se on pysynyt 1M€:ssa.
Tavoite viiden vuoden paahan nailla samoilla yrityksilla on 6,4M€.

TAULUKKO 17. Yritysten liikevaihtojen tunnuslukuja.

Yritysten liikevaihtojen LV 2005 LV 2012 L V:iﬂf:tl’f:de”
tunnuslukuja (n=108) (yks. 1000 euora) (1000 €) (1000 €)
Keskiarvo 2870 3987 6 460
Keskihajonta 5766 9 466 17 726
Mediaani 1000 1000 1650
Minimi 24 0 0
Maksimi 40700 71000 160 000

Seuraavassa taulukossa 18 on laskettu liikevaihtojen kumulatiiviset muutosprosentit
vuodesta 2005 vuoteen 2011 Voito+ -tilinpaatostiedostosta saatujen tietojen pohjalta ja
luokiteltu yritykset eri kasvuluokkiin. Kaikkiaan jonkinasteista positiivista kasvua oli 68
%:lla yrityksista. Vahintdaan 20 % kumulatiivinen kasvu oli 56 %:lla. Huomionarvoista
on, ettd talla seitseman vuoden aikajaksolla perati noin kolmasosalla (32 %) yrityksista
kasvu oli kuitenkin negatiivista. Rikaman (2013) tutkimuksessa tarkasteltiin vuosien
2006-2009 kasvuyrityksia Suomessa. Myos hadnen tutkimuksessaan kasvuyritysten
kehitys polarisoitu voimakkaasti. Karkeasti ottaen naista yrityksista noin puolet kasvoi
edelleen vuoteen 2011 asti. Sen sijaan jonkin verran pienemmalla joukolla kasvu lop-
pui kokonaan. Sellaisten yritysten joukko, joka kasvaisi seka ripeasti etta pitkdan on
Suomessa erittdin vahainen. Rikaman (2013) tutkimuksessa kasvukauden jalkeinen
yritysten kehitys poikkesi huomattavasti toisistaan toimialoittain. Etenkin asiantuntija-
palveluissa yritysten kasvu jatkui, kun sen sijaan muilla toimialoilla ja etenkin kaupan
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alalla kasvun pysahtyminen oli tyypillisempaa. Kasvun jatkumisella ja kansainvalisty-
miselld (ulkomainen omistus tai viennin osuus) oli my6s vain l6yha yhteys.

TAULUKKO 18. Liikevaihdon muutos vuodesta 2005 vuoteen 2011.

Liikevaihdon muutos vuodesta 2005 vuoteen 2011 Lukumaara %
Negatiivisesti kasvaneet 36 32
Kasvu alle 20% 14 12
Positiivisesti kasvaneet (20% tai yli) 63 56
Yhteensa 113 100

Jatkovertailuissa on jatetty pois yritykset, joissa kasvu oli 0 - alle 20 % eli vertailu
tehdaan negatiivisesti kasvaneiden (36 yritystd) ja vdhintédan 20 prosenttia kasvaneiden
yritysten valilld (63 yritystd) (Taulukko 19). Jalkimmainen ryhmé& on nimetty positiivi-
sesti kasvaneiksi. Naiden kahden ryhman valilla ei loytynyt kuitenkaan minkdaan muun
muuttujan kuin yrityksen koon suhteen tilastollisesti merkitsevda eroa. Positiivisesti
kasvaneita oli erityisesti kokoluokassa 5-9 tyontekijaa. Perati 81 % taman kokoluo-
kan yrityksista kuului positiivisesti kasvaneisiin. Seuraavaksi eniten kasvuyrityksia oli
kokoluokassa 10-19 tyontekijaa (72 %). Vahiten kasvuyrityksid oli kokoluokassa alle 5
tyontekijaa. Nayttaisi silta, etta kasvupotentiaali on suurinta mikroyritysten ylapaassa.

TAULUKKO 19. Liikevaihdon kehittyminen eri kokoluokan yrityksissa.

Paljonko yrityksellanne oli tyontekijoita
vuoden 2012 lopussa (yrittdja mukaan
lukien)?
alle 5 5-9 10-19 20+
% % % %
Liikevaihdon muutos vuodesta 2005 - 2011
Negatiivisesti kasvaneet 56 19 28 29
Positiivisesti kasvaneet (20% tai yli) A 81 72 71

p=0,023

Tutkittaessa keskiarvomuuttujien ja liikevaihdon muutosprosenttien vuodesta 2005
vuoteen 2011 valisia korrelaatioita voidaan todeta, etta ndiden valilla 6ytyi vain muu-
tama hyvin heikko tilastollisesti merkitseva korrelaatio. Yhteys loytyi lilkketoiminnnal-
lisen kehittymisen, kehittamispalvelujen kayton seka kaytetyn informaation laajuuden
suhteen. Korrelaatiot olivat tilastollisesti melkein merkitsevia (Taulukko 20).
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TAULUKKO 20. Kasvun (liikevaihdon muutos) tilastollisesti merkitsevat yhteydet.

Korrelaatiokertoimet Litkevaindon muutos®
vuodesta 2005 vuoteen 2011
LIIKETOIMINNALLINEN KEHITTYMINEN ,207*
KEHITTAMISPALVELUT ,230*
KAYTETYN INFORMAATION LAAJUUS 192*
OLEMASSA OLEVAN KEHITTAMINEN 2006 268**

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

**_Correlation is significant at the 0.07 level (2-tailed).

Jos tarkastellaan muutosprosentteja vuodesta 2008 vuoteen 2011, ei yhteyksia muut-
tujien valilla loydy sen enempaa.

Seuraavassa taulukossa 21 on kyselyyn vastanneiden yritysten vuosittain laskettujen
lilkevaihtojen muutosprosenttien tunnuslukuja. Tarkasteltavina ovat olleet vuosittaiset
lilkevaihtojen muutokset vuodesta 2005 alkaen vuoteen 2011 asti. Vuodesta 2008 vuo-
teen 2009 oli liikevaihtojen muutosprosenttien seka keskiarvo etta mediaani negatiivi-
nen; tutkimuksessa mukana olevista yrityksista perati yli 65 prosentilla oli liikkevaihto
laskenut tuona aikavalina.

TAULUKKO 21. Liikevaihdon muutosprosentit ja muita tunnuslukuja vuosi vuodelta.

R0 | 2 | R0 | R0 | R0 | 2= | ==

Muutosprosenttien 2 S 28 2 S 9 S 25 3o 3o
tunnuslukuja Ei Py E Dy Ei Ry E Py Ei Ry E Py Ei Ry
ES ES ES ES ES E2 ES

2 ] 2 2R 2 3R a2

n 118 118 119 115 110 109 113
Keskiarvo 16,3 13,0 8,3 -11.,9 20,3 25,7 59,2
Mediaani 10,6 6,2 0,3 -6,8 5,6 7,2 27,3
Keskihajonta 36,2 54,3 89,6 30,1 115,3 85,7 1571
Minimi -90,4 -67,9 -100,0 -100,0 -100,0 -69,1 -100,0
Maksimi 181,1 528,3 858,2 84,9 11721 616,2 1339,2
Fraktiilit 25 1,5 -3.4 -11.8 -28,1 -4,8 =11 -8,6
50 10,6 6,2 0,3 -6,8 5,6 7.2 27,3

75 20,9 16,9 15,4 3.2 23,8 24,9 69,0

Perakkaisten vuosien liikevaihtojen muutoksia tarkasteltiin vield laskemalla yritys-
kohtaisesti, kuinka monena vuotena liikevaihto oli kasvanut edelliseen vuoteen ver-
rattuna naiden kuuden tarkastelujakson aikana. Lukumaarien vaihteluvali oli nain
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ollen 0-6. Jakauma on esitetty seuraavassa taulukossa. Seitsemalla yrityksella jokai-
nen vuosi oli kasvun vuosi. 27 yritykselld yrityksella oli viisi kasvukautta ja 29 yrityk-
selld neljd kasvukautta (Taulukko 22). Viidelld yritykselld ei ollut yhtakaan positiivista
liikevaihdon kehitysperiodia kuuden tarkasteluvalin aikana, ja seitsemalla yrityksella
oli vain yksi positiivinen vuosi suhteessa edelliseen vuoteen samalla ajanjaksolla.
Kasvukausien maaran mediaani oli 4.

TAULUKKO 22. Kasvuperiodien maara.

Kasvuperiodien lukumaara

Periodien lukumaara Yritysten lukumaara %
0 5 4

1 7 6

2 22 18

3 26 21

4 29 24

5 27 22

6 7 6
Yhteensa 123 100

Yritykset luokiteltiin kahteen luokkaan myds kasvuperiodien lukumaarien mediaanin
mukaan, jalkimmaisessa luokassa oli mukana yritykset, joissa liikevaihdon kasvupedi-
odeja oli vahintaan nelja. Nain tarkastellen 0-3 kasvuperiodia oli 49 %:lla (60 yrityst&)
ja 4-6 kasvuperiodia 51 %:lla (63 yritysta) (Taulukko 23). Alle viiden tydntekijan yrityk-
sista vain kolmasosalla oli vahintaan 4 kasvuperiodia vuodesta 2005 vuoteen 2011, kun
suuremmista yrityksista noin kaksi kolmasosalla oli neljasta kuuteen kasvuperiodia
(p=0,009).

TAULUKKO 23. Kasvuperiodien maara eri kokoisilla yrityksilla.

Paljonko yrityksellanne oli tyontekijoita vuoden 2012
lopussa (yrittdja mukaan lukien)?
alle 5 5-9 10-19 20+
% % % %
Kasvuperiodien lukumaara
vuodesta 2005 vuoteen 2011
0-3 67 32 36 41
4-6 33 68 b4 59




62

Mydskaan kasvuperiodien lukumaara ei juuri korreloinut keskiarvomuuttujien kanssa.
Ainoat tilastollisesti merkitsevat mutta hyvin lievat korrelaatiot olivat taloudellisen
tuloksellisuuden (r=0,250, p=0,008) ja olemassa olevan kehittamisen (r=0,181, p=0,048)
kanssa.

Vuosittaisten kasvuprosenttien perusteella laskettiin vield, kuinka monena vuotena
yritys oli ylittanyt tutkittavien yritysten tilastossa sen vuoden muutosprosentin medi-
aanin. Naiden lukumaérien vaihteluvali oli 0-6, keskiarvo 2,8 ja mediaani 3 (Taulukko
24).

TAULUKKO 24. Vuosittaisten kasvuprosenttien mediaanin ylittavien periodien maara.

Vuosittaisten kasvuprosenttien mediaanin ylittavia periodeja

Periodien lukumaara Yritysten lukumaara %
0 7 6

1 " 9

2 35 28

3 30 26

4 25 19

5 13 11

6 2 2
Yhteensa 123 100

Yritykset jaettiin lopuksi kahteen luokkaan siten, ettd kasvuyrityksiksi otettiin ne, joi-
den liikevaihdon muutosprosentti oli ollut yli mediaanin vahintaan kolmena vuotena
kuudesta ja joilla lisaksi koko aikavalin vuodesta 2005 vuoteen 2011 liikevaihdon
muutosprosentti oli yli mediaanin. Tallaisia yrityksia oli tutkituista 123:sta yrityksesta
54 eli 44 %. Kaikki nama kuuluivat aikaisemman luokituksen positiivisesti kasvaneiden
luokkaan. Uuden luokituksen mukaan maariteltyna tuli esiin tilastollisesti merkitseva
riippuvuus (p=0,0444) taustamuuttujista yrityksen koon lisaksi myos sen suhteen, onko
yrityksen tavoitteena kasvu lahivuosina. Lahitulevaisuuden kasvu korreloi positiivi-
sesti tahanastisen kasvun kanssa.

Keskiarvomuuttujienkin suhteen tuli tilastollisesti merkitsevid eroja tata luokitusta
kaytettaessad (ks. Taulukko 25). Yrittdjamaisessa orientaatiossa ei ollut tilastolli-
sesti merkitsevaa eroa, mutta sen osatekijassa proaktiivisuudessa oli. Lisaksi uuden
kehittamisen, taloudellisen tuloksellisuuden, liiketoiminnallisen kehittymisen ja
kehittamispalvelujen kayton suhteen tuli tilastollisesti merkitsevia eroja talla kas-
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vuluokituksella. Talla luokituksella myds vuoden 2006 tutkimuksen olemassa olevan
kehittaminen korreloi kasvun kanssa eli ne yritykset, kuuluivat talla luokituksella kas-
vuyrityksiksi, olivat vuonna 2006 panostaneet enemman olemassa olevan kehittami-
seen kuin ei-kasvuyritykset.

TAULUKKO 25. Uuden kasvuluokituksen yhteys keskiarvomuuttujiin.

Kasvuprosentti

(o S | vl
ja vahint. 3 p-arvo

vuotena
KA KA

PROAKTIIVISUUS 2,8 3,2 0,023
UUDEN KEHITTAMINEN 3,1 3,4 0,025
TALOUDELLINEN TULOKSELLISUUS 4,5 5,1 0,008
LIIKETOIMINNALLINEN KEHITTYMINEN 4,2 4,8 0,002
KEHITTAMISPALVELUT 2,7 3,0 0,042
OLEMASSA OLEVAN KEHITTAMINEN 2006 3,4 3,9 0,001

3.4.3 Lisakapasiteetin hankinta

Yli puolet (54 %) yrityksista oli hankkinut kasvun edellyttdman lisdkapasiteetin tehos-
tamalla toimintaansa eli hyddyntamalla yrityksen nykyisia resursseja. 30 % oli lisannyt
tyontekijoita ja 16 % oli lisannyt ostoja alihankkijoilta tai muilta yhteistyokumppaneilta.
(Kuvio 7.) Myés vuoden 2006 (Varamaki ym. 2007) tutkimuksessa toiminnan tehosta-
minen oli ollut tarkein kasvun resurssointitapa. Sen sijaan Tekesin alueellisessa kas-
vututkimuksessa (Sorama ym. 2007) 47 % oli hankkinut kasvun edellyttaman lisdka-
pasiteetin tyontekijoita palkkaamalla, 36 % oli tehostanut toimintaansa, ja 17 % oli
paasaantoisesti hyodyntanyt alihankkijoita ja muuta yhteistyoverkostoa.
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MIKALI LIIKEVAIHTONNE ON KASVANUT VUODEN 2006 JALKEEN, MITEN OLETTE
HANKKINEET KASVANEEN LIIKEVAIHDON EDELLYTTAMAN LISAKAPASITEETIN?

yritys on tehostanut toimintaansa ts.
liilkevaihdon lisdys on tehty yrityksen
olemassa olevilla resursseilla

yrityksen tydntekijamaaraa on
kasvatettu liikevaihdon kasvaessa

yritys on lisannyt ostoja
alihankkijoilta
ja yhteistyckumppaneilta

0% 20 %

n=101

40% 60 %

KUVIO 7. Kasvun edellyttaman lisakapasiteetin hankinta.

3.5 Hallitus- ja johtoryhmatyoskentelyn aktiivisuus

Kuviosta 8 kay ilmi yrittajien arviot siitd, kuinka aktiivista yritysten hallitus-/johtoryh-
matyoskentely on. Koska kummankin keskiarvot jaavat keskivalin huonommalle puo-
lelle, voidaan arvioida seka hallitus- etta johtoryhmatyoskentelyn olevan enemman
passiivista kuin aktiivista. Neljasosa on pitanyt hallitustydskentelyaan ja reilu kolmas-
osa (35 %) johtoryhmatydskentelydan erittdin aktiivisena tai aktiivisena. 24 yritykselld
(20 %) oli ulkopuolisia hallituksen jasenia. Luonnollisesti n&illd yrityksilla hallitus- ja

johtoryhmatyoskentely oli aktiivisempaa (ka 3,7) kuin muilla (ka 2,6) (p=0,000).

Kuinka aktiivista on

yrityksenne % % % % %

Keskiarvot asteikolla 1 - 5
1=erittain passiivista
S5=erittain aktiivista

hallitustydskentely 22121 | 31 | 13| 12
johtoryhmatytskentely 25| 16| 25 | 19 | 16 9
n=120

KUVIO 8. Hallitus- ja johtoryhmatydskentelyn aktiivisuus.

Vuoden 2006 tutkimuksessa kysyttiin yhdella kysymykselld, kuinka aktiivista vastaa-
jan arvion mukaan yrityksen hallitus/johtoryhmatydskentely oli ollut erityisesti vuo-
sien 2002-2004 aikana. Keskiarvo oli tallgin 3,2 (Kuvio 9). Kolmonen oli silloinkin seka
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moodi ettd mediaani, mutta seka nelosia etta viitosia oli viidesosa vastauksista eli sel-
vasti enemman kuin nyt. Keskiarvo taman tutkimuksen keskiarvomuuttujan ja vuoden
2006 vastaavan kysymyksen valilla oli laskenut tilastollisesti melkein merkitsevasti
toisistaan riippuvien otosten t-testilla testattuna (p = 0,011) (samojen vastaajien keski-
arvot kahtena eri ajankohtana). Samoilla yrityksilla hallitus- ja johtoryhmétyoskentely

oli siis jonkin verran passivoitunut tutkimusajankohtien valilla.

HALLITUS- JA JOHTORYHMATYOSKENTELYN AKTIIVISUUS
VUOSIEN 2006 JA 2013 TUTKIMUKSISSA
v. 2003 *
n=121
v. 2006
\ \ \
1 2 3 4 5
*p<0,05 Keskiarvot asteikolla 1 -5

KUVIO 9. Hallitus- ja johtoryhmatydskentelyn aktiivisuus vuosien 2006 ja 2013 tutkimuksissa.

Hallitus- ja johtoryhmatyoskentelyn yhteyden selvittamiseksi yrityksen kehitty-
misen, kasvun ja muiden muuttujien kanssa nama kaksi muuttujaa voitiin yhdis-
tad uudeksi muuttujaksi Hallitus- ja johtoryhmétyéskentely (a = 0,841) (Liite 3).
Jatkotarkasteluvertailuissa kaytetaan tata uutta muuttujaa.

Hallitus- ja johtoryhmatydskentely korreloi taustamuuttujista lievasti ensinnakin yri-
tyksen koon eli tyontekijoiden maaréan kanssa (sekd vuoden 2009, 2012 ettd myds vii-
den vuoden kuluttua olevan arvioidun maéarén kanssa). Esimerkiksi vuoden 2012 lopun
tyontekijamaaran kanssa korrelaatio on r=0,242 (p=0,008). Aikaisemmin esitetyn sar-
jayrittdjyyden kanssa korrelaatio (r=0,251, p=0,006) on lievd, mutta tilastollisesti mer-

kitseva. Yhteys nakyy myos seuraavasta taulukosta 26.
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TAULUKKO 26. Hallitus- ja johtoryhmatydskentely ja sarjayrittajyyskokemus seka yrityksen
koko.

HALLITUS- JA
JOHTORYHMATYOSKENTELY

KA p-arvo
SARJAYRITTAJYYS
Korkeintaan vahan kokemusta 2,5

0,005

Ainakin jonkin verran kokemusta (yli 2) 3,2
Yrityksen tyontekijoiden maara v. 2012
alle 5 2,5
5-9 2,6 0,035
10-19 3,1
20 + 3,2

Hallitus- ja johtoryhmatydskentelyn aktiivisuus korreloi lievasti myés monien muiden
keskiarvomuuttujien kanssa. Nama yhteydet esitetaan myohemmin kyseisten keskiar-
vomuuttujien yhteydessa. Se, onko yrityksessa ulkopuolisia hallituksen jasenia, korre-
loi tilastollisesti merkitsevasti innovatiivisuuden (ka 3,1 vs. 2,5, p= 0,004) ja markkina-
orientaation (ka 5,3 vs. 4,6, p=0,003) kanssa.

3.6 Yrittajamaisen orientaation yhteys kasvuun

Yrityksen yrittdjamainen orientaatio tulee esiin innovatiivisuutena, riskinottami-
sena seka proaktiivisuutena. Seuraavassa kaydaan ensin lapi kaikki kolme ulottu-
vuutta vaittamittain, minka jalkeen tarkastellaan ulottuvuuksia keskiarvomuuttujien
avulla. Yrityksille esitettiin kolme vaittamaa koskien yritysten asennetta innovaatioi-
hin. Kuviosta 10 kay ilmi, ettd vaittdman viimeisten viiden vuoden aikana muutokset
yrityksemme tuotelinjoissa ovat olleet dramaattisia kanssa vastaajat olivat selkeasti
useammin eri mieltd (56 %) kuin samaa mielta (30 %). Hieman harvemmin vastaajat
olivat sita mielta, etta he korostavat vahvasti t&k-toimintaa, teknologista johtajuutta ja
innovatiivisuutta kuin luottavat hyviksi havaittuihin tuotteisiin ja palveluihin (29 % vs.
40 %). Vaittamasta viimeisten viiden vuoden aikana olemme tuoneet markkinoille vain
muutamia uusia tuotteita tai palveluita eri mielta oli 41 % ja samaa mielta vain jonkin
verran pienempi osuus (34 %).
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Kuinka hyvin seuraavat vaittamat 1 2| 3| 4| 5 | Keskiarvot asteikolla 1 -5
kuvaavat yrityksenne asennetta 1 =taysin eri mielta
innovaatioihin? % | % | % | % | %| 5=tdysinsamaa mielta

Viimeisten 5 vuoden aikana olemme
tuoneet markkinoille vain muutamia 131272126112 3,0
uusia tuotteita tai palveluita

Yleisesti korostamme vahvasti
T&K:ta, teknologista johtajuutta ja
innovatiivisuutta sen sijaan, etta M 1[13226|241 7
luottaisimme vain perinteisesti hyviksi
havaittuihin tuotteisiin ja palveluihin

Viimeisten 5 vuoden aikana muutokset
yrityksemme tuotelinjoissa ovat olleet 27 1322214 5
dramaattisia

1]

n=120

KUVIO 10. Jakaumat ja keskiarvot innovaatiovaittamiin.

Kaksi viimeksi mainittua vaittamaa yhdistettiin muuttujaksi Innovatiivisuus (a = 0,677)
(Liite 3).

Yrityksen suhdetta kilpailijoihin selvitettiin neljan vaittaman avulla. Vaittamat ottavat
kantaa yrityksen proaktiivisuuteen, eli onko yritys yleensa kilpailijoitaan edella kehit-
tamistoimissa vai onko yritys enemman reagoija kilpailijoiden toimenpiteisiin nahden.
Korkeimman keskiarvon (3,2) sai vaittama Yrityksemme on tavallisesti kilpailijoitaan
edelld uusien tuotteiden ja palvelujen markkinoille tuomisessa (Kuvio 11). Tasta vaitta-
masta 38 % oli samaa mielta. 31 % arvioi valttdvansa suorat yhteenotot kilpailijoidensa
kanssa (ka 3,0). 33 % oli sita mielta, etta kilpailijat enemman reagoivat heidan toimen-
piteisiin kuin he kilpailijoiden (ka 3,0). Vain 20 % oli sitd mielta, ettd ovat kilpailijoitaan
edelld organisaatioinnovaatioissa (ka 2,7).




68

Kuinka hyvin seuraavat vaittamat
kuvaavat yrityksenne suhdetta
kilpailijoihin?

%

%

%

%

%

Keskiarvot asteikolla 1 - 5
1 = taysin eri mielta
5 =taysin samaa mielta

Yrityksemme on tavallisesti
kilpailijoitaan edella uusien tuotteiden
ja/tai palveluiden markkinoille
tuonnissa

Yrityksemme pyrkii tavallisesti
valttamaan suorat yhteenotot
kilpailijoidensa kanssa sen sijaan, etta
suoraan haastaisi kilpailijansa naiden
paamarkkinoilla

Yleensd kilpailijamme reagoivat
yrityksemme toimenpiteisiin,
enemminkin kuin yrityksemme
reagoisi kilpailijoiden toimenpiteisiin

Yrityksemme on tavallisesti
kilpailijoita edella uusien
organisaatioinnovaatioiden
kayttoonotossa

27

25

39

33

37

4b4

29

22

25

K]

! E
N

8

3,0

2,7

n=118

KUVIO 11. Suhde kilpailijoihin.

Naista vaittamista muut paitsi toinen vaittama yrityksen suorista yhteenotoista kilpaili-

joiden kanssa yhdistettiin muuttujaksi Proaktiivisuus (a = 0,756) (Liite 3).

Viimeisena osa-alueena yrittdjamaisen orientaation osiossa esitettiin kolme vaittamaa
liittyen yrityksen johdon asenteisiin riskinottoon. Kaikkiaan taman osion vaittamat
saivat jonkin verran matalampia keskiarvoja kuin kahden edellisen osion. Vastaajista
13-26 % oli samaa mielta vaittamiin liittyen. Vastaavasti lahes puolet vastaajista oli
vaittamien kanssa eri mielta. Vaittamat ottivat aika karjistettyja kannanottoja riskinot-
toon ja aggressiivisiin seka uskaliaisiin toimenpiteisiin liittyen, ja tama selittaa alhaiset

keskiarvot ja samaa mieltd olevien pienen osuuden. (Kuvio 12.)
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Kuinka hyvin seuraavat vaittamat 1 213|415 Keskiarvot asteikolla 1 -5
kuvaavat yrityksenne johdon 1 =taysin eri mielta
asenteita? % | % | % | %| % 5 = taysin samaa mielta

Toimintaymparistostamme johtuen
uskaliaat ja aggressiiviset toimenpiteet

. . . 22 251 26| 22| 4 2,6
ovat usein tarpeen, jotta yrityksemme
saavuttaisi tavoitteensa
Yleisesti ottaen yrityksemme johtajat
pitavat korkeaa riskia ja korkeita tuotto- 201271341151 4 2.6

odotuksia parempana kuin matalaa
riskia ja tavanomaisia tuotto-odotuksia

Epadvarmoissa paatoksentekotilanteissa
Prefermmr_r_]g usein uskaliasta 16131140101 3 25
Ja aggressiivista asennetta

mahdollisuuksien hyddyntamiseen

n=118

KUVIO 12. Yrityksen johdon asenteen riskinottoon.

Naistd vaittamista yhdistettiin  jatkoanalyyseja varten uudeksi muuttujaksi
Riskinottokyky (a = 0,822) (Liite 3). Edelleen innovatiivisuuden, proaktiivisuuden ja ris-
kinottokyvyn keskiarvomuuttujista muodostettiin vield yhteismuuttuja Yrittdjdmainen
orientaatio (o = 0,779). Yrittajamé&inen orientaatio kasvoi suoraan yrityksen koon
mukaan. Yrittadjamaisen orientaation keskiarvo alle 5 tyontekijan yrityksissa oli 2,5, 5-9
tyontekijan yrityksissa 2,6, 10-19 tyontekijan yrityksissa 2,9 ja 20 tyontekijan tai sita
suuremmissa yrityksissa 3,1 (p=0,002).

Yrittajamainen orientaatio korreloi positiivisesti useiden keskiarvomuuttujien kanssa,
kuten taulukosta 27 kay ilmi. Suurimmat korrelaatiot olivat uuden kehittamisen
(r=0,604, p=0,01), liiketoiminnallisen kehittymisen (r=0,517, p=0,01) sek&d kaytetyn
informaation laajuuden (r=0,485, p=0,01) kanssa. Yrittdjamainen orientaatio korreloi
myds markkinaorientaation, hallitus- ja johtoryhmatydskentelyn, olemassa olevan
kehittamisen, taloudellisen tuloksellisuuden, kehittamispalvelujen kayton seka sar-
jayrittajyyden kanssa. Nama yhteydet tulevat esiin myds ko. muuttujien yhteydessa.
Lisdksi vuoden 2006 tilanteeseen nahden yrittdjamainen orientaatio korreloi aiem-
man yrittdjamaisen orientaation kanssa ja uuden seka olemassa olevan kehittamisen
kanssa. Toisin sanoen nyt korkeammalla yrittajamaisella orientaatiolla olevat yrityk-
set olivat jo vuonna 2006 yrittajamaisempia ja kehittivat yrityksen toimintaa enemman

kuin ne, joilla nyt oli matalampi yrittdjamainen orientaatio.
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TAULUKKO 27. Yrittdjamaisen orientaation yhteys muiden keskiarvomuuttujien kanssa.

Pearsonin korrelaatiokertoimet

YRITTAJAMAINEN

ORIENTAATIO
SARJAYRITTAIYYS 0,199*
HALLITUS- JA JOHTORYHMATYOSKENTELY 0,251**
OLEMASSA OLEVAN KEHITTAMINEN 0,242**
UUDEN KEHITTAMINEN 0,604**
MARKKINAORIENTAATIO 0,373**
TALOUDELLINEN TULOKSELLISUUS 0,237*
LIIKETOIMINNALLINEN KEHITTYMINEN 0,517+
KEHITTAMISPALVELUT 0,208*
KAYTETYN INFORMAATION LAAJUUS 0,485**
YRITTAJAMAINEN ORIENTAATIO 2006 ,250%*
OLEMASSA OLEVAN KEHITTAMINEN 2006 ,185%
UUDEN KEHITTAMINEN 2006 ,290%*

**_ Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

Hallitus- ja johtoryhmatydskentelyn ja yrittdjamaisen orientaation valinen yhteys ilme-
nee myos seuraavasta taulukosta 28. Niilla yrityksilla, joilla hallitus- ja johtoryhma-
tyoskentely oli aktiivisempaa (keskiarvo yli 3], myos yrittajamainen orientaatio oli kor-

keampaa (p=0,003).

TAULUKKO 28. Hallitus- ja johtoryhmatydskentelyn seka yrittajamaisen orientaation valinen

yhteys.

YRITTAJAMAINEN ORIENTAATIO

KA p-arvo
HALLITUS- JA JOHTORYHMATYOSKENTELY
Ei kovin aktiivista 2,6
0,003
Ainakin jonkin verran aktiivista (yli 3) 3,0

Seuraavassa kuviossa on vertailu edellisen tutkimuksen tuloksiin. Kysymysosioiden
sanamuoto on hiukan muuttunut, mutta kysymysten sisalto ja asteikko 1-5 on pysynyt
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samana. Kuten kuviosta 13 kdy ilmi, samojen yritysten yrittajamainen orientaatio on
laskenut vuodesta 2006 (ka 3,1) vuoteen 2013 (ka 2,7) tilastollisesti erittdin merkitse-
vasti. Laskua on tasaisesti kaikilla yrittajamaisen orientaation osa-alueilla eli innova-
tiivisuudessa, proaktiivisuudessa ja riskinottokyvyssa. Muutosten tilastollinen merkit-
sevyys on testattu toisistaan riippuvien otosten t-testilla.

YRITTAJAMAINEN ORIENTAATIO JA SEN OSATEKIJAT

YRITTAJAMAINEN ORIENTAATIO

*ok ok

Edellisen osatekijat

. mv. 2013
INNOVATIIVISUUS mv. 2006
PROAKTIIVISUUS ***

RISKINOTTOKYKY ***
4 5

***p < 0,001 o i

b < 0,01 Huom! Kysymysosioiden sanamuoto on hiukan muuttunut.

KUVIO 13. Yrittajamadisen orientaation vertailu 2006 ja 2013.

3.7 TKl-orientaation yhteys kasvuun

Kuviossa 14 on esitetty vastaajien arviot yrityksensa panostuksesta tutkimukseen ja
kehitystoimintaan seka toisaalta henkiloston koulutukseen ja kehittdmiseen. Vastaajat
ovat arvioineet panostamisensa suhteessa liikevaihtoon asteikolla 1-5 (1=ei lainkaan
S=erittdin paljon). 15 % ei ole panostanut lainkaan ja 32 % ei juurikaan viime vuosina
uusiin tuotteisiin, palveluihin tai prosesseihin, ja vastaavasti 7 % ei ole panostanut lain-
kaan ja 27 % ei juurikaan henkiloston koulutukseen ja kehittamiseen. Reilu viidennes
(22 %) on omasta mielestaan panostanut erittdin paljon tai paljon uusiin tuotteisiin ja
prosesseihin ja saman verran on heita, jotka ovat panostaneet erittain paljon tai paljon
henkiloston koulutukseen ja kehittamiseen.
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1T 12 |3 |4 |5 Keskiarvo asteikolla 1 - 5
Yrityksen panostus S I N N I 1 = ei lainkaan
o | % | % |% % 5 = erittéin paljon

Paljonko yrityksenne on panostanut
viime vuosina tutkimukseen ja
kehitystoimintaan (liittyen uusiin

tuotteisiin, palveluihin, teknologioihin 15132311616 2.7
ja/tai prosesseihin) suhteessa

liikkevaihtoon?

Paljonko yrityksenne panostaa

henkiloston koulutukseen 7 197 1 44 |20 | 2 2.8

ja kehittdmiseen suhteessa
liikevaihtoon?

n=121

KUVIO 14. Yritysten panostaminen tki-toimintaan ja henkildston kehittamiseen.

Tutkimus- ja kehitystoimintaan oli panostettu keskimaarin enemman 20 tyontekijan
tai sitd suuremmissa yrityksissa (ka 3,3) kuin pienemmissa yrityksissa (ka alle 2,7)
(p=0,019). Yrittdjan koulutus vaikutti my6s siihen (p=0,012), kuinka paljon yritys on kes-
kimaarin panostanut henkiloston koulutukseen. Korkeakoulututkinnon suorittaneilla
yrittajilla panostus oli keskimaarin 3,1, kun se ammatillisen koulutuksen saaneilla oli
2,7 ja ilman ammatillista koulutusta olevilla 2,4. Toimialoista palveluyrityksissa hen-
kiloston koulutukseen panostettiin enemman (ka 3,2) kuin muilla toimialoilla (ka alle
2,8) (p=0,022).

Panostusta tki-toimintaan kysyttiin vield erikseen vaittamalla, ettei panostuksista tki-
toimintaan tingitd edes laskukaudella. Vaittamasta noin neljasosa oli samaa mielt3,
mutta 55 % oli eri mieltd (ka 2,7) (Kuvio 15).

Panostukset tutkimukseen ja tuotekehitykseen ovat yrityksemme keskeisimpia
painopisteitd, joista ei edes laskukaudella tingita

! 2138|415 Keskiarvo
% | %% | % | % asteikolla1-5

taysinerimielts | 1532|2719 ] 6 |  taysin samaa mielts m

KUVIO 15. Tinkimattomyys tki-panostuksista laskukaudella.

n=117

TKI-panosten muuttuja korreloi positiivisesti ja tilastollisesti merkitsevasti myds usei-
den keskiarvomuuttujien kanssa kuten seuraavasta korrelaatiotaulukosta (Taulukko
29) voi paatelld. Parhaiten se korreloi yrittajamaisen orientaation kanssa (r=0,503,
p=0,000), toiseksi parhaiten liiketoiminnallisen kehittymisen (r=0,426, p=0,000) ja
kolmanneksi parhaiten uuden kehittdmisen kanssa (r=0,413, p=0,000). Kaikkiaan
tki-panokset korreloivat suunnilleen samojen asioiden kanssa kuin yrittajamainen
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orientaatio. Yrittajamaisen orientaation tavoin tki-panokset korreloivat vuoden 2006
tilanteen kanssa eli vuoden 2006 yrittajamaisen orientaation seka uuden kehittdmisen
kanssa.

TAULUKKO 29. TKI-panosten yhteys muiden keskiarvomuuttujien kanssa.

Panostukset tutkimukseen ja
Pearsonin korrelaatiokertoimet iiztf;zrxﬁjizr;ni\g; g; riitt ;’ h.?g?;
edes laskukaudella tingita

HALLITUS- JA JOHTORYHMATYOSKENTELY 0,263**
YRITTAJAMAINEN ORIENTAATIO 0,503**

UUDEN KEHITTAMINEN 0,413**
MARKKINAORIENTAATIO 0,374**
TALOUDELLINEN TULOKSELLISUUS 0,239*
LIIKETOIMINNALLINEN KEHITTYMINEN 0,426**
KEHITTAMISPALVELUT 0,317**
KAYTETYN INFORMAATION LAAJUUS 0,402
YRITTAJAMAINEN ORIENTAATIO 2006 0,302**

UUDEN KEHITTAMINEN 2006 0,396**

** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

3.8 Toiminnan painopisteiden yhteys kasvuun

Yrityksen kehittamisen painopisteen osalta selvitettiin, missa maarin yritys panostaa
toisaalta uuden kehittamiseen (ekploraatio) ja toisaalta olemassa olevan kehittami-
seen (eksploitaatio). Seka uuden kehittamistd (olemassa olevien tuotteiden valikoiman
kasvattaminen, uusien markkina-alueiden loytdminen, uusien tuotteiden kehittami-
nen, uusien teknologioiden omaksuminen) ettd olemassa olevan kehittamista (toimin-
nan tehostaminen, kulujen vahentdminen, joustavuuden lisédaminen, olemassa olevien
tuotteiden laadun parantaminen) mitattiin molempia neljan vaittamén avulla.

Kuviosta 16 kay ilmi vastaajien arviointi erikseen jokaisen kymmenen osa-alueen
kohdalla, kuinka vahvoja yrityksen kehittamisen painopisteitd ne talla hetkella ovat.
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Taulukossa on kuvattuna seka vastausjakaumat etta keskiarvot. Yksittaisista kehitta-
misen eri painopisteistd toiminnan tehostaminen (ka 4,0, asteikko 1=ei lainkaan pai-
nopiste, 5=vahva painopiste), olemassa olevien tuotteiden ja palvelujen laadun paran-
taminen (ka 3,9), joustavuuden lisddaminen (ka 3,8) seka kulujen vahentaminen (ka 3,7)
nousivat vahvimmiksi painopisteiksi tamanhetkisessa toiminnassa. Ainoastaan uuden
sukupolven tuotteiden ja palvelujen kehittaminen jai keskiarvoltaan alle 3. Kaikkiaan
kehittamistoimet saivat tassa otoksessa selkeasti korkeampia arvoja kuin esimer-
kiksi yli 55-vuotiaille suunnatuissa valtakunnallisessa omistajanvaihdosbarometrissa
(Varamaki ym. 2012) tai etelapohjalaisessa omistajanvaihdosbarometrissa (Varamaki
ym. 2010).

- . . 1123 4]5 Keskiarvot asteikolla 1 -5

Missa ovat yrityksenne toiminnan L o
e u Lol ol 1=ei lainkaan painopiste

P ’ | % | % | % | % S=vahva painopiste

Toiminnan tehostaminen 1| 4 |17 49

Olema§sa olevien tuottelden./ 115 14l5s9

palvelujen laadun parantaminen

Joustavuuden lisdaminen 119 (21|55

Kulujen vahentdminen 2| 5 | 34|37

L‘J‘u§!enl markkina-alueiden o 1141271 40

loytaminen

Olemas_sa oleylerj tuotteiden/ . 3 113135/ 43

palvelujen valikoimen kasvattaminen

Uusien teknologlmden s l9l36l34

omaksuminen

Uuden _Sukupo_lve“n t.uottaden/ 13121 |35 27

palvelujen kehittaminen

n=118

KUVIO 16. Yrityksen toiminnan painopisteet.

Kuvion neljd ensimmaista painopistevaihtoehtoa voitiin yhdistaa muuttujaksi Olemassa
olevan kehittdminen (a=0,751] ja nelja viimeist& vaittam&a muuttujaksi Uuden kehitts-
minen (a=0,712) (Liite 3). Olemassa olevan ja uuden kehittaminen korreloivat positii-
visesti toistensa kanssa (r=0,356, p=0,000) eli ne, jotka panostavat enemman uuden
kehittamiseen panostavat enemman myos olemassa olevan tehostamiseen. Nama
eivat ole siis toisiaan poissulkevia kehittamistoimia. Tama tulos vahvistaa lukuisia
aikaisempia tutkimustuloksia (He & Wong 2004) ja ambidekstria -ilmictd (ks. esim.
Lubatkin ym. 2006).

Taustamuuttujista yrityksen tyontekijoiden maara vaikutti tilastollisesti merkitsevasti
(p=0,015) uuden kehittamiseen. Isoimmissa yrityksissa (tydntekijoiden maara 20 tai yli)
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uuden kehittamisen keskiarvo oli 3,6, kun se alle viiden tyontekijan suuruisissa yrityk-
sissa oli 3,0 ja 5-19 tyontekijan yrityksissa 3,3.

Myds kasvun suhteen loytyi eroa uuden kehittamisen suhteen. Niilla yrityksilla, jotka
olivat kasvaneet aikavalilla vuodesta 2005 vuoteen 2011 yli mediaanin, keskiarvo uuden
kehittamisessa oli 3,4, kun se vihemman kasvaneilla yrityksilld oli 3,1 (p=0,025).

Olemassa olevan ja uuden kehittdaminen korreloivat useiden muiden keskiarvomuuttu-
jien kanssa, kuten seuraavasta taulukosta 30 ilmenee. Olemassa olevan kehittdmisen
suhteen korrelaatiot olivat melko lievia, mutta uuden kehittamisen suhteen korrelaa-
tiot olivat melko korkeitakin. Uuden kehittaminen korreloi hyvin erityisesti kaytetyn
informaation laajuuden (r=0,617, p=0,01), yrittdjamaisen orientaation (r=0,604, p=0,01),
markkinaorientaation (r=0,552, p=0,01) ja liiketoiminnallisen kehittymisen kanssa
(r=0,502, p=0,01). N&itd yhteyksia tarkastellaan tarkemmin myéhemmin. Taulukosta
kay ilmi myds, ettd taman hetkinen olemassa olevan kehittaminen korreloi erityisesti
vuoden 2006 olemassa olevan kehittamisen kanssa. Toisin sanoen yritykset, jotka
vuonna 2006 panostivat olemassa olevan kehittamiseen, panostivat myds seitseman
vuotta mydhemmin erityisesti olemassa olevan kehittamiseen. Vastaavasti uuden
kehittaminen korreloi lievasti vuoden 2006 yrittajamaisen orientaation ja uuden kehit-
tamisen kanssa.

TAULUKKO 30. Olemassa olevan ja uuden kehittdmisen korrelaatio muiden keskiarvomuuttujien

kanssa.
Pearsonin korrelaatiokertoimet OLEMASS--A OLEVAN UUI-:-)EN
KEHITTAMINEN KEHITTAMINEN
HALLITUS- JA JOHTORYHMATYOSKENTELY 0,344**
YRITTAJAMAINEN ORIENTAATIO 0,242%* 0,604**
MARKKINAORIENTAATIO 0,253** 0,552**
TALOUDELLINEN TULOKSELLISUUS 0,299**
LIKETOIMINNALLINEN KEHITTYMINEN 0,270** 0,502**
KEHITTAMISPALVELUT 0,287** 0,369**
TALOUDELLISET JA JURIDISET PALVELUT 0,265**
KAYTETYN INFORMAATION LAAJUUS 0,360** 0,617**
YRITTAJAMAINEN ORIENTAATIO 2006 0,194*
OLEMASSA OLEVAN KEHITTAMINEN 2006 0,345**
UUDEN KEHITTAMINEN 2006 0,249**
**. Correlation is significant at the 0.01 level
(2-tailed).
*. Correlation is significant at the 0.05 level
(2-tailed).
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Kuvioissa 17 ja 18 on vertailtu olemassa olevan ja uuden kehittamisen tuloksia vuoden
2006 tutkimuksen tuloksiin, ensin yksittdisten vaittamien suhteen ja sitten keskiar-
vomuuttujien avulla. Muutosten tilastollinen merkitsevyys on testattu toisistaan riip-
puvien otosten t-testilla. Yksittaisten vdittamien osalta tilastollisesti merkitseva ero
l6ytyy toiminnan tehostamisen (v. 2006 ka 3,6 ja vuonna 2013 ka 4,0) ja joustavuuden
lisadmisen suhteen (v. 2006 ka 3,4 ja vuonna 2013 3,8). Edelleen keskiarvomuuttaja-
tasoinen vertailu kuviossa 16 osoittaa, etta olemassa olevaa on kehitetty merkitsevasti
enemman kuin aikaisemmin (p=0,003). Vastaavasti uutta on kehitetty keskim&arin
samantasoisesti kuin vuonna 2006. Todenndkoisesti taloudellisesti heikko suhdanne
nakyy tuloksissa. Huonona aikana painopiste kdantyy helpolla kulujen karsimiseen ja
toiminnan tehostamiseen.

YRITYKSEN TOIMINNAN PAINOPISTEET VUOSINA 2006 JA 2013

Toiminnan tehostaminen ***

x)
Olemassa olevien tuotteiden/
palvelujen laadun parantaminen

m2013
m 2006

Joustavuuden lisdaminen **

n=116

Kulujen vahentaminen

Uusien markkina-alueiden loytaminen

Olemassa olevien tuotteiden/
palvelujen valikoimen kasvattaminen

Uusien teknologioiden omaksuminen

Uuden sukupolven tuotteiden/
palvelujen kehittaminen

1 2 3 4 5

Keskiarvo asteikolla 1 -5
***p < 0,001
**p<0,01  x]vuoden 2007 tutkimuksessa: Raaka-aineiden/tyéntekijéiden kéyton tehostaminen

KUVIO 17. Yrityksen toiminnan painopisteet yksittdisten vaittamien osalta 2006 ja 2010.
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YRITYKSEN TOIMINNAN PAINOPISTEET VUOSINA 2006 JA 2013

OLEMASSA OLEVAN m 2013
KEHITTAMINEN ** m 2006
UUDEN KEHITTAMINEN
\ \
1 2 3 4 5

**p<0,01 Keskiarvo asteikolla 1 -5

KUVIO 18. Yrityksen toiminnan painopisteet keskiarvomuuttujien osalta 2006 ja 2010.

3.9 Markkinaorientaation yhteys kasvuun

Markkinaorientaatiota mitattiin 12 vaittamalla, joista muodostettiin keskiarvomuuttuja
Markkinaorientaatio (a = 0,864) (Liite 1). Kahden viimeisen hitautta koskevan vaittaman
asteikko on kaannetty keskiarvomuuttujaa muodostettaessa. Kasvuyritysten markki-
naorientaation keskiarvo on 4,7 ja mediaani 4,9 asteikolla 1-7.

Yksittaisista vaittamista korkeimmat keskiarvot ovat asiakkaiden muutostoiveisiin
vastaamisessa seka tarkedn asiakas- ja markkinatiedon nopeassa levittamisessa yri-
tyksen sisalle (ka molemmissa 5,4). Matalimmat keskiarvot liittyvat sisdiseen kom-
munikointiin. Yrityksissa ei ole kovin korkea keskiarvo vaittamissa, jotka koskevat
saannollisia kokouksia ja keskusteluja markkinatietoon, asiakkaiden tuleviin tarpei-
siin tai lilketoimintaympéaristén muutokseen liittyen (keskiarvot 3,7-3,9). Toisaalta
keskiarvo on suhteellisen korkea (5,1) asiakastyytyvdisyyteen liittyvdn tiedon jakami-
sessa koko yrityksen sisalla. Yrityksissa myds tavataan asiakkaita vahintaan kerran
vuodessa, jotta asiakkaiden tulevat tarpeet saataisiin selville (ka 5,2). Kuviossa 19 on
esitetty kaikki markkinaorientaatioon liittyvat vaittamat ja niiden jakaumat keskiarvoi-
neen.
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1 2 |3 |4 |5 |6 |7 Keskiarvot
Kuinka hyvin seuraavat vaittamat asteikolla 1-7
kuvaavat yritystinne? % 1% % % % | % | % 1 =eri mielta

7 = samaa mielta

Kun huomaamme asiakkaiden
toivovan muutoksia tuotteisiimme tai
palveluihimme, pyrimme sinnikkaasti
vastaamaan heidan toiveisiinsa

N
o
N
o
N
o
w
=
N
o~
~

Kun jotain tarkeaa tapahtuu
keskeiselle asiakkaalle tai tarkealla
markkinasektorilla, se tiedetaan koko
yrityksessa nopeasti

w
el
N
o1
—
o1
w
~
N
~
~

~
~J
=
(¢}
~O
N
N
w
o
N N
- < N
N ! !
o
> o o

Tapaamme asiakkaita vahintaan
kerran vuodessa saadaksemme
selville mita tuotteita tai palveluita he
tulevaisuudessa tarvitsevat

Tietoa asiakkaidemme
tyytyvaisyydestd jaetaan sdannéllisesti | 3 |3 [ 13 |19 | 13 |34 | 17
kaikille tydntekijaryhmille

Selvitamme loppukayttdjien
nakemyksia tuotteidemme/
palveluidemme laadusta vahintaan
kerran vuodessa

Arvioimme saannéllisesti
tuotekehitystamme
varmistaaksemme etta huomioimme
asiakkaiden tarpeet

Yrityksemme eri vastuualueiden/
osastojen toiminta on hyvin 5 | 1111320 (25|17 |10
koordinoitua

Markkinoinnista yrityksessamme
vastaavat henkilot kayttavat aikaa
keskustellakseen asiakkaiden 1MW [18 (11 (1924|145 3,9
tulevista tarpeista muiden
tyontekijaryhmien kanssa

Meilla on saannollisesti
erivastuualueiden yhteisia
kokouksia, joissa suunnittelemme 10 (161511823 (135 9
miten yrityksemme vastaa
liilketoimintaympariston muutoksiin

!

Meilld on vahintaan kolmen
kuukauden valein yrityksen eri
toiminnot kattavia kokouksia, 19 (17 113 [ 11 |15 116 |9 3,7
joissa keskustellaan trendeista ja
kehityksesta markkinoilla

Olemme hitaita havaitsemaan
muutoksia asiakkaidemme 18131261119 |3 1
tuotemieltymyksissa

2,8

Olemme hitaita huomaamaan
perustavanlaatuisia muutoksia
toimialallamme [esim. kilpailuun,
teknologiaan, saantelyyn liittyen)

~
w
o~
N
N
w
~

n=115

KUVIO 19. Markkinaorientaatioon liittyvien vaittamien jakaumat.
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Etela-Pohjanmaalta loytyy seka korkean markkinaorientaation yrityksia etta matalan
markkinaorientaation yrityksia. Seuraavassa taulukossa 31 on havainnollistettu yhte-
yksia luokittelemalla yritykset kahteen luokkaan markkinaorientaation perusteella.
Toisen luokan muodostavat yritykset, joissa markkinaorientaation keskiarvo on kor-
keintaan viisi ja toisen luokan ne yritykset, joissa markkinaorientaation keskiarvo on
yli viisi. Yrittdjamainen orientaatio on korkean markkinaorientaation yrityksissa korke-
ampi kuin matalan markkinaorientaation yrityksissé (matalan markkinaorientaation
yrityksissa keskiarvo 2,6, korkean markkinaorientaation yrityksissa 2,9). Keskiarvojen
ero on tilastollisesti melkein merkitseva. Uuden kehittamisen kohdalla keskiarvojen
ero on tilastollisesti erittdin merkitsevd. Korkean markkinaorientaation yrityksilla
uuden kehittamisen keskiarvo on 3,5, kun taas matalan markkinaorientaation yrityk-
silla se on 3,0. Myds taloudellinen tuloksellisuus on korkeampi korkean markkina-
orientaation yrityksilla (keskiarvo 5,1) kuin matalan markkinaorientaation yrityksilla
(keskiarvo 4,5). Ero on tilastollisesti merkitseva.

Erityisen suuri ja tilastollisesti erittain merkitseva ero korkean ja matalan markkina-
orientaation yrityksissa on kohdassa liiketoiminnallinen kehittyminen (Taulukko 31).
Korkean markkinaorientaation yrityksissa liiketoiminnallisen kehittymisen keskiarvo
on 5,0 ja matalan markkinaorientaation yrityksissa 4,0. Toinen suuri ja tilastollisesti
erittain merkitseva ero on kohdassa kaytetyn informaation laajuus. Korkean mark-
kinaorientaation yritykset kayttavat laajemmin informaatiota yrityksensa kehittami-
sessa (keskiarvo 4,8) verrattuna matalan markkinaorientaation yrityksiin (keskiarvo
3,8]). Myés kehittdmispalvelujen kdyton kohdalla on jonkin verran eroa. Korkean mark-
kinaorientaation yrityksissa keskiarvo kehittamispalvelujen kohdalla on 3,0 ja matalan
markkinaorientaation yrityksissa 2,7. Ero on tilastollisesti melkein merkitseva.

TAULUKKO 31. Markkinaorientaatio ja muiden muuttujien keskiarvot.

MARKKINAORIENTAATIO

korke;ntaan Ji 5
p-arvo

KA KA
YRITTAJAMAINEN ORIENTAATIO 2,6 2,9 0,035
UUDEN KEHITTAMINEN 3,0 3,5 0,001
TALOUDELLINEN TULOKSELLISUUS 4,5 5,1 0,002
LIKETOIMINNALLINEN KEHITTYMINEN 4,0 5,0 0,000
KEHITTAMISPALVELUT 2,7 3,0 0,024
KAYTETYN INFORMAATION LAAJUUS 3,8 4,8 0,000

Yritykset voidaan jakaa markkinaorientaation mukaan myds yla- ja alakvartiiliin.
Ylakvartiilin muodostavat 25 % korkeimmat arvot markkinaorientaation suhteen saa-
neet (keskiarvo 5,4 tai yli) ja alakvartiilin 25 % matalimmat arvot markkinaorientaa-
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tion suhteen saaneet (keskiarvo 3,9 tai ali]. Kun naitd yrityksia verrataan keskenaan,
keskiarvotestit ovat merkitsevid useiden vaittamien suhteen. Yldkvartiilin yrityksilla
hallituksen ja johtoryhman tyoskentely on aktiivisempaa ja yritykset korostavat vah-
vasti tutkimus- ja kehitystoimintaa, teknologista johtajuutta ja innovatiivisuutta verrat-
tuna alakvartiilin yrityksiin. Ylakvartiilin yritykset ovat alakvartiilin yrityksia enemman
kilpailijoitaan edelld uusien tuotteiden ja palveluiden markkinoille tuomisessa seka
organisaatioinnovaatioiden kayttoonotossa. Nama yritykset myos haastavat matalan
markkinaorientaation yrityksiin verrattuna enemman kilpailijansa markkinoilla ja kil-
pailijat reagoivat yrityksen toimenpiteisiin enemman kuin toisinpain. Markkinoilla toi-
mitaan my0s aggressiivisemmin verrattuna matalan markkinaorientaation yrityksiin.

Markkinaorientaation ylakvartiilin yritykset panostavat alakvartiilin yrityksia enem-
man tutkimus- ja kehitystoimintaan seka henkiloston kouluttamiseen ja kehittamiseen
suhteessa liikevaihtoon. Markkinaorientaation ylakvartiilin yritykset eivat tingi tutki-
mus- ja kehitystoiminnasta myoskaan laskukaudella verrattuna alakvartiilin yrityk-
siin. Kaikista korkeimman markkinaorientaation yrityksille uusien markkina-alueiden
l6ytaminen, uusien teknologioiden omaksuminen ja uuden sukupolven palveluiden/
tuotteiden kehittaminen on tarkeampaa kuin matalimman markkinaorientaation yri-
tyksille. Ylakvartiilin yritykset kokevat markkinaosuutensa kehittyneen paremmin ja
alakvartiilin yrityksiin verrattuna ylakvartiilin yritykset hankkivat enemman uusia asi-
akkaita ja tekevat enemman yritysostoja.

Markkinaorientaatiossa ei ollut tilastollisesti merkitsevia keskiarvoeroja tausta-
muuttujien suhteen, mutta se korreloi useiden muiden keskiarvomuuttujien kanssa.
Markkinaorientaatiolla on voimakas yhteys kaytetyn informaation laajuuteen (r=0,627,
p=0,000), liiketoiminnalliseen kehittymiseen (r=0,621, p=0,000) ja uuden kehittamiseen
(r=0,552, p=0,000). Naiden lisaksi markkinaorientaatio korreloi tilastollisesti merkitse-
vasti myos hallitus- ja johtoryhmatydskentelyn, yrittajamaisen orientaation, olemassa
olevan kehittamisen, taloudellisen tuloksellisuuden ja kehittamispalveluiden kayton
kanssa. Taulukossa 32 on esitetty markkinaorientaation ja muiden keskiarvomuuttu-

jien valiset korrelaatiot.
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TAULUKKO 32. Markkinaorientaation ja muiden keskiarvomuuttujien valiset korrelaatio-

kertoimet.
Pearsonin korrelaatiokertoimet MARKKINAORIENTAATIO
HALLITUS- JA JOHTORYHMATYOSKENTELY 0,269**
YRITTAJAMAINEN ORIENTAATIO 0,373**
OLEMASSA OLEVAN KEHITTAMINEN 0,253**
UUDEN KEHITTAMINEN 0,552**
TALOUDELLINEN TULOKSELLISUUS 0,350**
LIIKETOIMINNALLINEN KEHITTYMINEN 0,621**
KEHITTAMISPALVELUT 0,348**
KAYTETYN INFORMAATION LAAJUUS 0,627**
UUDEN KEHITTAMINEN 2006 0,239**
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

3.10 Kasvutavoitteet ja kasvustrategiat

62 Y%:lla vastaajayrityksista tavoitteena oli lahivuosina kasvu. Viimeisimmassa pk-
barometrissa (Pk-barometri 1/2014) etelapohjalaisista yrityksista 46 % kertoi tavoit-
televansa voimakasta kasvua tai kasvua mahdollisuuksien mukaan eli kasilla olevan
tutkimuksen yrityksilla on enemman kasvuhaluja kuin maakunnan yrityksilla keski-
maarin. Kasilld olevassa tutkimuksessa niilla yrityksilla, joilla lahivuosien tavoitteena
oli kasvu, keskimaarainen liikevaihdon kasvu vuodesta 2005 vuoteen 2011 oli ollut
69 %, kun se oli ollut vain 17 % niilla yrityksilla, joiden lahivuosien tavoitteena ei ole
kasvu. Toisin sanoen enemman kasvaneet yritykset tavoittelivat todennakdisimmin
myds tulevaisuudessa kasvua. Kasvuprosenttien keskihajonta oli kuitenkin niin suuri,
etta keskiarvojen ero ei ollut tilastollisesti merkitseva, mutta se oli kuitenkin suuntaa
antava (p=0,083). Koon mukaan tarkasteltuna (p=0,000] yli 20 tyontekijan yrityksilla
perati sadalla prosentilla tavoitteena oli kasvu ja 10-19 tyontekijan yrityksista 68 %:lla
(Taulukko 33). Vahiten kasvutavoitteita oli mikroyrityksilld ja erityisesti alle 5 tyonte-
kijan yrityksilld (40 %). Toimialoittain tarkasteltuna (p=0,015) erityisesti teollisuusyri-
tykset tavoittelivat kasvua (81 %). Vahiten kasvutavoitteita oli rakennusalan yrityksilla
(36 %:lla).
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TAULUKKO 33. Lahivuosien kasvutavoite yrityksen koon ja toimialan mukaan.

Onko yrityksenne lahivuosien tavoitteena kasvu?
Ej Kylla
p-arvo
% %
Yrityksen tyontekijoiden maara v. 2012
alle 5 60 40
5-9 40 60
0,000
10-19 32 68
20 + 0 100
Toimiala
Kauppa A 56
Palvelut 47 53
0,015
Rakentaminen b4 36
Teollisuus 19 81

Seuraavassa taulukossa 34 on esitetty tilastollisesti merkitsevat yhteydet lahivuosien
kasvutavoitteen ja muiden keskiarvomuuttujien suhteen. Lahivuosien kasvutavoite vai-
kuttaa tilastollisesti erittdin merkitsevasti (p=0,000) uuden kehittamiseen, yrittdjamai-
seen orientaation seka kaytetyn informaation laajuuteen. Kasvua tavoittelevilla uuden
kehittamisen keskiarvo oli 3,5, kun se ei-kasvua tavoittelevilla oli 2,8. Edelleen yritta-
jamaisen orientaation keskiarvo oli kasvua tavoittelevilla 2,9 ja ei kasvua tavoittelevilla
2,4, ja kaytetyn informaation laajuus oli kasvua tavoittelevilla 4,5 ja ei kasvua tavoitte-
levilla 3,8. L&hivuosien kasvutavoite oli yhteydessd markkinaorientaation (p=0,05) seka
vuoden 2006 kehittdmisen ja yrittdjamaisen orientaation kanssa.
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TAULUKKO 34. Lahivuosien kasvutavoitteen ja muiden muuttujien valinen yhteys.

Onko yrityksenne lahivuosien tavoitteena kasvu?
ei kylla
p-arvo

KA KA
YRITTAJAMAINEN ORIENTAATIO 2013 2,4 2,9 0,001
YRITTAJAMAINEN ORIENTAATIO 2006 2,9 3,2 0,037
UUDEN KEHITTAMINEN 2013 2,8 3,5 0,000
UUDEN KEHITTAMINEN 2006 3,1 3,4 0,040
OLEMASSA OLEVAN KEHITTAMINEN 33 38 0,003
2006
MARKKINAORIENTAATIO 2013 4,5 4,8 0,050
2PE]?\QTETYN INFORMAATION LAAJUUS 38 45 0,001

Kasvua tavoittelevilta pyydettiin myds kantaa yrityksen kasvustrategian painopistei-
siin. Kuviossa 20 on kuvattu yrittdjien mielipiteitd vaittamiin (asteikko 1=eri mielt,
7=samaa mieltd), jotka kuvaavat erilaisia kasvustrategian valintoja Ansoffin viite-
kehykseen pohjautuen. Tulos kertoo ensinnakin siita, ettd selkedsti eniten yritykset
tavoittelevat orgaanista kasvua ja enemman kuin uusia tuotteita kehittamalla tai laa-
jentumalla uusille liiketoiminta-alueille tai nykyisen ydinosaamisen ulkopuolelle, yri-
tykset tavoittelevat kasvua hankkimalla uusia asiakkaita (ka 5,8). Toisaalta merkittava
osa oli hakemassa myynnin kasvua kehittamalla nykyisid asiakassuhteita (ka 5,4). Vain
noin neljasosa oli selkedsti hakemassa myynnin kasvua Suomen ulkopuolelta. 15 %
oli vahvasti kiinnostunut liiketoiminta- tai yritysostoista. Vuoden 2006 tutkimuksessa
samat yritykset painottivat enemman nykyisten markkinoiden ja asiakkaiden kautta
tapahtuvaa kasvua.
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Mikali yrityksenne tavoitteena
on kasvu, arvioi kuinka hyvin

seuraavat vaittamat kuvaavat %l %l %!l % %! %] %
yrityksenne kasvustrategiaa

Keskiarvot asteikolla 1 - 7
1 =eri mielta
7 = samaa mielta

Kasvamme hankkimalla uusia
asiakkaita

Kasvumme perustuu nykyisiin
ydinosaamisiin

Kasvumme perustuu nykyisiin
kohdemaihin

Kasvatamme myyntiamme
kehittamalla edelleen nykyisia 1133 |13]|27]35
asiakassuhteitamme

Kasvumme perustuu nykyisten
tuotemarkkinoiden edelleen 1 4 11235132
kehittamiseen

Kasvumme perustuu
toiminnan laajentamiseen eri 1311724121611
liilketoiminta-alueille

Myynnin kasvu tulee Suomen

ulkopuolelta 4318 | 4| 912115

Kasvamme liiketoiminta- tai
yritysostoin

n=75

27 (25|20 7 | 7| M

KUVIO 20. Kasvua tavoittelevien kasvustrategian painopisteet.

Taustamuuttujatarkastelu osoittaa, etta yrityksista, joilla tavoitteena on kasvu, miesten
(ka 5,9) seka ialtdan alle 50-vuotiaiden yrityksissa (ka 6,5) kasvu perustuu enemman
uusien asiakkaiden hankintaan kuin naisten (ka 5,1) tai ialtéan vanhempien yrittajien
(ka 5,5) yrityksissa (p<0,05). Edelleen myynnin kasvua Suomen ulkopuolelta tavoitte-
levat keskimaarin eniten isoimmat yritykset (ka 4,5, kun tyontekijamaara oli vahintaan
20, pienemmilla yrityksilla ka oli alle 2,7) (p=0,003). Luonnollisesti myés teollisuus-
yritykset tavoittelivat enemman kasvua Suomen ulkopuolelta (ka 4,8) kuin muiden
toimialojen yritykset (kaupan ka 3,1, palvelujen 1,3 ja rakentamisen 1,0) (p=0,000).
Edelleen sukupuoli oli yhteydessa ulkoiseen kasvuun. Miesten yritykset (ka 3,1) olivat
kasvamassa enemman liiketoiminta- tai yritysostoin kuin naisten omistamat yritykset
(ka 1,8) (p=0,032). Samoin vuosien 2005 ja 2011 valilld kasvaneet yritykset olivat kas-
vamassa enemman liiketoiminta- ja yritysostoin (ka 3,4) kuin vahdisemman kasvun
yritykset (ka 2,4) (p=0,013).
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3.11 Menestyminen

Yrityksen menestymista selvitettiin tutkimuksessa useammasta eri nakokulmasta. 43
% yrityksista piti ensinndkin yrityksen oman toimialan parjaamista suhteessa muihin
aloihin joko erittdin hyvana tai hyvana (ka 3,2) (Kuvio 21). 23 % piti toimialansa menes-
tymista erittain heikkona tai heikkona ja 34 % ei osannut oikein sanoa, oliko parjaami-
nen ollut hyvaa tai heikkoa.

Miten yrityksenne paatoimiala on parjannyt suhteessa muihin aloihin viime vuosina?

112 |3]| 4|5
n=119 Keskiarvo asteikolla 1 -5
% | % | % | % | %

erittain heikosti | 7 | 16|34 |35 8 erittsin hyvin m

KUVIO 21. Yrityksen parjaaminen suhteessa alan muihin yrityksiin.

Taustamuuttujittain tarkasteltuna kasvuyrityksilla (vuodesta 2005 vuoteen 2011 yli
mediaanin kasvaneilla yrityksilld) oman toimialan parjdaminen suhteessa muihin
oli ollut parempaa (ka 3,5) kuin vdhemman kasvaneilla (ka 3,0) (p=0,029) (Taulukko
35). Toimialan parjaaminen korreloi lievan positiivisesti monien keskiarvomuuttujien
kanssa. Yrityksen oman taloudellisen tuloksellisuuden suhteen korrelaatio oli suurin
(r=0,457, p=0,000). Myds uuden kehittdmisen ja markkinaorientaation suhteen korre-
laatio oli yli 0,3. Paatoimialan parjaaminen korreloi tilastollisesti merkitsevasti hei-
kosti positiivisesti myds yrittdgjamaisen orientaation (r=0,299) ja kaytetyn informaation
laajuuden kanssa (r=0,286).
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TAULUKKO 35. Yrityksen toimialan parjaamisen korrelaatio muiden muuttujien kanssa.

Miten yrityksenne paatoimiala

Pearsonin korrelaatiokertoimet on parjannyt suhteessa muihin
aloihin viime vuosina?

HALLITUS- JA JOHTORYHMATYOSKENTELY 0,211*
YRITTAJAMAINEN ORIENTAATIO 0,299**
UUDEN KEHITTAMINEN 0,316**
MARKKINAORIENTAATIO 0,327**
TALOUDELLINEN TULOKSELLISUUS 0,457**
LIIKETOIMINNALLINEN KEHITTYMINEN 0,272**
KEHITTAMISPALVELUT 0,211*
KAYTETYN INFORMAATION LAAJUUS 0,286**
UUDEN KEHITTAMINEN 2006 0,239**
** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

Yrityksen omaa menestymista mitattiin 11 vaittamalla. Mittaristo sisalsi taloudelliseen
ja ei-taloudelliseen menestymiseen liittyvia osa-alueita. Ei-taloudellisesta menesty-
misestd kaytetdan tassa kasitetta liiketoiminnallinen kehittyminen ja taloudellisesta
menestymisesta kasitetta taloudellinen tuloksellisuus. Menestymista mitattiin 7-por-
taisella Likertin asteikolla.

Osa-alueet padoman tuotto, kate, maksuvalmius, velkaisuus ja kustannusten hallinta
yhdistettiin muuttujaksi Taloudellinen tuloksellisuus (a=0,869) ja muut kuusi vaittamaa
muuttujaksi Liiketoiminnallinen kehittyminen (a=0,863). Yksittdisistd vaittamista kor-
kein keskiarvo (5,3) on kohdassa velkaisuus (omavaraisuus). Jopa 30 % yrityksistd on
kokenut omavaraisuuden kehittyneen erinomaisesti viimeisen kolmen vuoden aikana
suhteessa kilpailijoihin. Myés maksuvalmius (liiketoiminnan rahavirta) on saanut ver-
rattain korkeat arviot (ka 5,0). My&s sidosryhmésuhteiden kehittymisen ja kustannus-
ten hallinnan suhteen keskiarvot ovat suhteellisen korkeat (sidosryhmasuhteet ka 4,9,
kustannusten hallinta ka 4,8). Yrityksistd 65 % on antanut arvion 5-7 kustannusten
hallinnan kehittymisen suhteen. Matalimmat keskiarvot liittyvat markkinoiden laajen-
tamiseen (ka 4,3) ja padoman tuoton kehittymiseen (ka 4,3). 47 % vastaajista on anta-
nut arvion 3 tai 4 markkinoiden laajentamisen suhteen. Kuviossa 22 on esitetty kaikki
menestymiseen liittyvat vaittamat ja niiden jakaumat keskiarvoineen.
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Milla tavalla yrityksenne on kehittynyt | 1 | 2 | 3 | 4 | 5| 6 | 7 Keskiarvot
suhteessa kilpailijoihin seuraavilla asteikolla 1-7
osa-alueilla viimeisen kolmen vuoden | o [ o [ 9% | % | % | % | % 1 = tyydyttavasti
aikana? 7 = erinomaisesti

Velkaisuus (omavaraisuus) 2 16|15 119[13]|25
Maksuvalmius (Liiketoiminnan
rahavirta)

Sidosryhmasuhteet (rahoittajat,
toimittajat, asiakkaat)

Kustannusten hallinta 0| 3 |13|20(33]27
Markkinaosuus 2| 6 |13(31(28] 14
Myyntimaara 2 | 4 | 1432|2817
Kate (kayttokate) T 1111 13]28] 2416
Henkildston kehittaminen 4| 4 [ 17129 26| 14

Uusien tuotteiden/palveluiden kehittely | 4 | 6 | 16| 25| 21 | 26

Pasoman tuotto (ROI) 2 110 [16]23]30]16
Markkinoiden laajentaminen 2| 71200272513
n=110

KUVIO 22. Menestymiseen liittyvat vaittamat ja niiden jakaumat keskiarvoineen.

Taloudellinen tuloksellisuus ja liiketoiminnallinen kehittyminen korreloivat positii-
visesti keskenain (r=0,439, p=0,000) ja myds muiden keksiarvomuuttujien kanssa.
Taloudellinen tuloksellisuus korreloi voimakkaimmin kaytetyn informaation laajuuden
(r=0,466) ja markkinaorientaation (r=0,350) kanssa. Tilastollisesti merkitsevasti se
korreloi myos uuden kehittamisen kanssa ja tilastollisesti melkein merkitsevasti hal-
litus- ja johtoryhmatydskentelyn, yrittajamaisen orientaation ja kehittamispalveluiden
kanssa. Taloudellinen tuloksellisuus korreloi tilastollisesti merkitsevasti myos vuonna
2006 mitatun uuden kehittamisen kanssa.

Liiketoiminnallinen kehittyminen korreloi voimakkaimmin kaytetyn informaation laa-
juuden (r=0,624), markkinaorientaation (r=0,621), yrittdjamaisen orientaation (r=0,517)
ja uuden kehittamisen (r=0,502) kanssa. Tilastollisesti merkitsevd korrelaatio lGytyy
myds suhteessa hallitus- ja johtoryhmatyoskentelyyn, olemassa olevan kehittamiseen
ja kehittamispalveluihin. Liiketoiminnallinen kehittyminen korreloi melkein merkitse-
vasti myds vuonna 2006 mitattujen olemassa olevan kehittamisen, uuden kehittamisen
ja yrittdjamaisen orientaation kanssa. Taulukossa 36 on esitetty korrelaatiot keskiar-
vomuuttujien ja taloudellisen tuloksellisuuden seka liiketoiminnallisen kehittymisen
valilla.
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TAULUKKO 36. Korrelaatiokertoimet keskiarvomuuttujien, taloudellisen tuloksellisuuden ja

lilketoiminnallisen kehittymisen valilla.

Pearsonin korrelaatiokertoimet

TALOUDELLINEN

LIIKETOIMINNALLINEN

TULOKSELLISUUS KEHITTYMINEN
HALLITUS- JA JOHTORYHMATYOSKENTELY 0,212 0,296**
YRITTAJAMAINEN ORIENTAATIO 0,237* 0,517**
OLEMASSA OLEVAN KEHITTAMINEN 0,270%*
UUDEN KEHITTAMINEN 0,299** 0,502**
MARKKINAORIENTAATIO 0,350** 0,621%*
KEHITTAMISPALVELUT 0,230* 0,370%*
KAYTETYN INFORMAATION LAAJUUS 0,466** 0,624%*
YRITTAJAMAINEN ORIENTAATIO 2006 0,211*
OLEMASSA OLEVAN KEHITTAMINEN 2006 0,228*
UUDEN KEHITTAMINEN 2006 0,284** 0,209*

**_ Correlation is significant at the 0.01 level
(2-tailed).

*. Correlation is significant at the 0.05 level
(2-tailed).

Taloudellisella tuloksellisuudella ja liiketoiminnallisella kehittymisella voidaan nahda

olevan jonkinlainen yhteys myods yritysten kasvuprosenttiin vuodesta 2005 vuoteen

2011. Yritykset jaettiin kahteen luokkaan kasvuprosentin suhteen. Toisen luokan

muodostivat yritykset, joissa kasvu oli kyseisella aikavalilla vahaista tai negatiivista

ja toisen luokan yritykset, jotka olivat kasvaneet yli kasvuprosenttimediaanin vahin-

taan kolmena vuotena seka yli mediaanin koko aikavalilla. Keskiarvot taloudellisen

tuloksellisuuden ja liiketoiminnallisen kehittymisen suhteen eroavat nailla yrityksilla

tilastollisesti merkitsevasti. Kasvaneilla yrityksilla taloudellisen tuloksellisuuden kes-

kiarvo oli 5,1 ja liiketoiminnallisen kehittymisen keskiarvo 4,8. Vahdisen tai negatii-

visen kasvun yrityksilla taloudellisen tuloksellisuuden keskiarvo oli taas 4,5 ja liike-

toiminnallisen kehittymisen keskiarvo 4,8. Taulukossa 37 on esitetty keskiarvotestit

naiden yritysryhmien valilla.
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TAULUKKO 37. Taloudellisen tuloksellisuuden ja liiketoiminnallisen kehittymisen keskiarvot eri

tavalla aikavalilla 2005-2011 kasvaneiden yritysten valilla.

e Kasvuprosentti yli
K?SVU vahglsta mediaanin koko aikavalilla
tal negatiivista L
ja vahint. 3 vuotena p-arvo
KA KA

TALOUDELLINEN TULOKSELLISUUS 4,5 5,1 0,008
LIIKETOIMINNALLINEN
KEHITTYMINEN &2 48 0,002

Liiketoiminnallisen kehittymisen keskiarvot erosivat tilastollisesti melkein merkitse-
vasti yritysten tyontekijamaaran suhteen. Korkein keskiarvo (5,0) oli yli 20 tyéntekijan
yrityksissa ja matalimmat 5-9 tydntekijan (ka 4,2) ja alle viiden tyontekijan (ka 4,3)
yrityksissa. 10-19 tyontekijan yrityksissa keskiarvo oli 4,6. Yhteenvetona voi sanoa, etta
pienemmissa yrityksissa liiketoiminnallinen kehittyminen on ollut heikompaa kuin

suuremmissa.

Yritykset jaettiin kahteen luokkaan liiketoiminnallisen kehittymisen suhteen. Jako
tehtiin mediaanin perusteella. Toisen luokan muodostivat yritykset, joilla liiketoimin-
nallisen kehittymisen keskiarvo oli yli 4,5 ja toisen yritykset, joilla liiketoiminnallisen
kehittymisen keskiarvo oli 4,5 tai alle. Yritysten valilla on tilastollisesti erittdin mer-
kitsevat erot keskiarvoissa kaytetyn informaation laajuuden, markkinaorientaation,
yrittajdmaisen orientaation ja uuden kehittdmisen suhteen (Taulukko 38). Paremmin
liiketoiminnaltaan kehittyneet omaavat tilastollisesti merkitsevasti suuremmat kes-
kiarvot kaytetyn informaation laajuudessa, markkinaorientaatiossa, yrittdjamaisessa
orientaatiossa ja uuden kehittamisessa (Taulukko 38). Kaytetyn informaation laajuu-
den kohdalla yrityksilld on eroa jopa yhden numeron verran (3,8-4,8).

TAULUKKO 38. Keskiarvomuuttujien erot liilketoiminnallisesti eri tavalla kehittyneiden yritysten

valilla.
LIIKETOIMINNALLINEN KEHITTYMINEN
korkeintaan 4,5 yli 4,5
p-arvo
KA KA
YRITTAJAMAINEN ORIENTAATIO 2,4 3,0 0,000
UUDEN KEHITTAMINEN 3,0 3,5 0,000
MARKKINAORIENTAATIO 4,4 5,2 0,000
KAYTETYN INFORMAATION LAAJUUS 3,8 4,8 0,000
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3.12 Yrityksen kasvun rahoitus

Tassa kappaleessa on tarkasteltu yritysten rahoitusta toisaalta tahan mennessa toteu-
tuneen rahoituksen ja toisaalta mahdollisen tulevan rahoitustarpeen saatavuuden
nakokulmasta.

3.12.1 Kaytetty rahoitus

Yrityksilta kysyttiin, millaisella osuudella eri rahoituslahteita oli kaytetty yrityksen
kasvun rahoitukseen viime vuosina. Asteikkona kaytettiin Likertin asteikkoa 1-5 (1=ei
kaytetty lainkaan ja 5=kaytetty merkittavasti). Yritykset olivat rahoittaneet kasvua
lahinn& oman tulorahoituksen tai kayttamattémien voittovarojen avulla (keskiarvo 4,2).
47 % yrityksista oli kayttanyt naita merkittavasti kasvun rahoitukseen. Muita rahoitus-
lahteita oli kaytetty selkedsti vahemman. 13 % yrityksista oli kadyttanyt merkittavasti
omia henkildkohtaisia varoja ja 10 % yrityksista oli kayttanyt merkittavasti pitkaai-
kaista lainaehtoista rahoitusta. Kuitenkaan puolet yrityksista ei ollut kayttanyt naita
rahoituslahteita lainkaan. Mydskaan julkiset tuet ja avustukset eivat olleet merkittavia
rahoittajia yritysten kasvussa. 70 % yrityksista ei ollut kayttanyt julkisia tukia ja avus-
tuksia ollenkaan ja 14 % yrityksista oli arvioinut niiden merkittavyyden arviolla 2. Myds
ulkopuolista, oman p&domanehtoista rahoitusta ja sukulaisten/tuttavien sijoituksia ei
juuri ollut kaytetty. Kuviossa 23 on esitetty rahoituslahteiden kaytto vastaajien kesken.

1123|465 Keskiarvot asteikolla
1-5

%l %% | % | % 1 = ei kdytetty lainkaan
5 = kdytetty merkittavasti

Millaisella osuudella kukin rahoituslahde
on osallistunut yrityksenne kasvun
rahoitukseen viime vuosina?

Yrityksen oma tulorahoitus/
kayttamattomat voittovarat

Omat henkilokohtaiset varat 5112 9 | 15]13

Pitkaaikainen lainaehtoinen rahoitus [yli

vuoden aikana eraantyvat pankkilainat) S0 115110115110

Julkiset tuet ja avustukset (Tekes,

Finnvera, Sitra, Ely-keskus) 700140772

Lyhytaikainen lainaehtoinen rahoitus

[luotolliset shekkitilit) 7510853

Ulkopuolinen oman padaomanehtoinen
rahoitus (esim. yksityissijoittajat, business | 95 | 1 1 113
enkelit, padomansijoittajat)

Sukulaisten/tuttujen sijoitukset 921 3| 1|3

n=115

KUVIO 23. Kasvun rahoituksen lahteet.
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Yrityksissa, joissa lahivuosien tavoitteena on kasvu, on kaytetty enemman yrityksen
omaa tulorahoitusta (ka 4,3) kuin yrityksissa, joissa kasvu ei ole tavoitteena (ka 3,9)
(p=0,042). Samoin kasvua tavoittelevat yritykset ovat kayttaneet jonkin verran enem-
man julkisia tukia ja avustuksia (ka 1,8) kuin muut (ka 1,2) (p=0,003).

Tilastollisesti merkitsevat keskiarvoerot yrityksen oman tulorahoituksen seka jul-
kisten avustusten keskiarvoissa oli myos sen kasvuyritysluokituksen suhteen, jossa
kasvuyrityksiksi otettiin vahintaan kolmena vuotena yli kasvuprosenttimediaanin kas-
vaneet seka lisaksi koko aikavalilla vuodesta 2005 vuoteen 2011 yli mediaanin kasva-
neet yritykset. Yrityksen oman tulosrahoituksen keskiarvo kasvuyrityksilla oli 4,4, kun
se vahemman kasvaneilla yrityksilla oli 4,0 (p=0,019). Kasvuyritykset ovat kayttaneet
enemman julkisia tukia ja avustuksia (ka 1,8) kuin muut (ka 1,4) (p=0,042).

Omien henkilokohtaisten varojen kaytdssa oli eroja yrittajan koulutuksen suhteen:
ei ammatillista koulutusta olevat kayttivat omia varoja keskim&arin eniten (ka 3,4),
ammatillisen koulutuksen omaavat toiseksi eniten (ka 2,3) ja korkeakoulututkinnon
suorittaneet vahiten (ka 1,8) (p=0,001). Samanlainen suunta oli myds ulkopuolisessa
oman pddomanehtoisessa rahoituksessa (keskiarvot 1,6; 1,1 ja 1,0, p=0,025).

Julkisia tukia ja avustuksia kaytettiin keskim&araistda enemman teollisuudessa (ka
2,1), kun keskiarvo muilla toimialoilla oli alle 1,6 (p=0,000). Samoin tyontekijamaa-
raltddn suurimmat yritykset (20 henkil6a tai yli) kayttivat julkisia tukia ja avustuksia
enemman (ka 2,5) kuin pienemmit yritykset (ka alle 1,5) (p=0,000).

Julkisten tukien ja avustusten kaytto korreloi tilastollisesti merkitsevasti yrityksen Lii-
ketoiminnallisen kehittymisen kanssa (r=0,28**]. Toisin sanoen ne yritykset, jotka ovat
kayttaneet rahoituksessa julkisia tukia ja avustuksia, kokevat myos enemman liike-
toimintansa kehittyneen. Yrityksen oman tulorahoituksen ja kayttamattomien voitto-
rahojen kaytto korreloi myds lievasti ja tilastollisesti melkein merkitsevasti yrityksen
liiketoiminnallisen kehittymisen kanssa (r=0,21%).

Taloudellisen tuloksellisuuden kanssa vuorostaan korreloi kohtalaisen voimakkaasti ja
tilastollisesti erittain merkitsevastiyrityksen oman tulorahoituksen ja kayttamattomien
voittorahojen kayttd rahoituksessa (r=0,48***). Joidenkin rahoitusléhteiden kaytto taas
korreloi negatiivisesti taloudellisen tuloksellisuuden kanssa. Omien henkilékohtais-
ten varojen kaytto rahoituksessa korreloi negatiivisesti ja tilastollisesti merkitsevasti
taloudellisen tuloksellisuuden kanssa (r=-0,25**). Mygs lainojen k&ytto rahoituksessa
korreloi negatiivisesti taloudellisen tuloksellisuuden kanssa. Pitkaaikainen lainaehtoi-
nen rahoitus korreloi tilastollisesti erittdin merkitsevasti ja negatiivisesti taloudellisen
tuloksellisuuden kanssa (r=-0,38***] ja lyhytaikainen lainaehtoinen rahoitus tilastolli-
sesti merkitsevasti ja negatiivisesti taloudellisen tuloksellisuuden kanssa (r=-0,28**).

Myds yksityissijoittajien ja business-enkeleiden kaytolla rahoituksessa on lieva nega-
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tilvinen yhteys taloudelliseen tuloksellisuuteen. Ulkopuolinen oman padomanehtoinen
rahoitus korreloi tilastollisesti merkitsevasti ja negatiivisesti taloudellisen tulokselli-
suuden kanssa (r=-0,26**).

Kun vertaillaan kasvun rahoituslahteita vuosien 2006 ja 2013 tutkimuksissa, tilastol-
lisesti merkitsevia eroja ei l6ydy muuta kuin kohdasta ulkopuolinen oman padoma-
nehtoinen rahoitus. Vuonna 2006 sitd kaytettiin enemman kasvun rahoitukseen (ka
1,6) verrattuna vuoteen 2013 (ka 1,2). Ero on tilastollisesti erittdin merkitseva. Muissa
kohdin rahoituslahteet ovat pysyneet samalla tasolla. Kuviossa 24 on esitetty rahoitus-
lahteiden vertailu vuoden 2006 ja 2013 valilla.

KASVUN RAHOITUSLAHTEIDEN VERTAILU VUOSIEN 2006 JA 2013 TUTKIMUKSISSA
SAMAT VAIHTOEHDOT
Yrityksen oma tulorahoitus/
kayttamattomat voittovarat
Omat henkilokohtaiset varat
= 2013
Ulkopuolinen oman padaomanehtoinen m 2006
rahoitus ***
n="114
Sukulaisten/tuttujen sijoitukset 11
ERI SANAMUODOT VAIHTOEHDOISSA
Pitkaaikainen lainaehtoinen rahoitus
Lyhytaikainen lainaehtoinen rahoitus
Ulkopuolista lainaehtoista rahoitusta
\ \
1 2 3 4 5
***p < 0,001 Keskiarvo asteikolla 1 -5

KUVIO 24. Kasvun rahoituslahteet vuosina 2006 ja 2013.

3.12.2 Tulevan rahoituksen saatavuus

Yrityksia pyydettiin arvioimaan rahoituslahteiden saatavuutta mahdollisessa tulevassa
lisdkasvun rahoittamisessa. 38 % vastaajista koki, etta yrityksen omaa tulorahoitusta
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olisi erittdin hyvin saatavilla. Myos pitkaaikaista lainaehtoista rahoitusta koettiin ole-
van kohtalaisen hyvin saatavilla (ka 3,6). Julkisia tukia ja avustuksia sekd ulkopuo-
lista oman paaomanehtoista rahoitusta koettiin taas olevan heikosti saatavilla. 38 %
yrityksista arvioi, ettei julkisia tukia ole saatavilla ja jopa 49 % yrityksista arvioi, ettei
ulkopuolista oman paaomanehtoista rahoitusta ole saatavilla. Kuviossa 25 on kuvattu
rahoituslahteiden saatavuuden arviointia yrityksissa.

Arvioi seuraavien rahoituslahteiden 1123 | 4| 5 | Keskiarvot asteikolla 1-5
saatavuutta mahdollisessa tulevassa 1 = ei saatavilla

P A . % % % % % _ Argng ] R
lisakasvun rahoittamisessa 5 = erittain hyvin saatavilla
Yrityksen oma tulorahoitus/

kayttamattomat voittovarat 38|87

Pltkaalka»men lalr?.alllehto‘l‘nen rahgltgs (yli o 112118132

vuoden aikana erdantyvat pankkilainat)

Lyhytaikainen lainaehtoinen rahoitus

(Luotolliset shekkitilit) 24| 1212019

Julkiset tuet ja avustukset (Tekes,

Finnvera, Sitra, Ely-keskus) 381232411

Ulkopuolinen oman padomanehtoinen

rahoitus (esim. yksityissijoittajat, 491211181 5

business enkelit, padomasijoittajat)

n=112

KUVIO 25. Rahoituslahteiden saatavuuden arviointi mahdollisen tulevan lisdkasvun rahoittami-

sessa.

Rahoituslahteiden saatavuuden arvioinnissa oli eroja eri vastaajaryhmien valilla julkis-
ten tukien ja avustusten osalta. Tyontekijamaaraltdaan suurimmat yritykset pitivat jul-
kisia tukia ja avustuksia helpommin saatavina (ka 3,2) kuin alle 20 tydntekijan yritykset
(ka alle 2,2). Ero on tilastollisesti erittdin merkitseva. Samoin teollisuusyritykset pitivat
julkisia tukia ja avustuksia helpommin saatavina (ka 2,8) kuin muiden toimialojen yri-
tykset (ka alle 2,1). Ero on tilastollisesti erittdin merkitseva. Myos kasvua tavoittelevien
yritysten keskiarvo (ka 2,5) oli korkeampi kuin niiden yritysten, jotka eivat tavoitelleet
kasvua (ka 1,7). Ero on tilastollisesti erittdin merkitseva.

Julkisten tukien ja avustusten saatavuusarviot korreloivat positiivisesti yrittajamai-
sen orientaation, kaytetyn informaation laajuuden, uuden kehittamisen seka vuonna
2006 mitatun olemassa olevan kehittdmisen kanssa. Vastaukset yrityksen oman tulo-
rahoituksen saatavuuteen korreloivat myos useiden keskiarvomuuttujien kanssa.
Voimakkaimmat korrelaatiot 6ytyvat suhteessa taloudelliseen tuloksellisuuteen
(r=0,583) ja kaytetyn informaation laajuuteen (r=0,430). Naiden lisaksi arvio oman
tulorahoituksen saatavuudesta korreloi myos yrittdjamaisen orientaation, olemassa
olevan kehittamisen, uuden kehittamisen, markkinaorientaation, liiketoiminnallisen

kehittymisen ja kehittdmispalveluiden kanssa. Taulukossa 39 on esitetty korrelaatiot.
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TAULUKKO 39. Korrelaatiot keskiarvomuuttujien ja rahoituslahteiden saatavuuden arvioinnin

valilla.
Rahoitusléhteiden saatavuus
P in Kk laatiokertoimet Yrityksen oma Julkiset tuet ja
VO L UREEN L T LS tulorahoitus/ avustukset (Tekes,
kayttamattomat Finnvera, Sitra, Ely-
voittovarat keskus)
YRITTAJAMAINEN ORIENTAATIO 0,232* 0,337**
OLEMASSA OLEVAN KEHITTAMINEN 0,266**
UUDEN KEHITTAMINEN 0,307** 0,231*
MARKKINAORIENTAATIO 0,257**
TALOUDELLINEN TULOKSELLISUUS 0,583**
LIIKETOIMINNALLINEN KEHITTYMINEN 0,223*
KEHITTAMISPALVELUT 0,206*
KAYTETYN INFORMAATION LAAJUUS 0,430%* 0,328**
OLEMASSA OLEVAN KEHITTAMINEN 2006 0,244**
UUDEN KEHITTAMINEN 2006 0,203*
**_ Correlation is significant at the 0.01 level
(2-tailed).
*. Correlation is significant at the 0.05 level
[2-tailed).

Yrityksilta kysyttiin myos kiinnostusta oman pddomanehtoiseen rahoitukseen lahitu-

levaisuudessa. Tahan kiinnostusta oli 14 %:lla vastaajista (antoivat arvion 4 tai 5 astei-

kolla 1-5). Lukum&arand tama tarkoittaa 15 yritystd. Suurimmalla osalla kiinnostusta

ei ollut. 46 % yrityksista vastasi, ettei ole oman padomanehtoisesta rahoituksesta lain-

kaan kiinnostuneita (Kuvio 26).

Olisitteko kiinnostuneita oman padomaehtoisesta rahoituksesta lahitulevaisuudessa
omassa yrityksessanne?

1123 |4]5
n=114
| % | % | %%

Keskiarvo asteikolla 1 -5

ei lainkaan

. 46 121119111 3
kiinnostusta

erittain paljon
kiinnostusta

KUVIO 26. Kiinnostus oman paaomanehtoiseen rahoitukseen.
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Kiinnostuksen suhteen oli kuitenkin lievia eroja eri toimialojen valilla. Teollisuuden
alalla kiinnostusta oli eniten (ka 2,4) ja palveluiden alalla vahiten (ka 1,5). Erot keski-
arvoissa ovat tilastollisesti melkein merkitsevia. Kiinnostuksessa oman paaomaneh-
toisesta rahoituksesta oli eroja myos eri kasvutavoitteen omaavien yritysten valilla.
Ne yritykset, joilla &hivuosien tavoitteena on kasvu, olivat kiinnostuneempia (ka 2,3)
kuin ne yritykset, joilla kasvutavoitetta ei ole (ka 1,6). Ero on tilastollisesti merkitseva.
Taulukossa 40 on esitetty keskiarvot toimialoittain seka kasvutavoitteen mukaan.

TAULUKKO 40. Kiinnostus oman paaomanehtoiseen rahoitukseen eri toimialoilla ja kasvutavoit-

teen mukaan.

Olisitteko kiinnostuneita oman padomanehtoisesta
rahoituksesta lahitulevaisuudessa omassa
yrityksessanne?
KA p-arvo

Toimiala
Kauppa 2,0
Palvelut 1,5

0,026
Rakentaminen 2,3
Teollisuus 2,4
Onko yrityksenne lahivuosien
tavoitteena kasvu?
ei 1,6

0,004
kylla 2,3

Kiinnostus oman padaomanehtoisesta rahoituksesta korreloi lievasti uuden kehittami-
sen (r=0,305, p=0,001) ja yrittdjamaisen orientaation (r=0,288, p=0,002) kanssa.

3.13 Informaation kayton laajuus

Informaation kayton laajuutta mitattiin 10-kohtaisella kysymyspatteristolla. Mittaristo
kattaa kysymyksia useasta eri suorituskykymittaristojen tuottaman informaation
nakokulmasta, kuten talous, asiakkaat, henkilosto, sisdiset prosessit, laatu ja ympa-
rist6. Informaation laajuutta mitattiin 7-portaisella Likert-asteikolla (1=ei kayteté lain-
kaan, 7=kaytetaan kattavasti). Kaikki osa-alueet voitiin yhdistad muuttujaksi Kaytetyn
informaation laajuus (a=0,900) (Liite 3).
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Yrityksissa kaytettiin menestymisen arviointiin eniten lyhyen tahtaimen taloudelliseen

menestymiseen liittyvaa informaatiota (ka 4,8). 66 % yrityksista antoi tdsta arvion 5-7.

Seuraavaksi eniten menestymisen arvioinnissa kaytettiin tuotteiden ja palveluiden laa-

tuun liittyvaa informaatiota (ka 4,7) seka asiakkaisiin liittyvad informaatiota (ka 4,6).

52 % yrityksista antoi arvion 5-7 liittyen toimittajia koskevan informaation kayttoa

menestymisen arvioinnissa. Myds yhteiskuntavastuuseen (ka 4,3) ja henkildstoon (ka

4,2) liittyvaa informaatiota kaytettiin yrityksissé menestymisen arvioinnissa. Vahiten

menestymisen arvioinnissa kaytettiin yhteistyohén muiden organisaatioiden kanssa

liittyvaa informaatiota (ka 3,8). Eri osa-alueisiin liittyvan informaation k&yttoa yritysten

menestymisen arvioinnissa on esitetty kuviossa 27.

Arvioi seuraaviin osa-alueisiin
liittyvan informaation kayttoa
yrityksen menestymisen
arvioinnissa.

%

%

%

%

%

%

%

Keskiarvot asteikolla
1-7

1 = ei kayteta lainkaan

7 = kaytetaan kattavasti

Lyhyen tahtaimen taloudellinen
menestyminen (esim. tilikauden
tulos, padoman tuotto,
velkaantuminen, maksuvalmius)

Tuotteiden ja palveluiden laatu
[esim. virheiden m3ara, vialliset
tuotteet)

Asiakkaat (esim. markkinaosuus,
asiakastyytyvaisyys, myynnin kasvu)

Toimittajat (esim. toimitusten
tasmallisyys, raaka-aineiden laatu
& hinta)

Yhteiskuntavastuu (esim. yrityksen
imago)

Henkilosto (esim.
henkilostévaihtuvuus, -tyytyvaisyys,
palkkakustannukset)

turvallisuus, kiertoajat)

Tuotteiden ja palveluiden
innovaatiot (esim. uudet tuotteet/
palvelut, uusien tuotteiden
kehittdmisnopeus, uudet
toimintatavat)

Ymparistd (esim.

sertifikaatit, kilpailu, suhdanteet)

Yhteistyd muiden organisaatioiden
kanssa (esim. markkinoinnissa,
suunnittelussa, tuotannossa)

Sisdiset prosessit (esim. tuottavuus,

ymparistdsaantdjen noudattaminen,

20

21

22

24

21

25

21

26

27

31

27

25

27

27

21

25

25

19

16

13

14

11

17

12

il

LU D

3,9

3,9

B

n=114

KUVIO 27. Eri osa-alueisiin liittyvan informaation kaytto yrityksen menestymisen arvioinnissa.




97

Kaytetyn informaation laajuudesta muodostettiin keskiarvomuuttuja. Kaytetyn infor-
maation laajuudella oli eroja erikokoisissa yrityksissa. Henkilostomaaraltdaan suurem-
missa yrityksissa informaatiota kaytettiin laajemmin menestymisen arvioinnissa kuin
pienemmissa yrityksissa. Yli 20 henkildn yrityksissa kaytetyn informaation laajuuden
keskiarvo oli 5,0 ja alle viiden henkilon yrityksissa 3,9. Ero yritysten keskiarvoissa on
tilastollisesti erittdin merkitseva. Myos toimialojen valilla oli eroja. Laajimmin infor-
maatiota kaytettiin kaupan alalla (ka 4,6) ja vahiten palveluiden alalla (ka 3,7). Ero on
tilastollisesti melkein merkitseva eri toimialojen valilla. Kasvutavoitteen omaavat yri-
tykset kayttivat informaatiota selvasti laajemmin menestymisen arvioinnissa verrat-
tuna yrityksiin, joilla lahivuosien tavoitteena ei ollut kasvu. Kasvuhakuisten yritysten
keskiarvo kaytetyn informaation laajuuden osalta oli 4,5 ja ei-kasvuhakuisten yritysten
3,8. Ero on tilastollisesti erittain merkitseva. Taulukossa 41 on esitetty kaytetyn infor-
maation laajuuden keskiarvot eri taustamuuttujien suhteen.

TAULUKKO 41. Kaytetyn informaation laajuus tyontekijamaaran, toimialan ja kasvutavoitteen

suhteen.
KAYTETYN INFORMAATION LAAJUUS
KA p-arvo

Yrityksen tyontekijoiden maara v. 2012
alle 5 3,9
5-9 4,0

0,001
10-19 4,3
20 + 5,0
Toimiala
Kauppa 4,6
Palvelut 3,7

0,014
Rakentaminen 4,2
Teollisuus A
Onko yrityksenne lahivuosien tavoitteena kasvu?
ei 3,8

0,001
kylla 4,5

Kaytetyn informaation laajuus korreloi useiden muiden keskiarvomuuttujien kanssa.
Voimakkaimmat positiiviset korrelaatiot loytyvat suhteessa markkinaorientaatioon
(r=0,627), likketoiminnalliseen kehittymiseen (r=0,624), uuden kehittdmiseen (r=0,617)
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ja kehittamispalveluihin (r=0,510). N&iden lisdksi kaytetyn informaation laajuus korre-
loi myds yrittdjamaisen orientaation, taloudellisen tuloksellisuuden, olemassa olevan
kehittamisen, taloudellisten ja juridisten palveluiden ja hallitus- ja johtoryhmatyos-
kentelyn kanssa. Vuonna 2006 mitatut olemassa olevan kehittaminen ja uuden kehit-
taminen korreloivat myos lievasti kaytetyn informaation laajuuden kanssa. Taulukossa
42 on esitetty korrelaatiot kaytetyn informaation laajuuden ja muiden keskiarvomuut-
tujien suhteen.

TAULUKKO 42. Korrelaatiokertoimet keskiarvomuuttujien ja kaytetyn informaation laajuuden

valilla.
Pearsonin korrelaatiokertoimet BN NIRRT
LAAJUUS
HALLITUS- JA JOHTORYHMATYOSKENTELY 0,220*
YRITTAJAMAINEN ORIENTAATIO 0,485**
OLEMASSA OLEVAN KEHITTAMINEN 0,360**
UUDEN KEHITTAMINEN 0,617**
MARKKINAORIENTAATIO 0,627**
TALOUDELLINEN TULOKSELLISUUS 0,466**
LIKETOIMINNALLINEN KEHITTYMINEN 0,624**
KEHITTAMISPALVELUT 0,510**
TALOUDELLISET JA JURIDISET PALVELUT 0,275**
OLEMASSA OLEVAN KEHITTAMINEN 2006 0,219*
UUDEN KEHITTAMINEN 2006 0,193*
**_ Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

Yritykset jaettiin kahteen ryhmaan mediaanin mukaan. Toisen ryhman muodostivat
yritykset, joissa kaytetyn informaation laajuuden keskiarvo oli korkeintaan 4,3 ja toisen
ryhman yritykset, joissa kaytetyn informaation laajuuden keskiarvo oli yli 4,3. Naiden
yritysten kesken oli tilastollisesti erittain merkitsevia eroja keskiarvoissa useiden
muiden keskiarvomuuttujien suhteen. Niissa yrityksissa, joissa kaytetyn informaation
laajuus oli korkeampi, myds hallitus- ja johtoryhmatydskentely oli aktiivisempaa, yri-
tyksissa oli korkeammat keskiarvot yrittajamaisen orientaation ja markkinaorientaa-
tion suhteen, taloudellinen tuloksellisuus ja liiketoiminnallinen kehittyminen arvioi-
tiin paremmaksi, kehittamispalveluiden merkitysta korostettiin enemman ja yritykset
olivat aktiivisempia seka olemassa olevan ettda uuden kehittdmisessa. Informaation
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laajuuden ollessa korkeampi myos taloudellinen tuloksellisuus ja liiketoiminnallinen
kehittyminen arvioitiin selkedsti paremmaksi. Erot keskiarvoissa ovat tilastollisesti
erittain merkitsevia paitsi olemassa olevan kehittamisen kohdalla, jossa ero on tilas-
tollisesti merkitseva. Taulukossa 43 on esitetty erot keskiarvomuuttujissa korkeam-
man ja matalamman kaytetyn informaation laajuuden yrityksissa.

TAULUKKO 43. Korkean ja matalan keskiarvon yritykset kaytetyn informaation laajuuden suh-

teen ja niiden keskiarvot muissa keskiarvomuuttujissa.

KAYTETYN INFORMAATION LAAJUUS
korkeintaan 4,3 yli 4,3
p-arvo
KA KA

HALLITUS- JA JOHTORYHMATYOSKENTELY 2,5 3,0 0,000
YRITTAJAMAINEN ORIENTAATIO 2,4 3,0 0,000
OLEMASSA OLEVAN KEHITTAMINEN 3,7 4,0 0,008
UUDEN KEHITTAMINEN 2,9 3,6 0,000
MARKKINAORIENTAATIO 4,2 53 0,000
TALOUDELLINEN TULOKSELLISUUS 4,4 52 0,000
LIIKETOIMINNALLINEN KEHITTYMINEN 3,9 5,0 0,000
KEHITTAMISPALVELUT 2,5 3,1 0,000

3.14 Asiantuntijapalveluiden kaytto ja merkitys

Tutkimuksessa haluttiin selvittad, missa maarin yritykset ovat viimeisen kolmen
vuoden aikana kayttdaneet ulkopuolista neuvontaa tai konsultointia, ja missd maarin
naista palveluista on ollut yrityksille apua. Vastaajilta kysyttiin erikseen seka eri neu-
vontatahojen etta yritystoiminnan eri osa-alueisiin kohdistuvan neuvonnan kaytdsta ja
merkityksesta. Kuviossa 28 on kuvattu prosentuaalisina jakaumina ja keskiarvoina eri
tahojen neuvonnan merkitys vastaajayrityksille. Omana sarakkeenaan oli myos vaihto-
ehto vastaajille, jotka eivat olleet kayttaneet kyseisen tahon neuvontaa tai konsultointia
lainkaan. Naita vastauksia ei ole huomioitu keskiarvoja laskettaessa.
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Arvioikaa seuraavilta tahoilta 1 2131415 Keskiarvot
viimeisen kolmen vuoden aikana asteikolla 1-5
hankkimienne yritystoimintaan eiole 1 =ei lainkaan
liittyvan neuvonnan tai konsultoinnin % | % | o | % | % kaytetty merkitysta
merkitysta yrityksenne tavoitteiden 5 = erittain suuri
saavuttamiselle. merkitys

Tilitoimistot 5 [10|21]24]23 16

Asiakkaat tai toimittajat 6 |13 ]24|30]18 8

Liiketuttavat/henkilokohtainen
verkosto

Pankki tai muut yksityiset rahoittajat 5 (30 |24]15] 5 21
Yrittaja- tai yritysjarjestot 8 [31[18|16] 3 23
Konsultit 16124 (1717 | 4 33
Verohallinto 19129 (13]12| 3 23
ELY-keskus 18121 (18] 9 | 1 33

Juristit 1M12613) 6|1 42

Julkiset rahoittajat (esim. Finnvera,

Tekes] 23|14 8 [10] 2 43

Korkeakoulut ja muut oppilaitokset 21128113 5 | 2 31

n =115, keskiarvoissa mukana arviot 1 - 5.

KUVIO 28. Eri tahojen neuvonnan kaytto ja merkitys.

Merkittavimmiksi neuvonnan ja konsultoinnin lahteiksi nousevat kyselyssa tilitoimis-
tot. Niita kertoo kayttaneensa 84 % vastanneista yrittajista. Tilitoimistojen neuvontaa
myos pidetaan tarkeana; lahes puolet (47 %) arvioi silld olevan erittdin suuri tai suuri
merkitys (ka 3,6). Paljon kaytettyja ja merkittaviksi koettuja neuvojia ovat myés liiketoi-
minnan yhteistyokumppanit (asiakkaat tai toimittajat: ka 3,5) ja verkostot (liiketuttavat/
henkilokohtainen verkosto: ka 3,4.). Muiden tahojen neuvontaa kdytetaan vahemman ja
sen merkitys koetaan vahdisemmaksi; keskiarvot jaavat alle kolmen.

Sukupuolella ei nayta olevan suurta merkitysta neuvontatahojen kayton tai merkityk-
sen suhteen, joskin yrittdjajarjestdjen (ka 3,4) seka korkeakoulujen ja muiden oppi-
laitosten (ka 2,7) neuvonnalla ja konsultoinnilla on ollut naisyrittajille suurempi mer-
kitys kuin miesyrittdjille (vastaavat keskiarvot 2,6 ja 2,0). Nama keskiarvoerot olivat
tilastollisesti melkein merkitsevia. Ikaryhmittdin on havaittavissa, etta pankki tai muut
yksityiset rahoittajat seka toisaalta julkiset rahoittajat olivat tarkeampia ikaryhmaan
50-59 kuuluville (keskiarvot 3,2 ja 2,5) kuin sitd nuoremmille (keskiarvot 2,5 ja 1,4] tai




vanhemmille (keskiarvot 2,5 ka 2,2). Namakin erot olivat tilastollisesti melkein mer-
kitsevia.

Palveluiden kaytossa ei ollut suuria eroja koulutuksen suhteen; esimerkiksi julkisia
rahoittajia oli jattanyt kayttamatta noin 40 % kaikissa koulutusluokissa. Koulutuksen
suhteen tuli kuitenkin keskiarvoeroja usean eri neuvontatahon merkitykseen (Taulukko
44). Ei ammatillista koulutusta omaaville tilitoimistojen, pankin tai muiden yksityisten
rahoittajien, liiketuttavien seka julkisten rahoittajien neuvonnalla oli suurin merkitys.
Korkeakoulututkinnon suorittaneille puolestaan oppilaitosten merkitys oli suurempi
kuin muille.

TAULUKKO 44. Koulutus ja eri neuvontatahojen merkitys.

Ei
ammatillista | Ammatillinen | Korkeakoulu-
koulutusta koulutus tutkinto [o=Eie

KA KA KA
Tilitoimistot 44 3,6 3.2 0,007
Pankkl t.al muut yksityiset 3.4 28 25 0.018
rahoittajat
Liiketuttavat/
henkilokohtainen verkosto 41 3.2 3.6 0.013
ngkwset rahoittajat (esim. 3,2 19 2.0 0,007
Finnvera, Tekes)
Korkegkoututja muut 18 19 26 0.016
oppilaitokset

Julkisten rahoittajien neuvonnan merkitys oli suurin teollisella toimialalla (ka 2,7),
rakentamisessa keskiarvo oli 2,3, kaupan alalla 1,9 ja palvelualalla 1,5 (p=0,012). Myos
kayttajien osuus oli suurin teollisuuden toimialalla ja pienin kaupan ja palveluiden toi-
mialoilla, joista vain noin puolet oli kayttanyt julkisten rahoittajien neuvontaa.

Yrityksen koko vaikutti tilitoimistojen, juristien seka julkisten rahoittajien neuvonnan
ja konsultoinnin merkitykseen. Tilitoimistoja kaytettiin melko samalla tavalla eriko-
koisissa yrityksissa (vahintaan 80 %). Kayttajista suurimmille yrityksille tilitoimistoilla
oli vahaisempi merkitys (ka 2,9) kuin pienemmille (p=0,006). Seuraavassa taulukossa
(Taulukko 45) on esitetty merkitysten keskiarvot ja suluissa kayttdjien prosenttiosuus
niiden neuvontatahojen osalta, joissa oli tilastollisesti merkitsevat keskiarvoerot neu-
vontaa kayttaneiden keskimaaraisissa arvioissa. Tarkeimmaksi tilitoimistot koetaan
kokoluokassa 10-19 tyontekijad, jossa tilitoimistojen neuvonnan hyddyntaminen on
myads yleisinta.




TAULUKKO 45. Tyontekijamaara ja eri neuvontatahojen merkitys.

Paljonko yrityksellanne oli tydntekijoita vuoden 2012 lopussa?
alle 5 5-9 10-19 20+
p-arvo
Merkityksen keskiarvo (kayttajien prosenttiosuus)
Tilitoimistot 3,7 (84 %) 35(80%) | 4,2(95%) 2,9 (89 %) 0,006
Juristit 2,1 (44 %) 2,8 (54 %) 1,8 (73 %) 2,6 (75 %) 0,021
Julkiset rahoittajat 1,9 (32 %) 1,7 (56 %) 2,0(77 %) | 2,81(83 %) 0,034

Neuvontatahojen merkitysarviot korreloivat lievasti myos useiden keskiarvomuuttu-
jien kanssa. Seuraavassa korrelaatiomatriisissa (Taulukko 46) on esitetty kaikki tilas-
tollisesti merkitsevat korrelaatiot. Asiakkaiden ja toimittajien konsultoinnin merki-
tykselld oli korrelaatiota lahes kaikkien keskiarvomuuttujien kanssa. Sarjayrittajyys
ei korreloinut minkaan neuvontatahon kanssa, mutta kaikki muut keskiarvomuuttujat
ovat mukana taulukossa. Huomionarvoista on, ettd markkinaorientaation lisaksi myds
uuden kehittaminen, taloudellinen tuloksellisuus ja liiketoiminnallinen kehittyminen
korreloivat asiakkaiden ja toimittajien konsultoinnin kanssa.




TAULUKKO 46. Eri neuvontatahojen merkitys suhteessa keskiarvomuuttujiin.

=
. 5 IS 2| g s | 3
Pearsonin 2 2 | = | = £ ] 3 5 & %
korrelaatiokertoimet El=z| 3| 2| === ¢ |88 @ | %
'S x o i I ] S X |25 = =
= S| o= | 3 S| S |l 5 |=<l E =
= o 0 << X = > o |= & = o
HALLITUS- JA
JOHTORYHMA- 0.231*
TYOSKENTELY
YRITTAJAMAINEN
0,226* | 0,273* 0,230*
ORIENTAATIO
OLEMASSA OLEVAN
> 0,357 0.216%
KEHITTAMINEN
UUDEN KEHITTAMINEN 0,257**
MARKKINAORIENTAATIO 0,206* |0,354**| 0,262* | 0,314*
TALOUDELLINEN
0,279%* -0,250*
TULOKSELLISUUS
LIIKETOIMINNALLINEN
0,263* 0,262%* 0,224*
KEHITTYMINEN
KEHITTAMISPALVELUT 0,209* |0,307%* 0,241% | 0,295 | 0,266* | 0,218% | 0,241* 0,309%+[0,479**
TALOUDELLISET JA 0308+*| 0,276* | 0,253% | 0,249* 0,527%+(0,437+*
JURIDISET PALVELUT
KAYTETYN INFORMAATION
0,249 0,261%%(0,492% 0,331 0,288**| 0,286
LAAJUUS
** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

Eri tahojen palvelujen kayttamisen yhteytta keskiarvomuuttujiin tarkasteltiin myos
suoraan. Yrittajamainen orientaatio on tilastollisesti erittain merkitsevasti yhteydessa
konsulttien, juristien, ELY-keskuksen, julkisten rahoittajien, oppilaitosten ja yrittaja-
jarjestojen palvelujen kayttamisen kanssa, joskin korrelaatiot ovat lievia. Eri tahojen
palvelujen kaytosta vain korkeakoulujen ja muiden oppilaitosten kohdalla on korre-
laatio kokonaiskasvuprosenttiin (r=0,241, p=0,012), mutta kasvu tavoitteena korreloi
merkitsevasti useiden palvelutahojen kayton kanssa ja erittain merkitsevasti juristien
ja julkisten rahoittajien palvelujen kadytdn kanssa.

Analyysissa tarkasteltiin myds ulkopuolisen neuvonnan aktiivisen kayton korrelaati-
oita eri keskiarvomuuttujien kanssa. Aktiiviset kayttajat (vahintaan kahdeksan neuvon-
tatahoa) saavat suuremmat arvot paitsi kdytetyn informaation laajuuden myos yrittdja-
maisen orientaation, olemassa olevan kehittamisen ja uuden kehittamisen osalta kuin
passiiviset kayttdjat (korkeintaan nelja neuvontatahoa). Aktiivisesti ulkopuolista neu-
vontaa kayttaneet ovat myos saanet korkeammat arvot olemassa olevan kehittamiselle
vuoden 2006 tutkimuksessa (ka 3,8) kuin passiiviset kayttdjat (3,0). Lisdksi aktiiviset




kayttajat tavoittelevat kasvua useammin (70 %) kuin passiiviset (42 %). Ulkopuolisen
neuvonnan ja konsultoinnin aktiivinen kaytto nayttaa siis kulkevan kasi kadessa tie-
tynlaisen kehittamisaktiivisuuden ja kasvuhakuisuuden kanssa. Aktiivisten kayttajien
kokonaiskasvuprosentti oli myds korkeampi kuin passiivisten (passiiviset ka 18 %,
aktiiviset 88 %), mutta ero ei ole tilastollisesti merkitseva (p=0,136).

Aktiivisuuden lisaksi tarkasteltiin erikseen neuvonnan ja konsultoinnin kayton tehok-
kuutta siten, ettd neuvontatahoille suuremman merkityksen antaneita (arvot 4 ja 5)
verrattiin sita véhemman merkittavaksi arvioineisiin (arvot 1 ja 2). Asiakkaiden tai
toimittajien, konsulttien ja juristien tehokas kayttd nayttaa korreloivan lievasti mark-
kinaorientaation kanssa. Pankin ja yrittajajarjestojen hyodyntaminen korreloi lievasti
lilketoiminnallisen kehittamisen kanssa. Tehokkaan neuvonnan kayton ja kasvun tai
kasvutavoitteiden valilla ei kuitenkaan ole tilastollisesti merkitsevaa yhteytta lukuun
ottamatta pankin neuvontapalvelujen kayttoa; tehokkaiden pankkipalveluiden kaytta-
jien kokonaiskasvuprosentti vuodesta 2005 vuoteen 2011 oli 101 %, kun se muilla oli 44
% (p=0,042). Yhteys saattaa johtua siitd, ettd kasvun rahoituksessa hyvin onnistuneet
yritykset kokevat pankin neuvonnan todennakdisemmin merkittavaksi yrityksen tavoit-
teiden saavuttamisen kannalta.

Ulkopuolisten palvelujen kayttoa tarkasteltiin myos osa-alueittain. Kuviossa 29 on esi-
tetty eri osa-alueisiin kohdistuvien palvelujen kayttd ja merkitys yrityksen tavoittei-
den saavuttamiselle. Eniten ulkopuolisia palveluja kaytettiin henkilostokoulutukseen,
verotukseen tai taloushallintoon, informaatioteknologiaan ja markkinointiin liittyen.
Keskimaarin merkityksellisempina pidettiin markkinointiin (ka 3,2) ja henkilostokou-
lutukseen (ka 3,1) liittyvid palveluita. Informaatioteknologiaan ja johtamiseen Lliittyvat
palvelut (ka 3,0) arvioitiin yhtd merkityksellisiksi, mutta johtamiseen liittyvid palvelujen
kaytti huomattavasti pienempi osa vastaajista.




Arvioikaa seuraavilla osa-alueilla

V|'|.me'|.se.n kolmen vuod'en aikana . Keskiarvot asteikolla 1-5

kayttamienne ulkopuolisten 1 2 13| 4| 5| eiole S o
alveluiden merkitysta kaytett 1= e lainkaan merkitysta

e s % | % | % |% | % | Y52 erittain suuri merkitys

yrityksenne tavoitteiden

saavuttamiselle.

Markkmomtl [esim. mainonta, o l171191 231 9 2%

myynti)

Henkilostokoulutus 6 [ 17128 |25| 5 19

IT-palvelut 5117128|201| 5 24

Johtaminen 6 [ 14|14 |15 4 47

Tuote- tai palvelukehitys 121 9 | 17116 6 41

Verotus tai taloushallinto 4 [28129 |13 6 20

Uudet teknologiat 70211201121 6 33

Strategia 6 | 18|14 8 | 4 50

Juridiset kysymykset 8 [26 19 11] 3 34

Rekrytointi 9 121116| 8| 4 42

Markkinatutkimus 14113118 3 | 3 50

n=113,

keskiarvoissa mukana arviot 1 - 5.

KUVIO 29. Eri osa-alueisiin kohdistuvien palvelujen kaytto ja merkitys.

Vahiten vastaajayritykset ovat kayttaneet markkinatutkimuspalveluja seka strategiaan
ja johtamiseen liittyvia palveluja. Markkinointiin liittyvia ulkopuolisia palveluja kaytti
puolestaan 74 % vastanneista, ja palveluja kayttaneista 43 % antoi niille suuren tai erit-
tain suuren merkityksen (arvo 4 tai 5). Vastaavasti tuotekehitykseen liittyvia palveluja
kaytti vain 59 %, mutta kayttaneista 37 % piti merkityksellisena (4 tai 5).

Strategiaan ja uusiin teknologioihin liittyvien palvelujen kaytto korreloi lievasti mutta
positiivisesti kokonaiskasvuprosentin kanssa (r=0,272 ja 0,290; p=0,047 ja 0,013).
Kaikkien osa-alueiden palvelujen kaytto korreloi positiivisesti yrittdjamaisen orientaa-
tion kanssa, toisin sanoen palveluita kayttaneilla on keskimaarin korkeampi yrittaja-
mainen orientaation. Myds uuden kehittaminen korreloi positiivisesti useimpien osa-
alueiden palvelujen kayton kanssa.

Aktiivisten ja passiivisten kayttdjien vertailu tehtiin myos osa-alueittain. Laajasti eri
osa-alueiden palveluja kayttaneet (vahintdan kahdeksan osa-aluetta) saavat sup-




peammin palveluja kayttaneitd (korkeintaan neljd osa-aluetta) korkeammat arvot
useiden eri keskiarvomuuttujien suhteen. Tilastollisesti erittdin merkitseva ero on
havaittavissa yrittajamaisen orientaation ja uuden kehittamisen kohdalla. Myés mark-
kinaorientaation, lilketoiminnallisen kehittymisen ja kaytetyn informaation laajuuden
suhteen ilmenee tilastollisesti merkitseva ero.

Myds eri osa-alueiden palvelujen kayton tehokkuutta ja sen suhdetta keskiarvomuut-
tujien tarkasteltiin erikseen. Tehokkaiksi luokiteltiin kullakin osa-alueella palvelun
merkittavyyden korkeaksi arvioineet (4 tai 5) ja verrattiin tehokkaita kaytt&jia mer-
kittavyyden heikoksi arvioineisiin (arvot 1 tai 2). Kdytetyn informaation laajuus kor-
reloi tilastollisesti merkitsevasti kaikkien osa-alueiden palvelujen tehokkaan kayton
kanssa. Myos liiketoiminnallinen kehittaminen, uuden kehittaminen ja markkina-
orientaatio ovat yhteydessa useiden osa-alueiden palvelujen tehokkaaseen kayttoon.
Tehokkaalla eri osa-alueiden palvelujen hyddyntamisella ei ollut tilastollisesti mer-
kitsevaa yhteytta kasvuun, joskin uuteen teknologiaan liittyvien palvelujen tehokkailla
kayttajilla oli todenndkoisemmin kasvu tavoitteena (90 %) kuin vertailuryhmalla (59 %).

Jatkotarkasteluja varten osa-alueet strategia, johtaminen, markkinointi, markkina-
tutkimus, tuote- ja palvelukehitys, uudet teknologiat, rekrytointi ja henkilostokoulutus
yhdistettiin keskiarvomuuttujaksi Kehittamispalvelut (a=0,886). Verotus tai taloushal-
linto seka juridiset kysymykset muodostivat muuttujan Taloudelliset ja juridiset palve-
lut (a=0,780). Vain IT-palvelut jdivat erikseen tarkasteltaviksi.

Sen enempaa kehittamispalvelujen kuin taloudellistenkaan palvelujen keskimaarai-
sessa kayttamisessa ei ollut taustamuuttujien suhteen tilastollisesti merkitsevia eroja.
Kehittamispalvelut ja taloudelliset palvelut korreloivat kuitenkin toistensa kanssa
(r=0,389, p=0,000), eli kehittamispalveluja kayttaneet hyédynsivat todennakdisemmin
myos taloudellisia palveluja. Etenkin kehittamispalvelut korreloivat ainakin lievasti
myods useiden muiden asiakokonaisuuksien kanssa, kuten seuraavasta korrelaatio-
matriisista (Taulukko 47) nahdaan. Selkein yhteys on kaytetyn informaation laajuuteen,
lilketoiminnalliseen kehittymiseen ja uuden kehittamiseen.




TAULUKKO 47. Kehittamispalvelujen seka taloudellisten ja juridisten palvelujen kaytto suh-

teessa keskiarvomuuttujiin.

Pearsonin korrelaatiokertoimet [EATERS- TALOUDELLISET JA
PALVELUT JURIDISET PALVELUT

YRITTAJAMAINEN ORIENTAATIO 0,208*

OLEMASSA OLEVAN KEHITTAMINEN 0,287** 0,265**

UUDEN KEHITTAMINEN 0,369**

MARKKINAORIENTAATIO 0,348**

TALOUDELLINEN TULOKSELLISUUS 0,230*

LIIKETOIMINNALLINEN KEHITTYMINEN 0,370**

KAYTETYN INFORMAATION LAAJUUS 0,510** 0,275**

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

Yhteenvetona voidaan todeta, ettd ulkopuolisten asiantuntijapalveluiden kaytélla ja
hyodyntamiselld on yhteytta liilketoiminnan erilaiseen kehittamiseen. Etenkin palvelu-
jen aktiivinen ja tehokas kaytto nayttaa olevan yhteydessa tietynlaisen kehittamisak-
tilvisuuden ja kasvuhakuisuuden kanssa. Tutkimuksen tulokset ovat siten saman-
suuntaisia aiempien tutkimusten kanssa (ks. esim. Berry ym. 2006; Robson & Bennett
2000).

3.15 Kasvun ja menestymisen valisen suhteen
mallintaminen

Seuraavassa on esitetty kasvun ja menestyksen valista suhdetta polkumallin
avulla. Yritysten kasvua tutkittiin jakamalla kasvu eri ajanjaksoille: pitkaan kasvuun
(2006-2011), keskipitkdan kasvuun (2008-2011) ja lyhyeen kasvuun (2010-2011).
Polkumallinnuksen avulla kokeiltiin selittaa kasvua suoraan kaikilla muodostetuilla
keskiarvomuuttujilla vuosilta 2006 ja 2013, joista kasvua selitti ainoastaan yrityksen
menestyminen. Yrityksen menestymista kokeiltiin selittaa polkumallissa vuorostaan
muilla keskiarvomuuttujilla vuosilta 2006 ja 2013. Naista menestymista selittivat 2013
mitatut kaytetyn informaation laajuus, markkinaorientaatio ja hallitus- ja johtoryhma-

tyoskentely seka 2006 mitattu uuden kehittaminen.




Yrityksen menestyminen -muuttujaan yhdistettiin seka taloudellinen tuloksellisuus
-muuttuja seka liiketoiminnallinen kehittyminen -muuttuja (yhteensd kymmenen vait-
tamaa). Muuttujasta otettiin kuitenkin pois vaittama "velkaisuus”, koska se ei korre-
loinut riittavasti muiden vaittamien kanssa. Faktorianalyysilla varmistettiin kaytettyjen
muuttujien validiteetti. Yrityksen menestyminen muuttujan reliabiliteetti (Cronbachin
Alpha) oli hyva (0.87). Kaikki kaytetyt keskiarvomuuttujat on esitetty liitteessa 3.

Lopullinen malli on esitetty kuviossa 30. Kuviossa on esilld standardoidut regressio-
kertoimet. Mallia testattiin erikseen eri kasvuvuosille. Malli selittaa keskipitkaa kas-
vua (2008-2011), mutta lyhytta ja pitkaa kasvua se ei selita. Esitetyn mallin sopivuusar-
vot ovat erinomaiset: Chi-square=3.449, p=0.486, NFI=0.979, CF1=1.000, RMSEA=0.000.

! ,10

| KASVU 2008-2011 |
3

/45 @ 31

MARKKINAORIENTAATIO .26 ,54
MENESTYMINEN |

KAYTETYN INFORMAATION LAAJUUS

UUDEN KEHITTAMINEN 2006

HALLITUS- JA JOHTORYHMATYOSKENTELY

KUVIO 30. Polkumalli kasvun ja menestymisen suhteesta.

Menestymista selittdd eniten kdytetyn informaation laajuus (B=0.45***) ja seuraavaksi
eniten markkinaorientaatio (B=0.26**). Tilastollisesti melkein merkitsevasti menesty-
mista selittdvat 2006 mitattu uuden kehittaminen (B=0.13*] ja 2013 mitattu hallitus- ja
johtoryhmatyoskentely (B=0.13*). Uuden kehittamiseen liittyy uuden sukupolven tuot-
teiden/palveluiden kehittdminen, olemassa olevien tuotteiden/palveluiden valikoiman
kasvattaminen, uusien markkina-alueiden léytaminen ja uusien teknologioiden omak-
suminen. Menestyminen selittda vuorostaan kasvua tilastollisesti erittain merkitse-
vasti (B=0.31***]. Malli selittdd menestymisen vaihtelusta yhteensa 54 %. Koko malli
selittdd kasvun vaihtelusta 10 %. Taulukossa 48 on esitetty mallin muuttujien estimaa-
tit. Mallissa estimoitiin myds muuttujien epdsuorat vaikutukset kasvuun. Suhteessa
suurin vaikutus on kaytetyn informaation laajuudella (B=0.14) ja sen jalkeen markki-
naorientaatiolla (B=0.08). Vah&inen epasuora vaikutus on hallitus- ja johtoryhmétyds-
kentelylla (B=0.04) ja vuonna 2006 mitatulla uuden kehittamiselld (B=0.04).




TAULUKKO 48. Polkumallin muuttujien arvot (menestyminen ja kasvu).

Estimate | SE. | CR. | p | >@n%

reg.

Menestyminen Markkinaorientaatio ,238 ,077 | 3,086 | ,002 | ,261
Menestyminen Uuden kehittaminen v. 2006 162 081 | 1,990 | ,047 134
Menestyminen Hallitustyoskentely 102 052 | 1,973 | ,049 134

Kaytetyn informaation

4 ,365 068 | 5343 | *** | 446
laajuus

Menestyminen

ORI A R I N

Kasvu 2008-2011 Menestyminen 340 101 | 3,359 | *** 312

Referenssimallina testattiin mallia, jossa kaytetyn informaation laajuus, markkina-
orientaatio, uuden kehittdaminen 2006 sekd hallitus- ja johtoryhmatydskentely vai-
kuttavat suoraan yritysten kasvuun. Kaytetyilla muuttujilla ei ollut kuitenkaan suoraa
yhteytta minkaan eri kasvun ajanjakson kohdalla.

3.15.1 Taloudellisen tuloksellisuuden ja liiketoiminnallisen
kehittymisen mallintaminen

Yritysten menestymisen todettiin selittdvan kasvua. Menestymisen mittari koostuu
kahdesta eri osa-alueesta: taloudellisesta tuloksellisuudesta ja liiketoiminnallisesta
kehittymisesta. Alustavien regressioanalyysien perusteella vaikutussuhteista muo-
dostettiin polkumalli, jota testattiin tilastollisesti. Malli selittaa erikseen taloudellista
tuloksellisuutta ja liiketoiminnallista kehittymista.

Taloudelliseen tuloksellisuuteen vaikuttaa suoraan kaytetyn informaation laajuus seka
vuonna 2006 mitattu uuden kehittaminen. Naista suurempi ja tilastollisesti merkit-
sevd vaikutus on kaytetyn informaation laajuudella (B=0,30**). Uuden kehittdminen
vuonna 2006 selittaa taloudellista tuloksellisuutta tilastollisesti melkein merkitsevasti
(B=0,16%).

Markkinaorientaatio, kaytetyn informaation laajuus ja yrittajamainen orientaatio vai-
kuttaa yritysten liiketoiminnalliseen kehittymiseen. Naista suurin ja tilastollisesti erit-
tdin merkitseva vaikutus on markkinaorientaatiolla (B=0,37***] ja sen jalkeen kaytetyn
informaation laajuudella (B=0,29***). MyGs yrittdjamainen orientaatio vaikuttaa liike-
toiminnalliseen kehittymiseen tilastollisesti erittdin merkitsevasti (B=0,27***).

Liiketoiminnallisella kehittymiselld ja taloudellisella tuloksellisuudella on myds kes-
kindinen vaikutus. Mallissa liiketoiminnallinen kehittyminen vaikuttaa taloudelliseen
tuloksellisuuteen tilastollisesti melkein merkitsevasti (B=0,23*). Koko malli selittaa




lilketoiminnallisesta kehittymisesta 57 % ja taloudellisesta tuloksellisuudesta 29 %.
Polkumallin arvot ovat erinomaiset (Chi-square 0,926, p=0.819, NFI=0.996, CFI=1.000,
RMSEA=0.000]). Kuviossa 31 on esitetty testattu polkumalli ja standardoidut regressio-
kertoimet. Taulukossa 49 on esitetty mallin estimaatit.
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UUDEN KEHITTAMINEN 2006

,30 23
KAYTETYN INFORMAATION LAAJUUS 29 57

LIKETOIMINNALLINEN KEHITTYMINEN

,37

MARKKINAORIENTAATIO
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27

YRITTAJAMAINEN ORIENTAATIO

KUVIO 31. Polkumalli eri tekijoiden vaikutuksesta liiketoiminnalliseen kehittymiseen ja

taloudelliseen tuloksellisuuteen.

TAULUKKO 49. Polkumallin muuttujien arvot (taloudellinen tuloksellisuus ja liiketoiminnallinen

kehittyminen).

Estimate | SE. | CR | p |°EN¢
reg.
Lilketoiminnallinen & | Markkinaorientaatio 378 082 | 4,587 | *** 369

kehittyminen

Liiketoiminnallinen

. . & | Yrittdjamainen orientaatio 397 106 | 3,733 | **x | 266
kehittyminen

L||ket0|m|hnatl!nen < Kaytetyn informaation 266 079 | 3388 | ** | 2s8
kehittyminen laajuus
Taloudet.lmen c Kaytetyn informaation 308 107 | 2862 | 004 | 303
tuloksellisuus laajuus
Taloudellinen Uuden kehittaminen v.
tuloksellisuus < 2006 214 109 1,963 1.050 ) 162
Taloudellinen c Liiketoiminnallinen 250 117 | 2142 | 032 | 228

tuloksellisuus kehittyminen




3.15.2 Toimialan vaikutus malleihin

Toimialalla ja yrityksen koolla ei ollut suoraa vaikutusta malleissa kasvuun tai menes-
tymiseen. Malleja kokeiltiin ajaa kuitenkin erikseen vaittaman "Kuinka yrityksenne
paatoimiala on parjannyt suhteessa muihin aloihin viime vuosina?” mukaan (1= toimi-
ala on parjannyt erittain heikosti suhteessa muihin aloihin ja 5=toimiala on parjannyt
erittain hyvin suhteessa muihin aloihin). Yrityksistd 23 % arvioi, etta toimiala oli par-
jannyt suhteessa heikosti (vastausvaihtoehdot 1 ja 2J, 34 % arvioi toimialan parjanneen
keskivertaisesti (vaihtoehto 3), ja 43 % arvioi oman toimialan parjanneen hyvin verrat-
tuna muihin toimialoihin (vaihtoehto 4 tai 5). Tarkempaa analyysia varten muodostettiin
kaksi ryhmaa. Ensimmaiseen ryhmaan otettiin yritykset, jotka olivat antaneet arvon
1-3 (n=67] ja toiseen ryhmaan yritykset, jotka olivat antaneet arvot 4-5 (n=52). Nain
saatiin muodostettua tarpeeksi suuret ryhmat. Ryhmien keskiarvot kasvuprosentin
suhteen eivat eroa tilastollisesti merkitsevasti toisistaan lyhyelld, keskipitkalld eika
pitkalla kasvulla mitattuna.

Ryhmien valilla on kuitenkin eroja mallin  muiden muuttujien suhteen.
Hallitustydskentely on aktiivisempaa niilla yrityksilla, joilla toimiala on parjannyt suh-
teessa hyvin muihin toimialoihin verrattuna (ka 3,2, toisella ryhmalla 2,5). Ero on tilas-
tollisesti merkitseva. Markkinaorientaatiosta on myds korkeampi keskiarvo (4,9) niilla
yrityksilla, joiden toimiala on parjannyt suhteessa hyvin tai erittain hyvin muihin toimi-
aloihin verrattuna (toinen ryhma ka 4,5). Tilastollisesti erittdin merkitseva ero on luon-
nollisesti taloudellisessa tuloksellisuudessa. Niilla yrityksilla, joiden paatoimiala on
parjannyt hyvin tai erittain hyvin verrattuna muihin toimialoihin, keskiarvo on 5,2 kun
se toisella ryhmalla on 4,4. Liiketoiminnallisessa kehittymisessd, kadytetyn informaa-
tion laajuudessa tai uuden kehittamisessa vuodelta 2006 ei ryhmien valilla ole tilas-
tollisesti merkitsevia eroja. Taulukossa 50 on esitetty ryhmien valiset keskiarvoerot.




TAULUKKO 50. Ryhmien valiset keskiarvoerot mallissa olevien muuttujien suhteen.

Toimialan parjaaminen N ka sd Sig.
Hallitustydskentely keskivertaisesti tai huonosti 66 2,5 1,2 o

hyvin tai erittdin hyvin 51 3,2 1,2
Yrittajamainen keskivertaisesti tai huonosti 67 2,6 0,7 -
orientaatio hyvin tai erittain hyvin 52 2.8 0,7
MarkKinaorientaatio keskivertaisesti tai huonosti b4 4.5 11 *

hyvin tai erittdin hyvin 51 49 0,8
Taloudellinen keskivertaisesti tai huonosti 59 4,4 1,2 o
tuloksellisuus hyvin tai erittain hyvin 49 5,2 0.9
Liiketoiminnallinen keskivertaisesti tai huonosti 60 4,3 1.1 -
kehittyminen hyvin tai erittain hyvin 49 4,6 0,9
Kaytetyn informaation | keskivertaisesti tai huonosti 61 4,1 1,2 -
laajuus hyvin tai erittain hyvin 50 45 1.1
Uuden kehittaminen keskivertaisesti tai huonosti 67 3,1 0,9 -
v. 2006 hyvin tai erittain hyvin 51 3,4 0,6

Mallit kasvun ja menestymisen seka taloudellisen tuloksellisuuden ja liiketoiminnalli-
sen kehittymisen osalta ajettiin erikseen naille kahdelle ryhmalle.

Toimiala parjannyt keskivertaisesti tai huonosti suhteessa muihin toimialoihin
Kasvu ja menestyminen

Niilla yrityksilla, jonka paatoimiala oli parjannyt suhteessa muihin toimialoihin kes-
kivertaisesti tai huonosti, menestymiseen vaikuttaa eniten ja tilastollisesti erittdin
merkitsevasti informaation kayton laajuus (B=0,50***) ja sen jalkeen tilastollisesti
merkitsevasti markkinaorientaatio (B=0,29**). Myos uuden kehittaminen vuodelta
2006 vaikuttaa nailla yrityksilla menestymiseen tilastollisesti melkein merkitsevasti
(B=0,18*). Nailla yrityksilla hallitustydskentely ei vaikuta menestymiseen. Myoskaan
menestymiselld ei ole tilastollista yhteytta keskipitkdan kasvuun. Sindnsa mallin arvot
ovat edelleen hyvat (Chi-square 3,394, p=0.494, NFI=0.967, CFI=1.000, RMSEA=0.000).
Malli selittaa kasvua 8 % ja menestymista 64 %.

Taloudellinen tuloksellisuus ja liiketoiminnallinen kehittyminen

Yrityksilla, joilla toimiala on parjannyt keskivertaisesti tai suhteessa heikosti muihin
toimialoihin verrattuna, taloudelliseen tuloksellisuuteen vaikuttaa ainoastaan infor-
maation kayton laajuus tilastollisesti melkein merkitsevasti (B=0,41*). Taloudelliseen
tuloksellisuuteen ei vaikuta nailld yrityksilla uuden kehittdminen vuodelta 2006 eika




liiketoiminnallinen kehittyminen. Liiketoiminnalliseen kehittymiseen vuorostaan vai-
kuttaa eniten ja tilastollisesti erittdain merkitsevasti markkinaorientaatio (B=0,42***)
ja sen jalkeen tilastollisesti erittdin merkitsevasti informaation kayton laajuus
(B=0,39***). Yrittajamaisella orientaatiolla ei n&illa yrityksilld ole vaikutusta liiketoi-
minnalliseen kehittymiseen. Mallin sopivuusarvot ovat edelleen hyvat (Chi-square
2,046, p=0.563, NFI=0.986, CFl=1.000, RMSEA=0.000). Malli selittaa tuloksellisuutta 27
% ja liikketoiminnallista kehittymista 67 %.

Toimiala parjannyt hyvin tai erittain hyvin suhteessa muihin toimialoihin
Kasvu ja menestyminen

Niilla yrityksilla, joilla toimiala on parjannyt hyvin tai erittdin hyvin suhteessa muihin
toimialoihin, menestymiseen vaikuttaa ainoastaan ja tilastollisesti erittdin merkit-
sevasti informaation kayton laajuus (B=0,42***). Hallitustyoskentelylld, markkina-
orientaatiolla tai uuden kehittamiselld vuodelta 2006 ei ole tilastollisesti merkitsevaa
vaikutusta menestymiseen. Menestyminen vaikuttaa kuitenkin tilastollisesti erittain
merkitsevasti kasvuun keskipitkalla aikavalilla (B=0,47***). Mallin arvot ovat edelleen
hyvat (Chi-square 2,149, p=0.708, NFI=0.964, CFI=1.000, RMSEA=0.000). Malli selittaa
kasvusta jopa 22 % ja menestymisesta 40 %.

Taloudellinen tuloksellisuus ja liiketoiminnallinen kehittyminen

Niilla yrityksilld, joilla toimiala on parjannyt hyvin tai erittdin hyvin suhteessa muihin
toimialoihin, taloudelliseen tuloksellisuuteen vaikuttaa tilastollisesti melkein mer-
kitsevasti informaation kayton laajuus (B=0,29*) ja liiketoiminnallinen kehittyminen
(B=0,29*). Uuden kehittdminen vuodelta 2006 ei vaikuta taloudelliseen tuloksellisuu-
teen. Liiketoiminnalliseen kehittymiseen nailla yrityksilla vaikuttaa kaikista eniten ja
tilastollisesti erittdin merkitsevasti yrittdjamainen orientaatio (B=0,41***] ja tilastolli-
sesti melkein merkitsevasti markkinaorientaatio (B=0,30*). Informaation kayton laa-
juus ei vaikuta nailla yrityksilla liiketoiminnalliseen kehittymiseen. Mallin arvot ovat
hyvat (Chi-square 1,793, p=0.616, NFI=0.974, CFI=1.000, RMSEA=0.000). Malli selittaa
taloudellisesta tuloksellisuudesta 26 % ja liiketoiminnallisen kehittymisen vaihtelusta
44 %.

3.15.3 Yhteenveto

Nayttaisi silta, etta niilla toimialoilla, jotka ovat parjanneet suhteessa huonommin kuin
muut toimialat, korostuu erityisesti markkinaorientaatio ja informaation kayton laajuus
suhteessa menestymiseen. Nailla yrityksilla menestymiseen myohemmin on vaikutta-
nut se, ettd on vuonna 2006 ollut aktiivisesti kehittamassa uutta. Myos liiketoiminnal-




liseen kehittymiseen vaikuttaa nailla yrityksilla markkinaorientaatio ja informaation
kayton laajuus. Yrittajamadiselld orientaatiolla ei ole vaikutusta liiketoiminnalliseen
kehittymiseen. Nayttaisi silta, etta jos toimiala menestyy huonosti, omaan menestymi-
seen voi vaikuttaa aktiivisella markkinoiden seuraamisella, asiakastarpeisiin vastaa-
misella, uuden kehittamisella ja oman menestymisen arvioinnissa monipuolisia mitta-
reita kayttamalla. Malli selittaa liikketoiminnallisen kehittymisen vaihtelusta jopa 67 %.

Toimialoilla, jotka ovat selvinneet muita toimialoja paremmin, menestymiseen vai-
kuttaa lahinna informaation kayton laajuus. Nailla yrityksilla menestyminen vuoros-
taan selittaa kasvua jopa 22 %. Informaation kayton laajuus vaikuttaa suoraan myos
taloudellisen tuloksellisuuteen, mutta ei suoraan liiketoiminnalliseen kehittymiseen.
Liiketoiminnalliseen kehittymiseen nailla yrityksilla vaikuttaa eniten yrittajamainen
orientaatio seka markkinaorientaatio. Yhteenvetona voi sanoa, ettd jos toimialalla
menee yleensakin hyvin, menestya voi panostamalla monipuolisten mittareiden kayt-
toon oman menestymisen arvioinnissa, kehittamalla yrittajamaista orientaatiota eli
innovointia, proaktiivisuutta ja riskinottoa seka seuraamalla aktiivisesti markkinoita,
asiakkaiden tarpeita seka jakamalla tata tietoa aktiivisesti yrityksen sisalla.




4 TILINPAATOSSEURANTA
SEURANTATUTKIMUKSEN YRITYKSILLE

4.1 Johdanto

Yrityksen kasvu on erds sen tarkeimmista toimintaedellytyksista. Se on erityisen tar-
kea pk-yritykselle, koska se on pitkalla tahtaykselld ainoa tapa hankkia lisaa resurs-
seja ja toimintamahdollisuuksia markkinoilla. Monissa tutkimuksissa on osoitettu,
etta yrityksen kasvu ja koko ovat yhdessa sellainen tekija, joka pk-yrityksilla vaikut-
taa voimakkaasti niiden taloudellisiin tunnuslukuihin (Boardman, Bartley & Ratliff
1981; Hutchinson 1987, 1989). Sen vuoksi kasvun jattaminen huomiotta pk-yrityksen
taloudellisia tunnuslukuja tutkittaessa merkitsee eraan keskeisimman tekijan pois
jattamista (McMahon 2001). Pk-yrityksia koskevan aikaisemman kansainvalisen tutki-
muksen perusteella voidaan esittda seuraavia hypoteeseja kasvun vaikutuksesta tun-

nuslukuihin (McMahon 2001, 54):

1. Nopeammin kasvavat pk-yritykset kannattavat paremmin (Hutchinson 1987,
1989)

2. Nopeammin kasvavilla pk-yrityksilld on korkeammat katteet (Davidson & Dutia
1991)

3. Nopeammin kasvavilla pk-yrityksilla on matalammat tehokkuutta mittaavat tun-
nusluvut (Boardman, Bartley & Ratliff 1981; Davidson & Dutia 1991; Osteryoung,
Costand & Nast 1992)

4. Nopeammin kasvavilla yrityksilla on enemman velkaa padomarakenteessa
(Boardman, Bartley & Ratliff 1981; Hutchinson 1987, 1989)

5. Nopeammin kasvavilla pk-yrityksilla on heikommat perinteisen maksuvalmiuden
tunnusluvut (Walker & Petty 1978; Boardman, Bartley & Ratliff 1981; Hutchinson
1987, 1989)

Pk-yrityksia koskevan tunnuslukututkimuksen mukaan nopeammin kasvavien yritys-
ten odotetaan siten kannattavan paremmin ja saavan paremmat katteet, mutta siita
huolimatta toimivan operatiivisesti tehottomammin, velkaantuvan enemman ja karsi-

van heikommasta maksuvalmiudesta kuin hitaammin kasvavat yritykset.

Empiirisen tutkimuksen tulokset kasvun vaikutuksesta pk-yrityksen tunnuslukuihin
eivat kuitenkaan ole yksimielisia ja yll& esitettyja hypoteeseja tukevia. McMahon (2001)
osoitti, ettd nopeammin kasvavilla yrityksilla on korkeammat katteet, mutta tilastol-
lisesti merkitsevia eroja kasvuryhmien valilla ei loytynyt kannattavuudessa, perintei-
sessd maksuvalmiudessa tai vakavaraisuudessa. Suomessa Laitinen (2007a) tutki seké
pysyvan etta nopean kasvun vaikutusta etelapohjalaisten pk-yritysten tunnuslukuihin.
Pysyvan kasvun yritykset kannattivat paremmin kuin muut, mutta perinteinen mak-
suvalmius ja vakavaraisuus eivat eronneet merkitsevasti muista yrityksista. Nopean




kasvun yritykset kannattivat myos paremmin kuin muut yritykset, mutta maksuval-
miudessa ei ollut merkitsevia eroja kasvuryhmien valilld. Nopeasti kasvavat yritykset
olivat kasvukauden alussa vahemman velkaisia kuin muut yritykset, mutta kasvukau-
den aikana erot vakavaraisuudessa supistuivat merkityksettomiksi. Lisaksi Laitisen
(2007b) toinen tutkimus osoitti, ettei kasvustrategialla (ulkoinen tai sisdinen kasvu) ole
etelapohjalaisissa pk-yrityksissa tilastollisesti merkitsevaa vaikutusta tunnuslukuihin.
Tahan johtopaatokseen vaikutti ostoksen pieni koko, joten tulokset olivat alustavia.

Téassa artikkelissa raportoitava tutkimus on jatkoa Laitisen (2007a; 2007b) tutkimuk-
sille ja se liittyy samalla tavalla etelapohjalaisten pk-yritysten kasvua koskevaan
laajaan tutkimushankkeeseen (Varamaki ym. 2007). Laitisen edelliset tutkimukset
kasittivat kasvuperiodin 2001-2005 kun tassa kasitellaan pk-yritysten kasvua vuosien
2008-2011 aikana. Laitisen (2007a) nopeasti kasvavia yrityksid koskevassa tutkimuk-
sessa kaytettiin suurta tilastollista aineistoa kun taas kasvustrategioita koskeva tutki-
mus perustui pieneen kyselytutkimusaineistoon (Laitinen 2007b). Tama jatkotutkimus
perustuu 108 eteldpohjaisen pk-yrityksen aineistoon. Tassa tutkimuksessa laajenne-
taan huomattavasti edellisten hankkeiden nakokulmaa tarkastelemalla muutaman
keskeisen tunnusluvun sijasta 19 keskeista tunnuslukua, jotka liittyvat kasvuun, kan-
nattavuuteen, katteisiin (tulorahoitukseen), perinteiseen maksuvalmiuteen, vaka-
varaisuuteen ja tehokkuuteen. Tavoitteena on saada mahdollisimman monipuolinen
kasitys kasvun vaikutuksesta taloudellisiin tunnuslukuihin. Selittavina tekijoina kayte-
taan kasvun nopeutta, kasvun pysyvyytta ja kasvua tavoitteena.

4.2 Kasvun mittaaminen ja tilinpaatoksen tunnusluvut
4.2.1 Kasvu, kannattavuus ja rahoitus

Tassa tutkimuksessa arvioidaan etelapohjalaisten pk-yritysten kasvun vaikutusta
niiden taloudellisiin tunnuslukuihin. Pk-yrityksia koskevien tutkimusten mukaan yri-
tyksen kasvun voidaan yleisesti odottaa vaikuttavan huomattavasti sen taloudellisiin
tunnuslukuihin. Se voi johtaa edellda johdannossa esitettyjen hypoteesien kaltaisiin
tuloksiin. Nopeasti kasvava yritys tarvitsee rahoitusta kasvunsa rahoittamiseen. Jos
yritys on hyvin kannattava ja kasvaa kannattavasti, se voi rahoittaa kasvun suurim-
maksi osaksi tulorahoituksella. Jos yritys ei kannata hyvin, se joutuu rahoittamaan
kasvun ennen kaikki ulkopuolisella padomalla, vieraalla ja omalla pddomalla. Pienissa
yrityksissa ulkopuolisen oman paaoman saaminen kasvun rahoittamiseen saattaa olla
vaikeaa etenkin siina tapauksessa, ettei yritys kannata hyvin. Jos heikosti kannattava
yritys kasvaa nopeasti, se saattaa velkaantua nopeastija yritykseen liittyva riski kasvaa
olennaisesti. Yrityksen kasvun ja kannattavuuden valistd suhdetta ja sen vaikutusta
yrityksen rahoitukseen on havainnollistettu taulukossa 51.




Kasvun vaikutusta tutkittaessa verrataan keskendan taulukossa esitetyn nelikentan
toista ja kolmatta saraketta. Se osoittaa, ettd kasvun vaikutus yrityksen rahoituk-
seen ja sita mittaaviin tunnuslukuihin on ehdollinen: se riippuu yrityksen kannatta-
vuudesta. Yrityksen kasvuun liittyy aina riski. Jos yritys kasvaa nopeasti, mutta kan-
nattaa huonosti (tapaus 2], se saattaa ajautua kannattamattoman (hallitsemattoman)
kasvun vuoksi nopeasti vakaviin rahoitusvaikeuksiin. Jos taas nopeasti kasvava yritys
kannattaa hyvin (tapaus 4), se kasvaa kannattavasti (hallitusti] ja sen rahoitus pysyy
hallinnassa tyydyttavalla tai hyvalla tasolla. Nopeasti kasvavissa yrityksissa rahoituk-
sen tunnuslukujen vaihteluvali voi siten olla suuri (heikko - hyva) riippuen siita, miten
kannattavuus vaihtelee yrityksissa. Hitaasti kasvavissa yrityksissa tilanne on erilainen,
koska niilla ei ole nopeaan kasvuun liittyvaa riskia. Kannattavuus vaikuttaa naiden
yritysten rahoituksen tunnuslukuihin ratkaisevasti ja tunnuslukujen vaihteluvali on

yleensé suuri (valttava - erinomainen).

Kun tutkitaan kasvun merkitysta taloudelliseen tilanteeseen, kasvun pysyvyydella ja
nopeudella on huomattava merkitys. Kasvuprosenttia voidaan pitemmalla tahtaimella
verrata sen keskimaaraiseen sijoitetun pdaoman tuottoprosenttiin. Jos kasvuprosentti
eiylita padoman tuottoprosenttia, rahoitus pysyy yleensa hallinnassa, eika kasvu rasita
sitd huomattavasti. Sen vuoksi talla tavalla hallitusti kasvavissa yrityksissa kasvun vai-
kutusta tunnuslukuihin on vaikea tunnistaa, koska rahoituksen tunnusluvut pysyvat
vakaina. Tama sama seuraus koskee myos hitaammin kasvavia yrityksia: jos niiden
padoman tuottoprosentti ylittdaa keskimaaraisen kasvuprosentin, rahoituksen tun-
nusluvut voivat vaihdella vain véahan. Kannattavuudella on siten olennainen merkitys
nopean tai hitaan kasvun seurauksille. Jos nopeammin ja hitaammin kasvavilla yri-
tyksilla pdaoman tuottoprosentti ylittaa keskimaardisen kasvuprosentin, saattaa olla,
ettei rahoituksen tunnusluvuissa ole niiden valilla eroa. Erot karjistyvat kun puhutaan
erittdin nopeasti ja erittdin hitaasti kasvavista yrityksista.

TAULUKKO 51. Yrityksen kasvun ja kannattavuuden vaikutus rahoitukseen.

Yritys kasvaa hitaasti

Yritys kasvaa nopeasti

Yritys kannattaa huonosti

Yrityksen rahoitusta mittaavat
tunnusluvut ovat valttavia,
yritys on suhteellisen velkainen
ja saattaa ajoittain karsia
maksuvalmiusvaikeuksista.
(tapaus 1)

Yrityksen rahoitusta mittaavat
tunnusluvut ovat heikkoja,
yritys saattaa ylivelkaantua

ja karsia vakavista
maksuvalmiusvaikeuksista.
(tapaus 2]

Yritys kannattaa hyvin

Yrityksen rahoitusta mittaavat
tunnusluvut ovat erittain

hyvia, yritys ei tarvitse
ulkopuolista rahoitusta kasvun
rahoittamiseen, yrityksen
vakavaraisuus on erinomainen
ja maksuvalmius ylittaa

huomattavasti turvallisen rajan.

(tapaus 3)

Yrityksen rahoitusta mittaavat
tunnusluvut ovat tyydyttavia,
yritys rahoittaa suuren osan
kasvusta tulorahoituksella,
mutta tarvitsee myds
ulkopuolista rahoitusta,
vakavaraisuus pysyy hyvana ja
maksuvalmius on turvallisella
tasolla.

(tapaus 4)
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4.2.2 Kasvun mittaaminen

Maaritelmallisesti yrityksen kasvu merkitsee sen koon muutosta. Kasvun mittaaminen
ei kuitenkaan ole yksinkertaista, silla koko kasitetdaan yleensa muuttujaksi, jolla on
useita ulottuvuuksia. Naita mahdollisia ulottuvuuksia ovat esimerkiksi yrityksen Lii-
kevaihto, tyontekijoiden maara, taseesta laskettu omaisuus tai padoma. Toinen kes-
keinen valinta kasvu mittaamisessa liittyy ajanjakson pituuteen. Lyhyella ja pitkalla
tahtaykselld yrityksen kasvun vaikutukset ovat aivan erilaisia. Kolmas tekija liittyy kas-
vun pysyvyyteen tai jatkuvuuteen. Yritys on voinut tietylla ajanjaksolla kasvaa nopeasti,
mutta ajanjakso on sisaltanyt myds hitaan tai negatiivisen kasvun vaiheita: kasvu on
silloin epatasaista tai epajatkuvaa. Toinen yritys on voinut kasvaa ajanjaksolla hitaam-
min, mutta niin, ettd kasvu on ollut positiivista jokaisessa ajanjakson vaiheessa, jolloin
kasvu on pysyvaa tai jatkuvaa. Jos kasvu on epatasaista tai epajatkuvaa, rasittaa se
huomattavan paljon rahoitusta, koska rahoituksen tarve vaihtelee huomattavasti kau-
sittain.

Tassa tutkimuksessa yrityksen koko mitataan sen liikketoiminnan laajuudella, liikevaih-
dolla, jolloin kasvu mittaa lilketoiminnan muutosta prosentteina. Tutkimuksen ajan-
jakso kasvun suhteen on huomattavan pitka, 2005-2011. Tutkimuksessa tarkastellaan
lilkevaihdon kasvun vaikutusta eteldpohjalaisten yritysten tilinpaatéstunnuslukuihin
kolmella eri ryhmittelylla. Ensimmaisessa ryhmittelyssa lasketaan liikevaihdon kas-
vuprosentti koko ajanjaksolle 2005-2011 ja verrataan yrityksid, jotka ovat talla ajan-
jaksolla kasvaneet vahintaan 20 % (59 yritysta) sellaisiin yrityksiin, joiden kasvu on
ollut negatiivista (32 yritystd). Ne yritykset, joiden kasvu on ollut positiivista, mutta
jaanyt alle 20 %, jatetdan pois ryhmittelysta (18 yritysta). Talla tavalla saadaan kas-
vun mahdollinen merkitys selvemmin esille. Toisessa ryhmittelyssa verrataan keske-
naan yrityksia, joiden kasvuprosentti ylittaa mediaanin koko ajanjaksolla 2005-2011 ja
vahintaan kolmena eri vuonna (51 yrityst&) niihin yrityksiin, jotka eivat toteuta ehtoa ja
joiden kasvu on siten véhaista tai negatiivista (58 yritysta). Kolmannessa ryhmittelyssa
tutkitaan kasvutavoitteen vaikutusta tunnuslukuihin. Siina verrataan yrityksia, jotka
ovat ilmoittaneet kasvun lahivuosien tavoitteeksi (67 yritysta) yrityksiin, joissa se ei ole

tavoitteena (41 yritysta).

4.2.3 Tilinpaatostunnusluvut

Kasvun vaikutusten tutkimiseksi kerattiin hankkeessa seurannassa olevien eteldapoh-
jalaisten yritysten tilinpaatostiedot Suomen Asiakastieto Oy:n yllapitamasta Voitto+
-tietokannasta, joka sis&ltaa yli 200.000 suomalaisen yrityksen (osakeyhtion) tilinp&aa-
tostiedot. Tilinpaatostiedot oli kaytettavissa ajanjaksolta 2008-2011 yhteensa 109 yri-
tyksesta. Tilinpaatostietoja oli osalla yrityksia vuosilta 2007-2011 ja osalla 2008-2012,
jolloin jaksoksi valittiin neljan vuoden ajanjakso 2008-2011. Tama jakso sijoittuu kas-
vukauden 2005-2011 loppupaahan, joten kasvun vaikutukset tunnuslukuihin ovat jo




nahtavissa. Tunnuslukuja ei ole kaytettavissa hankkeessa mukana olevista henkildyh-
tioista. Lisdksi suhteellisen monesta yrityksesta ei ole kaytettavissa tietoa tydntekijoi-
den maarasta seka erdista tuloslaskelman tai taseen rakennetta mittaavista tunnuslu-
vuista lyhennetyn tuloslaskelman kayton vuoksi. Sen vuoksi puuttuvien tietojen maara
vaihtelee tunnusluvuittain.

Tutkimuksen tavoitteena on saada mahdollisimman monipuolinen kuva kasvun vaiku-
tuksesta tilinpaatoksesta laskettaviin tunnuslukuihin. Sen vuoksi analyysissa kayte-
taan kaikkia tietokannan Voitto+ yhteenvetoraportissa tulostuvia tunnuslukuja, joita on
yhteensa 19. Koska aineistossa on mukana useita poikkeavia havaintoja (outliereita)
ja tunnuslukujen jakaumat ovat vinoja, perustuu kasvun vaikutusten tulkinta padasi-
assa tunnuslukujen mediaaniin eri yritysryhmissa. Tunnusluvun mediaani perustuu
sen jakauman suuruusjarjestyksessa keskimmaiseen havaintoon, jolloin poikkeavilla
havainnoilla ei ole sen suuruuteen merkitysta. Yritysryhmien valisia eroja testataan
ei-parametrisella riippumattomien otosten Mann-Whitneyn U-testilla, jolla testataan
eroavatko tunnuslukujen jakaumien sijainnit toisistaan eri yritysryhmissa. U-testi sopii
myos pienille otoksille, eikda oleta tunnuslukujen noudattavan normaalijakaumaa.
Tilastolliset testaukset on tehty tilastollisella pakkauksella SPSS.

Tutkimuksessa kaytettavat tunnusluvut on lyhyesti maaritelty taulukossa 52. Ne on
jaettu karkeasti kuuteen eri luokkaan. Ensimmaiseen luokkaan kuuluu 6 tunnuslu-
kua, jotka mittaavat yrityksen kokoa (henkilokunnan lukumaara ja bruttotulos), kas-
vua (lilkevaihdon muutos- % ja bruttotuloksen muutos- %) ja tydvoiman tuottavuutta
tai tehokkuutta (liikevaihto / henkild ja bruttotulos / henkild). Tyévoiman tuottavuutta
mittaavat tunnusluvut eivat sinansa hyvin sovellu kasvuryhmien valiseen vertailuun,
silla ne ovat toimialasidonnaisia. Ne antavat kuitenkin kasityksen siitd, milla tavalla
tuottavuus kehittyy kussakin ryhmassa. Toiseen luokkaan kuuluu 2 tunnuslukua
(kayttokate- % ja liikevoitto- %), jotka mittaavat katepohjaista kannattavuutta. Nama
tunnusluvut perustuvat virtapohjaisina tuloslaskelmaan ja antavat kasityksen kannat-
tavuuden lisaksi siita, miten yritys tuottaa tulorahoitusta toiminnan rahoittamiseen.
Niihin vaikuttaa seka yrityksen perinteinen kannattavuus ettd kasvu. Kayttokate- %
ei sovellu toimialojen valiseen vertailuun, silla siina lilkevaihdosta vahennetaan vain
lyhytvaikutteiset kulut, joiden maarad on toimialasidonnainen. Se soveltuu kuitenkin
aikasarjana kasvuryhmien tulorahoituksen riittavyyden kehityksen arvioimiseen.

Tunnuslukujen kolmanteen luokkaan kuuluu kaksi tunnuslukua (quick ratio ja current
ratio), jotka mittaavat perinteistd maksuvalmiutta. Niissd suhteutetaan toisiinsa yri-
tyksen kaytettavissa olevat likvidit varat ja lyhytaikaiset velat. Quick ratiossa likvideiksi
varoiksi lasketaan vain rahoitusomaisuus kun taas current ratiossa ne sisaltavat myos
vaihto-omaisuuden. Quick ration kansainvalinen normiarvo on 1, jolloin rahoitusomai-
suus kattaa taysin lyhytaikaiset velat. Vastaava normiarvo current ratiolle on 2, mutta
tunnusluku on toimialasidonnainen, silla vaihto-omaisuuden maara riippuu toimi-
alasta. Samalla tavalla kuin muut toimialasidonnaiset tunnusluvut, se sopii maksuval-




miuden kasvuryhmien sisaisen kehityksen arvioimiseen. Neljannen luokan muodos-
tavat perinteiset kannattavuuden tunnusluvut, jotka mittaavat padoman kykya tuottaa
voittoa yritykselle (sijoitetun padoman tuotto- % ja koko padoman tuotto- %). Paddoman
tuottovaatimuksena on yleensa tuotto, jonka pddaoma tuottaisi parhaimmassa var-
massa sijoituskohteessa lisattyna yrityskohtaisella riskilisalla. Tunnusluvut soveltuvat
hyvin myds eri toimialoilla toimivien yritysten kannattavuuden vertaamiseen. Niita voi-
daan siten kayttaa myos kasvuryhmien keskindiseen vertaamiseen.

Viidennen luokan kolme tunnuslukua mittaavat vakavaraisuutta (omavaraisuusaste,
net gearing, suhteellinen velkaantuneisuus- %). N&ista tunnusluvusta omavaraisuus-
aste, joka mittaa omien varojen osuutta koko padaomasta, on eniten kaytetty suhde-
luku. Se mittaa erittdin hyvin toimialasta riippumatta yrityksen rahoitusriskia, joka
syntyy usein kasvun seurauksena. Net gearing saadaan jakamalla nettovelat omalla
padomalla. Sen vuoksi sen arvot saattavat voimakkaasti vaihdella etenkin yrityksiss3,
joissa oma paaoma on pieni. Suhteellinen velkaisuus- % riippuu liikevaihdosta ja on
sen vuoksi toimialasidonnainen. Se mittaa kuitenkin karkeasti vieraan paaoman aihe-
uttamaa rasitusta yrityksen maksukyvylle. Viimeinen, kuudes luokka sisaltaa nelja
tunnuslukua, jotka mittaavat yrityksen juoksevaan toimintaan sitoutuvaa kayttopaa-
omaa ja sen osia (kayttopaddoma- %, vaihto-omaisuus- %, myyntisaamisten kiertoaika
ja ostovelkojen kiertoaika). Naistd tunnusluvuista vaihto-omaisuus- % on toimiala-
sidonnaisin. Kayttoomaisuutta sitoutuu toimintaan kun yritys ostaa tuotannonteki-
joita, varastoi niita ja omia valmisteitaan seka odottaa asiakkaiden maksusuorituksia
myyntisaamisista. Ostovelkojen avulla yritys taas voi pienentaa sitoutuvaa padomaa.
Sen vuoksi poikkeuksellisen pitka ostovelkojen maksuaika (kiertoaika) viittaa yleensa
lisddntyneeseen kayttopadoman tarpeeseen, joka on usein seuraus kasvusta.

TAULUKKO 52. Tutkimuksessa kaytetyt tilinpaatostunnusluvut ja niiden méaérittely (ks. http://

www.asiakastieto.fi/voitto/ohje/tunnusluvut.htm).

Tunnusluku Maarittely

1. Koko, kasvu ja
tuottavuus

Liikevaihdon muutos (%) | Liikevaihdon (12 kuukauden) muutos prosentteina edelliseen
tilikauteen verrattuna. Liikevaihto sisaltaa varsinaisen liiketoimin-
nan tuotot, josta on vahennetty arvonlisdvero ja muut valittomasti
myynnin maaraan perustuvat verot.

Henkilokunnan Yrityksen ilmoittama tydntekijoiden maara tilikaudella.
lukumaara

Liikevaihto / henkilo Tydntekijaa kohti laskettu (12 kuukauden] lilkevaihto tuhansissa
(1000 e) euroissa.

Bruttotulos (1000 e) Bruttotulos tuhansina euroina (12 kuukautta), joka saadaan lisé&-

malla tai vahentamalla lilkevaihdosta erat liikketoiminnan muut
tuotot, valmistus omaan kayttoon, varastojen muutokset, ostot
tilikauden aikana seka ulkopuoliset palvelut. Jos yritys kayttaa
lyhennettya tuloslaskelmaa, bruttotulos vastaa liikevaihtoa.




Bruttotuloksen
muutos (%)

Bruttotuloksen (12 kuukauden) muutos prosentteina edelliseen
tilikauteen verrattuna.

Bruttotulos / henkild
(1000 e)

Tydntekijaa kohti laskettu (12 kuukauden) bruttotulos tuhansissa
euroissa.

2. Kateperusteinen
kannattavuus

Kayttokate (%)

Yrityksen kayttokate prosentteina liikevaihdosta. Kayttokate saa-
daan kun liiketoiminnan tulokseen lisdtaan suunnitelman mukai-
set poistot, arvonalentumiset pysyvien vastaavien hyddykkeista ja
vaihtuvien vastaavien poikkeukselliset arvonalentumiset.

Liikevoitto (%)

Yrityksen liiketoiminnan tulos ennen rahoituseria prosentteina
liikevaihdosta.

3. Perinteinen
maksuvalmius

Quick ratio

Rahoitusomaisuuden ja vaihto-omaisuuden summa jaettuna
lyhytaikaisella vieraalla pagomalla.

Current ratio

Rahoitusomaisuus jaettuna lyhytaikaisella vieraalla paaomalla,
josta on vahennetty saadut ennakot.

4. Padaoman tuotto
(kannattavuus)

Sijoitetun padoman
tuotto (%)

Ennen satunnaisia eria lasketun tuloksen ja vieraan padoman
kustannusten summa jaettuna kahden viimeisen tilikauden taseen
loppusumman keskiarvolla, josta on vahennetty korottomien
velkojen keskiarvo.

Kokonaispagoman
tuotto (%)

Ennen satunnaisia eria lasketun tuloksen ja vieraan padoman
kustannusten summa jaettuna kahden viimeisen tilikauden taseen
loppusumman keskiarvolla.

5. Vakavaraisuus

Omavaraisuusaste (%)

Oman padoman ja varausten summa jaettuna taseen loppusum-
malla, josta on vahennetty saadut ennakot.

Net gearing

Korollisen vieraan padoman ja rahojen ja rahoitusarvopapereiden
erotus jaettuna omalla padomalla.

Suhteellinen
velkaantuneisuus (%)

Pitka- ja lyhytaikaisten velkojen ja pakollisten varausten summa,
josta on vdhennetty saadut ennakot, jaettuna liikevaihdolla.

6. Kayttopaaomaerien
sitoutuminen

Kayttépadoma (%)

Vaihto-omaisuuden ja lyhytaikaisten myyntisaamisten summa,
josta on vahennetty lyhytaikaiset ostovelat ja lyhytaikaiset saadut
ennakot, jaettuna litkevaihdolla.

Vaihto-omaisuus /
liikevaihto (%)

Vaihto-omaisuus, josta ennakkomaksut on vahennetty, jaettuna
litkevaihdolla.

Myyntisaamisten
kiertoaika (pv)

Myyntisaamiset jaettuna liikevaihdolla seka kerrottuna paivien
lukumaaralla 365.

Ostovelkojen kiertoaika
(pv)

Lyhytaikaiset ostovelat jaettuna ostojen ja ulkopuolisten palvelujen
summalla seka kerrottuna paivien lukumaaralla 365.
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4.3 Kasvun vaikutus taloudellisiin tunnuslukuihin

4.3.1 Negatiivisesti ja positiivisesti kasvaneet yritykset

Tutkimuksen ensimmaisessa osassa verrataan niiden yritysten tunnuslukuja, jotka
ovat ajanjaksolla 2005-2011 kasvaneet vahintaan 20 % (59 yrityst&) sellaisten yritys-
ten tunnuslukuihin, joiden kasvu on ollut negatiivista (32 yritystd). Tassa vertailussa
ei ole mukana niita yrityksia, joiden kasvu on ollut positiivista, mutta jaanyt alle 20 %
(18 yritysta). Taulukossa 53 on esitetty kummankin kasvuryhman kaikkien tunnusluku-
jen mediaanit vuosina 2008-2011. Negatiivisesti kasvaneiden yritysten tunnuslukujen
peraan on merkitty tahdilla ryhmien valisen eron merkitsevyystaso Mann-Whitneyn
U-testissa. Liitteessd 4 on esitetty tilikausittain enemman tilastotietoja (alakvartiili,
ylakvartiili ja U-testin merkitsevyystaso) tunnusluvuista sek& ei-puuttuvien havainto-
jen maara.

Yritysryhmien valilla on huomattavia eroja maaritelman mukaan kasvua mittaavissa
tunnusluvuissa. Positiivisesti kasvaneiden yritysten liikevaihdon muutos- %:n medi-
aani on vuotta 2009 lukuun ottamatta noin 9-10 % kun se toisessa ryhmassa on
negatiivinen. Poikkeuksellinen negatiivinen mediaani vuonna 2009 johtuu voimak-
kaasta taantumasta, silla bruttokansantuotteen volyymin kasvu tuona vuonna oli
-8.5 % (Tilastokeskus: kansantalouden tilinpito). Negatiivisesti kasvaneiden yritysten
kasvuun taantuma vaikutti poikkeuksellisen merkittavasti, silla niiden liikevaihdon
kasvu- %:n mediaani vuonna 2009 on vain -20.5 % kun se toiselle ryhmalle on -3.6 %.
Yritysryhmien valilla on kasvun lisaksi selva ero myds koossa etenkin bruttotuloksella
mitattuna. Negatiivisesti kasvaneiden yritysten tyontekijoiden maaran mediaani on 6-7
kun se positiivisesti kasvaneilla yrityksilla on 9-10. Molemmissa yritysryhmissa tyon-
tekijoiden maaran mediaani on suhteellisen vakaa. Positiivisesti kasvaneet yritykset
ovat siten kasvaneet lahinna tydvoiman tehokkuutta parantamalla. Tama nakyy myds
liilkevaihdon ja tyontekijoiden maaran valisen suhteen nousuna.

Kummankin ryhméan katepohjaiset kannattavuuden tunnusluvut (kayttokate- % ja lii-
kevoitto- %) osoittavat, ettd yritysten tulorahoitus on pysynyt kunnossa, eika ryhmien
valilla ole merkitsevia eroja. Samalla tavalla perinteiset maksuvalmiuden mittarit
(quick ratio ja current ratio) osoittavat, ettd yritysten keskimaardinen maksuvalmius
on pysynyt hyvalla tasolla kummassakin ryhmassa. Positiivisesti kasvaneilla yrityk-
silla tunnuslukujen arvot ovat paremmat, mutta erot eivat ole tilastollisesti merkit-
sevat. Positiivinen kasvu on naissa yrityksissa tapahtunut hallitusti, vaikka tunnuslu-
kujen mediaaniarvot vahan laskevat viimeisina vuosina. Yritysryhmien valilla on selva
ero pddoman tuotolla mitatussa kannattavuudessa. Molemmat tunnusluvut (sijoitetun
padoman tuotto- % ja koko paddoman tuotto- %) ovat merkittavasti paremmat nopeasti
kasvaneissa yrityksissa. Naiden yritysten kasvu on siten ollut hallittua ja kannattavaa.




Yrityksen vakavaraisuutta mittaavat tunnusluvut (omavaraisuusaste, net gearing ja
suhteellinen velkaantuneisuus) osoittavat, ettd kummankin ryhmén yritykset ovat
keskimaarin vakavaraisia. Kummankin ryhman omavaraisuusasteen mediaani on
noin 50-60 %, mika viittaa poikkeuksellisen pieneen rahoitusriskiin. Negatiivisesti
kasvaneiden yritysten nettovelkaisuus (net gearing) on negatiivinen ja merkitsevasti
paremmalla tasolla kuin positiivisesti kasvaneilla yrityksilla, joilla se on keskimaa-
rin noin 0. Nama tulokset tukevat myos johtopaatosta siita, etta positiivisesti kasva-
neet yritykset ovat kasvaneet hallitusti ja pystyneet pitamaan rahoitusriskin erittain
pienend. Kayttopaddomaa ja sen erid mittaavissa tunnusluvuissa (kayttépadoma- %,
vaihto-omaisuus- %, myyntisaamisten kiertoaika ja ostovelkojen kiertoaika) ei ole
merkittavia eroja ryhmien valilla, vaikka positiivisesti kasvaneet yritykset ovat mak-
saneet ostovelat jonkin verran nopeammin. Tunnuslukujen mediaanit osoittavat, etta
kummassakin ryhmassa seka asiakkaat etta yritykset itse maksavat laskunsa keski-
maarin suhteellisen nopeasti.

Kuviossa 32 on esitetty liitteen 4 perusteella laadittu graafinen esitys siita, milla tavalla
negatiivisesti kasvaneiden yritysten tunnuslukujen ala- ja ylakvartiili ovat kehittyneet
vuodesta 2008 vuoteen 2011 suhteessa positiivisesti kasvaneiden yritysten ylakvartii-
liin. Vaaka-akseli osoittaa nopeasti kasvavien yritysten ala- ja ylakvartiilin suhteellisen
tason. Jos negatiivisesti kasvaneiden yritysten kvartiili ylittaa toisen ryhman kvartiilin,
on kayra vaaka-akselin ylapuolella ja painvastoin. Kuviossa esitetyt kayrat osoittavat,
milla tavalla tunnuslukujen jakaumien suhteet ovat kehittyneet ndissa kahdessa ryh-
mé&ssa. Negatiivisesti kasvaneiden yritysten kummankin kasvuprosentin (liikevaih-
don ja bruttotuloksen muutos) jakauma on ldhestynyt nopeasti kasvaneiden yritys-
ten jakaumaa. Se osoittaa, etta pitkalla tahtayksella ryhmien valiset kasvuerot ovat
tasoittumassa. Negatiivisesti kasvaneiden yritysten kayttokate- ja liikevoittoprosentin
ylakvartiilit ovat jakson aikana parantuneet huomattavasti suhteessa toiseen ryhmaan
ylittden sen merkittavasti. Negatiivisesti kasvaneiden yritysten tulorahoitus on siten
parhaimmissa yrityksissa poikkeuksellisen korkea, silla niiden tulorahoitusta ei rasita
nopea kasvu. Samalla tavalla perinteista maksuvalmiutta mittaavien tunnuslukujen
(quick ratio ja current ratio) ylakvartiilit ovat naissa yrityksissd nousseet olennaisesti.
Huomattava muutos paremmaksi on tapahtunut myds kahdessa velkaisuuden tunnus-
luvussa (net gearing ja suhteellinen velkaantuneisuus).

Yhteenvetona voidaan todeta, ettd nopeasti kasvaneet yritykset ovat keskimaarin kas-
vaneet hallitusti ennen kaikkea tyovoiman tehokkuutta lisaamalla. Ne ovat pitaneet
my0s kannattavuuden hyvana, jolloin kasvu on pystytty rahoittamaan tulorahoituksella.
Taman ansiosta niiden maksuvalmius ja vakavaraisuus ovat pysyneet poikkeuksellisen
korkeina. Negatiivisesti kasvaneissa yrityksissa tulorahoitus on pystytty liikevaihdon
pienentymisesta huolimatta pitdamaan kunnossa, jolloin myds maksuvalmius ja vaka-
varaisuus ovat pysyneet keskimaarin hyvalla tasolla. Niiden kannattavuus on kuitenkin
merkitsevasti heikommalla tasolla kuin nopeasti kasvaneilla yrityksilla. Se on ollut




kuitenkin riittava negatiivisen kasvun kanssa turvaamaan tulorahoituksen ja pitamaan
rahoituksen kunnossa. Negatiivisesti kasvaneissa yrityksissa liikkevaihdon pienenemi-
nen on siten keskimaarin tapahtunut hallitusti, eika se ole johtanut kannattavuus- tai
maksuvalmiusvaikeuksiin.

TAULUKKO 53. Negatiivisesti ja positiivisesti kasvaneiden yritysten tunnuslukujen mediaanit
2008-2011.

Negatiivisesti kasvaneet Positiivisesti kasvaneet
yritykset (n=32) yritykset (n=59)

2008 2009 2010 2011 | 2008| 2009 | 2010| 2011

Liikevaihdon muutos (%) |-5.70%** | -20.50%** | -5.80*** | -0.50* 9.90| -3.60| 10.00 9.40
Henkilokunnan 600 |7.00% |7.00 6.00 9.00| 10.00| 10.50| 10.00
lukumaara

Likevaihto / henkils 17205 |12570  |11230  |12625  |161.00|129.20|174.25 | 179.70
(1000 e)

Bruttotulos (1000 e} 273.00% | 208.00%** | 193.50+** | 239.35+ | 509.70 | 555.00 | 573.00 | 411.60
Bruttotuloksen 3704+ | -19.70%% |-3.50%* |0.00 830| -130| 11.25| 4.95
muutos (%)

Bruttotulos / henkils 7015 |59.80% |6350% |67.70% | 72.00| 72.00| 78.55| 85.80
Kayttokate (%) 8.50 7.50 7,50 12,50 1140| 770| 1090| 850
Liikevoitto (%) 6.55 3.40 2.40* 6.60 750| 430| 7.15| 6.00
Quick ratio 1.00 1.05 0.85 1.00 180 170] 130| 125
Current ratio 190 190 195 1.60 210| 210| 210| 195

Sijoitetun pagoman 1330 |530%  |510* |800~* | 2030| 1150 17.60| 17.00

tuotto (%)
Kokonaispagoman 11.95% 3807  |495%+ |e00%* | 17.20| 1000| 16.00| 13.20
tuotto (%)
Omavaraisuusaste (%) 42.55 51.95 £49.85 55.15 58.00| 60.70| 58.70| 56.05
Net gearing 020¢ |-035 |-030% |-030% 0.00| -0.10| 0.00| o0.00

Suhteellinen

. 250 |21.00 2170+ | 1870 17.20| 1750 | 17.45| 17.20
velkaantuneisuus (%)
Kayttpasoma (%) 1315 | 14.30 21385 14.20 10.30| 13.30| 1290| 11.80
Vaihto-omaisuus / 1230 |19.00 20.80 21.00 11.90| 13.60| 14.10| 11.35
liikevaihto (%)
Myyntisaamisten 2100|2250 23.00 19.50 2050 | 24.00| 32.00| 25.00
kiertoaika (pv)
Fsaovewoje” kiertoatka 15,00 |ags0r  |3850 34.00 2500| 23.00| 33.00| 2850
pv
Viite:

Riippumattomien otosten Mann-Whitneyn U-Testi
p-arvo: ****:p < 0.01, **: p <0.05,*: p<0.10
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Paneeli 1. Tunnuslukujen kvartiilien erot prosentteina vuonna 2008.
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Paneeli 2. Tunnuslukujen kvarttiilien erot prosentteina vuonna 2011.
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Paneeli 3. Tunnuslukujen numerointi.

1. Liikevaihdon muutos (%)

2. Henkilskunnan lukumaara

3. Liikevaihto / henkils (1000 e)

4. Bruttotulos (1000 e)

5. Bruttotuloksen muutos (%)

6. Bruttotulos / henkild

7. Kayttokate (%)

8. Liikevoitto (%)

9. Quick ratio

10. Current ratio

11. Sijoitetun padoman tuotto (%)

12. Kokonaispddoman tuotto (%)

13. Omavaraisuusaste (%)

14. Net gearing

15. Suhteellinen velkaantuneisuus (%)

16. Kayttopadoma (%)

17. Vaihto-omaisuus / liikevaihto (%)

18. Myyntisaamisten kiertoaika (pv)

19. Ostovelkojen kiertoaika (pv)

KUVIO 32. Negatiivisesti ja positiivisesti kasvaneiden yritysten tunnuslukujen ala- ja ylakvartii-

lien ero prosentteina positiivisesti kasvaneiden yritysten ylakvartiilista.

4.3.2 Pysyvan positiivisen kasvun ja vahaisen tai negatiivisen
kasvun yritykset

Tutkimuksen toisessa osassa verrataan niiden yritysten tunnuslukuja, jotka ovat ajan-
jaksolla 2005-2011 kasvaneet yli mediaanin koko aikavalilla ja vahintadan kolmena
eri vuonna (51 yritysta) niiden yritysten tunnuslukuihin, jotka eivat toteuta tatd ehtoa
ja joiden kasvu on siten vahaista tai negatiivista (58 yritystd). Taulukossa 54 on esi-
tetty naiden kasvuryhmien kaikkien tunnuslukujen mediaaniarvo vuosina 2008-2011.




Liitteessa 5 on esitetty tunnusluvuista erikseen tilikausittain myds alakvartiilit,
ylakvartiilit ja U-testin p-arvo.

Yli mediaanin kasvaneiden yritysten kasvun mediaani vaihtelee valilla 9-12 % lukuun
ottamatta vuotta 2009, jolloin se taantuman johdosta on negatiivinen. Vahaisen kasvun
yritysten mediaani on erittain matala etenkin vuonna 2009, mutta paranee sen jalkeen
vuosittain ja on vuonna 2011 jo positiivinen. Vahaisen kasvun yritysten kasvu siten kiih-
tyy ajanjakson aikana kun taas yli mediaanin kasvaneiden yritysten kasvu mediaanilla
mitattuna on tasaista (poikkeuksena vuosi 2009). Sama ilmié nakyy myds bruttotu-
loksen kasvussa, jonka mediaani on vahaisen kasvun yrityksissa kahtena viimeisena
vuonna positiivinen. Vahaisen kasvun yritykset ovat myds pienempia tydllistaen keski-
maarin 5-7 henkiloa kun nopeammin kasvavat yritykset tyollistavat 9-11. Hitaammin
kasvavien yritysten tyontekijoiden tuottavuus jaa myos merkitsevasti pienemmaksi.

Kummankin kasvuryhmén katepohjainen kannattavuus (kéyttokate- % ja liikevoitto-
%) on samalla, hyvalla tasolla, eikd tunnuslukujen jakaumissa ole merkitsevaa eroa.
Perinteiset maksuvalmiuden mittarit (quick ratio ja current ratio) osoittavat myds,
etta yritysten keskimaarainen maksuvalmius on pysynyt hyvalla tasolla kummassa-
kin ryhmassa. Vahaisen kasvun yrityksilla tunnuslukujen arvot ovat viimeisena vuonna
paremmat, mutta erot eivat ole tilastollisesti merkitsevat. Molemmissa ryhmissa yri-
tykset ovat pystyneet keskimaarin sailyttamaan hyvan tason seka tulorahoituksessa
ettd perinteisessa maksuvalmiudessa. Positiivinen kasvu on siten tapahtunut halli-
tusti, mutta niin on myds vahainen tai negatiivinen kasvu. Selvimmat erot kasvuryh-
mien valilla on pddoman tuotossa, silld sitd mittaavat tunnusluvut (sijoitetun pddoman
tuotto- % ja koko padoman tuotto- %) ovat merkittavasti paremmat yli mediaanin
kasvaneissa yrityksissa. Naiden yritysten kasvu on siten ollut seka hallittua etta kan-
nattavaa. Hitaammin kasvavissa yrityksissa padoman tuotto ei ole yhta korkea, mutta
kuitenkin riittava sailyttamaan katepohjaisen kannattavuuden ja maksuvalmiuden
hyvana.

Vakavaraisuutta mittaavat tunnusluvut (omavaraisuusaste, net gearing ja suhteelli-
nen velkaantuneisuus) ovat molemmissa kasvuryhmissa hyvalla tasolla. Kummankin
ryhman omavaraisuusasteen mediaani on koko ajanjakson ajan vakaasti noin 55-60
%, mika osoittaa erittain pienta rahoitusriskia. Vahaisen kasvun yritysten nettovelkai-
suus (net gearing) on negatiivinen ja merkitsevasti paremmalla tasolla kuin yli medi-
aanin kasvaneilla yrityksilla, joilla se on niukasti positiivinen. Molemmat kasvuryhmat
ovat siten kehittyneet hallitusti ja pystyneet pitamaan rahoitusriskin erittain pienena.
Kayttopdaoman ja sen erid mittaavien tunnuslukujen (kayttopddoma- %, vaihto-
omaisuus- %, myyntisaamisten kiertoaika ja ostovelkojen kiertoaika) jakaumissa ei
ole merkittavia eroja ryhmien valilla, vaikka yli mediaanin kasvaneiden yritysten toi-
mintaan sitoutuu vahemman kayttopdaomaa ja siind erityisesti vaihto-omaisuutta. Se
saattaa johtua ryhmien valisista toimialaeroista.




Kuviossa 33 on esitetty liitteen 5 perusteella laadittu graafinen esitys siitd, milla
tavalla vahan kasvaneiden yritysten tunnuslukujen ala- ja ylakvartiilit ovat kehittyneet
vuodesta 2008 vuoteen 2011 suhteessa yli mediaanin kasvaneiden yritysten ylakvartii-
liin. Kuviot osoittavat, ettd hitaammin kasvaneiden yritysten kasvuprosentit (liikevaih-
don ja bruttotuloksen muutos) ovat selvasti [dhestyneet nopeasti kasvavien yritysten
kasvuprosentteja. Tassakin tapauksessa kasvuerot ovat ryhmien valilla tutkimusperi-
odin aikana tasoittuneet. Sen lisdksi vahan kasvaneiden yritysten perinteisen maksu-
valmiuden tunnuslukujen (quick ratio ja current ratio) ylakvartiilit ovat suhteellisesti
nousseet merkittavasti ylittden selvasti nopeammin kasvaneiden yritysten ylakvartiilit.
Samalla niiden suhteellisen velkaisuuden ylakvartiili on olennaisesti laskenut samalle
tasolle kuin yli mediaanin kasvaneiden yritysten ylakvartiili.

Yhteenvetona voidaan todeta, ettd yli mediaanin kasvaneet yritykset ovat keskimaa-
rin kasvaneet hallitusti. Niiden kasvu on keskimaarin ollut tasaista lukuun ottamatta
vuotta 2009, jolloin se taantuman johdosta painui negatiiviseksi. Ne ovat pitdaneet myds
kannattavuuden tason hyvana, jolloin kasvu on pystytty rahoittamaan tulorahoituk-
sella. Sen ansiosta niiden maksuvalmius ja vakavaraisuus ovat pysyneet huomattavan
korkeina. Vahaisen kasvun yrityksissa erityisen hitaan kasvun vuodet osuvat vuosille
2008 ja 2009. Sen jalkeen niiden kasvunopeus on noussut ja on keskimaarin positiivi-
nen viimeisena vuonna. Niissakin yrityksissa tulorahoitus on pystytty pitamaan kun-
nossa, jolloin myds maksuvalmius ja vakavaraisuus ovat pysyneet keskimaarin hyvalla
tasolla. Naiden vahaisen kasvun yritysten kannattavuus paaoman tuotolla mitattuna
jaa kuitenkin merkitsevasti heikommaksi kuin yli mediaanin kasvaneilla yrityksilla. Se
on ollut kuitenkin riittava turvaamaan yritysten hallittu kehitys, silld kasvuvauhti on
niissa hidas, eika rasita rahoitusta.




TAULUKKO 54. Vahan kasvaneiden ja yli mediaanin kasvaneiden yritysten tunnuslukujen medi-

aanit 2008-2011.

Kasvu vahaista tai
negatiivista (n=58)

Kasvuprosentti yli mediaanin
koko aikavalilld ja vahintaan 3
vuotena (n=51)

kiertoaika (pv)

2008 2009 2010 2011 2008 | 2009| 2010 2011
Lilkevaihdon 4.60%* | -1555¢  |-1.20% | 430 10.60| -440| 12.10| 9.50
muutos (%)
Henkilokunnan 600+ |600%* |7.00% |5.00%* 900| 1400 11.00| 10.00
lukumaara
Liikevaihto /henkils | 1010 140750 [10675 | 11330 | 171 60| 132.10| 177 10| 180 30
(1000 €)
Bruttotulos (1000 ¢) | 258.00%** | 206.00%** | 198.50%+* | 235.70%** | 699 40| 682 00| 664 .00 | 706 00
Bruttotuloksen 5900+ |-1670* | 240"+ | 245 855 225 1270 495
muutos (%)
Bruttotulos / henkils | 68.95 59.80  |6950%  |66.65+ | 72.90| 72.00| 78.80| 86.10
Kayttokate (%) 9.00 8.20 11.10 10.55 1170 80| 1180| 1005
Liikevoitto (%) 5.95 4.30 6.75 6.75 770 4s0| 720| 605
Quick ratio 130 1.40 150 150 150| 1.50] 1.20] 1.5
Current ratio 2.10 2.60 2.30 2.00 210 210 200| 185
Sijoitetun pagoman | o guws g ggee |9 g0mr 960 21.10| 12.00| 18.00| 1745
tuotto (%)
Kokonaispddoman |, gcues |4a0m |30 |850% 17.80| 1035| 16.40| 13.05
tuotto (%)
i t
g/”;avara'suusas € 5265 56.10 57.60 60.05 56.60| 59.30| 55.90| 5455
0

Net gearing 010%  |-0.10 0.10% | -0.20%* 010 ooo| o0.0| 0.5
Suhteellinen 2110 2145 19.90 2110 1830] 18.90| 17.90| 1755
velkaantuneisuus (%)
Kayttopasoma (%)  [13.25 17.50 19.50¢ | 14.80 1030] 1330| 13.10| 13.75
Vaihto-omaisuus /(RPN 16.40 19.40 17.80 12.20] 13.60| 15.60| 11.85
liikevaihto (%)
Myyntisaamisten 23.00 31.00 25.50 25.50 22.00| 24.00| 3050| 26.00
kiertoaika (pv)
Ostovelkojen

34.00 31.00 32,50 3150 25 00| 23.50| 33.00| 2550

Viite:

Riippumattomien otosten Mann-Whitneyn U-Testi

p-arvo: ****: p < 0.01, **: p < 0.05, *: p < 0.10
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Paneeli 1. Tunnuslukujen kvartiilien erot prosentteina vuonna 2008.
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Paneeli 2. Tunnuslukujen kvartiilien erot prosentteina vuonna 2011.
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Paneeli 3. Tunnuslukujen numerointi.

1. Liikevaihdon muutos (%)

2. Henkilokunnan lukumaara

3. Liikevaihto / henkilo (1000 e)

4. Bruttotulos (1000 e)

5. Bruttotuloksen muutos (%)

6. Bruttotulos / henkild

7. Kayttokate (%)

8. Liikevoitto (%)

9. Quick ratio

10. Current ratio

11. Sijoitetun pd&oman tuotto (%)

12. Kokonaispadoman tuotto (%)

13. Omavaraisuusaste (%)

14. Net gearing

15. Suhteellinen velkaantuneisuus (%)

16. Kayttépasoma (%)

17. Vaihto-omaisuus / liikevaihto (%)

18. Myyntisaamisten kiertoaika (pv)

19. Ostovelkojen kiertoaika (pv)

KUVIO 33. Vahan kasvaneiden ja yli mediaanin kasvaneiden yritysten tunnuslukujen ala- ja

ylakvartiilien ero prosentteina positiivisesti kasvaneiden yritysten ylakvartiilista.

4.4 Kasvua tavoittelevat ja tavoittelemattomat yritykset

Tutkimuksen kolmannessa osassa verrataan niiden yritysten tunnuslukuja, jotka ovat
ilmoittaneet kasvun ldhivuosien tavoitteeksi (67 yritysta) niiden yritysten tunnuslukui-
hin, joissa se ei ole tavoitteena (41 yritystd). Taulukossa 52 on esitetty ndiden kahden
kasvutavoiteryhman tunnuslukujen mediaaniarvo vuosina 2008-2011. Liitteessa 6 on
esitetty erikseen tilikausittain myos vertailussa mukana olevien havaintojen maara
seka tunnusluvuista alakvartiilit, ylakvartiilit ja U-testin p-arvo.




Molemmissa kasvun mittareissa (liikevaihdon ja bruttotuloksen muutos- %) ei ole
merkitsevia eroja kasvutavoiteryhmien valilla ja niiden kehitys kasvun suhteen kaski-
maarin samanlainen. Kummassakin yritysryhmassa keskimaarainen kasvuprosentti
on negatiivinen tasolla -10 - -11 % vuonna 2009, jolloin taantuma oli pahimmillaan.
Kasvua tavoittelevat yritykset tydllistavat keskimaarin noin 12-15 tyontekijaa kun kas-
vua tavoittelemattomat yritykset tyollistavat vain 4-5. Tydvoiman tuottavuus jaa kasvua
tavoittelemattomissa yrityksissa selvasti toista ryhmaa pienemmaksi, mutta ero saat-
taa johtua toimialaeroista.

Kummankin kasvutavoiteryhman katepohjainen kannattavuus (kayttokate- % ja liike-
voitto- %) on pysynyt vakaana hyvéallé tasolla, eivatka tunnuslukujen jakaumat eroa toi-
sistaan. Perinteiset maksuvalmiuden mittarit (quick ratio ja current ratio) osoittavat,
etta yritysten keskimaarainen maksuvalmius on pysynyt vakaasti myos hyvalla tasolla
kummassakin ryhméassa. Myoskaan paaoman tuotossa ei ole eroja kasvutavoiteryh-
mien valillg, sill& sitd mittaavat tunnusluvut (sijoitetun padoman tuotto- % ja koko p&a-
oman tuotto- %) ovat samalla tyydyttavalla tasolla molemmissa ryhmissa. Kummankin
ryhman yritysten kehitys on siten ollut seka hallittua tulorahoituksen ja maksuvalmiu-
den suhteen ettd padoman tuotolla mitattuna tyydyttavésti kannattavaa. (Taulukko 55.)

Myés vakavaraisuutta mittaavat tunnusluvut (omavaraisuusaste, net gearing ja suh-
teellinen velkaantuneisuus) ovat molemmissa kasvutavoiteryhmissa samalla, hyvalla
tasolla, eikd minkdanlaisia eroja ole havaittavissa. Kummankin ryhman omavaraisuus-
asteen mediaani on koko ajanjakson ajan suhteellisen vakaasti noin 55-58 %, mika
viittaa hyvin pieneen rahoitusriskiin. Molemmat kasvuryhmat ovat siten kasvaneet ja
kehittyneet hallitusti ja pystyneet pitamaan rahoitusriskin keskimaarin erittain pie-
nena. Kayttopadoman ja sen erid mittaavien tunnuslukujen (kadyttépadoma- %, vaihto-
omaisuus- %, myyntisaamisten kiertoaika ja ostovelkojen kiertoaika) jakaumissa ei ole
merkittavia eroja ryhmien valilla, vaikka kasvua tavoittelemattomat yritykset maksavat
ostovelkansa jonkin verran hitaammin kuin kasvua tavoittelevat yritykset.

Kuviossa 34 on esitetty liitteen 6 perusteella laadittu graafinen esitys siita, milla tavalla
kasvua tavoittelemattomien ja tavoittelevien yritysten tunnuslukujen ala- ja ylakvartii-
lit ovat kehittyneet vuodesta 2008 vuoteen 2011 suhteessa yli mediaanin kasvaneiden
yritysten ylakvartiiliin. Kasvua tavoittelemattomien yritysten tunnuslukujen alakvartiili
on pysynyt suunnilleen samalla, jonkin verran toisen ryhman alakvartiilia alemmalla
tasolla. Poikkeuksena tasta on se, ettd kannattavuuden tunnuslukujen (sijoitetun paa-
oman tuotto ja kokonaispddoman tuotto) alakvartiili on laskenut toisen ryhman tasoa
alemmaksi. Muutos on kuitenkin suhteellisen pieni. Samaan aikaan tunnusluvun net
gearing ylakvartiili on laskenut poikkeuksellisen alas osoittaen erittain matalaa net-
tovelkaisuutta, kun taas ostovelkojen kiertoajan ylakvartiili on olennaisesti noussut.
Tunnusluvun alakvartiilit ovat vuonna 2011 suunnilleen samalla tasolla, joten ostovel-




kojen maksuajan hidastuminen koskee vain ylinta neljannesta. Kasvutavoitteen vaiku-
tus tunnuslukujen jakaumien sijaintiin on kaiken kaikkiaan suhteellisen pieni.

Yhteenvetona voidaan todeta, etta kasvua tavoittelevat ja tavoittelemattomat yritykset
eroavat toisistaan merkitsevasti vain koon suhteen: kasvua tavoitellaan suuremmissa
yrityksissa. Kasvutavoitteella ei ole vaikutusta taloudellisiin tunnuslukuihin, vaan
molemmissa ryhmissa niiden jakaumat ja kehitys tutkimuksen ajanjaksolla ovat hyvin
samankaltaisia. Kummassakin ryhmassa yritykset kasvavat keskimaaraista vauhtia ja
karsivat samalla tavalla taantumasta. Yritysten kehitys on ollut kasvutavoitteesta riip-
pumatta taantumasta huolimatta vakaata ja tulorahoitus ja maksuvalmius on pidetty
hallinnassa. Yritysten kannattavuus padoman tuotolla mitattuna on kummassakin ryh-
massa tyydyttavalla tai hyvalla tasolla, jolloin myds vakavaraisuus on pystytty pitdmaan
poikkeuksellisen hyvana. Taloudellisessa kehityksessa ei ole nahtavissa mitaan eri-
tyista kehityssuuntaa ja lahes kaikkien tunnuslukujen taso on pysynyt vakaana.




TAULUKKO 55. Kasvua tavoittelemattomien ja tavoittelevien yritysten tunnuslukujen mediaanit

2008-2011.
Kasvu ei ole lahivuosien Kasvu on lahivuosien
tavoite (n=41) tavoite (n=67)
2008 2009 2010 2011 2008 | 2009 | 2010 | 2011

Lilkevaihdon 6.10 1050|450 7.70 380|-11.05| 3.70| 6,05
muutos (%)
Henkilokunnan 400+ | 4500+ |400v* |4000 | 1350] 15.00| 15.00| 12,00
lukumaara
Likevaihto / henkils 11670 |83.00 10950  |87.85% | 173.95|128.85|175.90 | 175.20
(1000 €)
Bruttotulos (1000 e} 257.00%%* | 199.50%* | 227.00%** | 239.35+** | 679,00 | 555.00 | 638,00 | 677,00
Bruttotuloksen 0.50 7.70 5.5 415 425| 7.90| 820| 350
muutos (%)
Bruttotulos / henkils | 68.40 66.40 67.50 63.10%* | 76,60| 66,80 | 78.40| 86,10
Kayttokate (%) 15.30 9.95 12.45 11.85 10| 7.25| 11.20] 1005
Liikevoitto (%) 6.90 6.85 7.60 6.15 7,00 3.65| 7.00| 645
Quick ratio 155 1.60 140 135 130 140] 130| 130
Current ratio 2.05 2.10 2.20 1.80 2,10 2,20 2,10 2,00
Sijoitetun pagoman 18.00 9.50 16.20 10.40 1530| 840| 1370| 1430
tuotto (%)
Kokonaispaaoman 14.60 9.20 12.00 9.35 1320 670 11.30| 12,50
tuotto (%)
Omavaraisuusaste (%) |56.10 58.60 58 40 57.40 56,60 5830 55.95| 57,50
Net gearing -0.10 -0.10 0.00 0.05 0,00 000| 000| -0,10
Suhteellinen 19.20 21.40 19.80 18.30 19.50| 19,20 17.680| 18,75
velkaantuneisuus (%)
Kayttopazoma (%) 9.50 15.90 17.70 13.20 13,20| 1555 | 15.40| 15,00
Vaihto-omaisuus / 13.40 18.10 19.05 17.70 12.50| 1500 1550| 13,95
liikevaihto (%)
Myyntisaamisten 16.50* | 23.00 30.00 24.00 2500 27.00| 2800| 27.00
kiertoaika (pv)
Ostovelkojen 3700  |2600  |4000  [34.00 26,00| 2500| 3150 25,50
kiertoaika (pv)

Viite:

Riippumattomien otosten Mann-Whitneyn U-Testi

p-arvo: ****:p < 0.01, **: p < 0.05, *: p < 0.10
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Paneeli 1. Tunnuslukujen kvartiilien erot prosentteina vuonna 2008.
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Paneeli 2. Tunnuslukujen kvartiilien erot prosentteina vuonna 2011.

100.00

80.00

60.00

40.00

/
/
|
/

20.00
0.00
-20.00 1

=== Alakvartiili

==Y lakvartiili

-40.00
-60.00

Al \vl

-80.00

-100.00

Tunnusluku (numero)




136

Paneeli 3. Tunnuslukujen numerointi.

1. Liikevaihdon muutos (%)

2. Henkilskunnan lukumaara

3. Liikevaihto / henkils (1000 e)

4. Bruttotulos (1000 e)

5. Bruttotuloksen muutos (%)

6. Bruttotulos / henkild

7. Kayttokate (%)

8. Liikevoitto (%)

9. Quick ratio

10. Current ratio

11. Sijoitetun padoman tuotto (%)

12. Kokonaispddoman tuotto (%)

13. Omavaraisuusaste (%)

14. Net gearing

15. Suhteellinen velkaantuneisuus (%)

16. Kayttopadoma (%)

17. Vaihto-omaisuus / liikevaihto (%)

18. Myyntisaamisten kiertoaika (pv)

19. Ostovelkojen kiertoaika (pv)

KUVIO 34. Kasvua tavoittelemattomien ja tavoittelevien yritysten tunnuslukujen ala- ja ylakvar-

tiilien ero prosentteina kasvua tavoittelevien yritysten ylakvartiilista.

4.5 Yhteenveto

Positiivisesti kasvaneet etelapohjalaiset pk-yritykset ovat kasvaneet hallitusti ennen
kaikkea tyovoiman tehokkuutta lisaamalla. Ne ovat pitdaneet myds kannattavuuden
hyvana, jolloin kasvu on pystytty rahoittamaan tulorahoituksella. Taman ansiosta
niiden maksuvalmius ja vakavaraisuus ovat pysyneet poikkeuksellisen korkeina.
Negatiivisesti kasvaneissa yrityksissa tulorahoitus on pystytty liikevaihdon pienenty-




misesta huolimatta pitamaan kunnossa, jolloin myos maksuvalmius ja vakavaraisuus
ovat pysyneet keskimdarin hyvalld tasolla. Yritysryhmien véliset erot ovat tilastolli-
sesti merkitsevia ainoastaan kannattavuuden tunnusluvuissa ja nettovelkaisuudessa
(net gearing). Positiivisesti kasvaneet yritykset kannattavat paremmin, mutta niilla on
suhteellisesti enemman nettovelkaa. Tulos on samansuuntainen kuin Laitisen (2007a)
tutkimuksessa, jossa ei arvioitu yritysten nettovelkaisuutta.

Yli mediaanin kasvaneet pk-yritykset ovat myds kasvaneet hallitusti. Niiden kasvu on
keskimaarin ollut tasaista lukuun ottamatta yhta taantumavuotta. Ne ovat pitaneet
myds kannattavuuden tason hyvana, jolloin kasvu on pystytty rahoittamaan tulorahoi-
tuksella. Sen ansiosta niiden maksuvalmius ja vakavaraisuus ovat pysyneet huomat-
tavan korkeina. Vahdisen kasvun yrityksissa hitaan kasvun aika osuus osuu ensim-
maisiin vuosiin, jonka jalkeen kasvuvauhti paranee. Niissakin yrityksissa tulorahoitus
on pystytty pitdmaan kunnossa, jolloin myds maksuvalmius ja vakavaraisuus ovat
pysyneet keskimaarin hyvalla tasolla. Yli mediaanin kasvaneet yritykset kannattavat
merkitsevasti paremmin kuin hitaan kasvun yritykset, mutta niilla on suhteellisesti
enemman nettovelkaa (net gearing). Yleisesti tulokset ovat samanlaisia kuin Laitisen
(2007a) aikaisemmassa tutkimuksessa.

Yrityksen kasvutavoitteella ei ole vaikutusta etelapohjalaisten pk-yritysten tun-
nuslukuihin. Kasvua tavoittelevat ja tavoittelemattomat yritykset eroavat toisistaan
merkitsevasti vain koon suhteen, silla kasvua tavoitellaan suuremmissa yrityksissa.
Molemmissa ryhmissa tunnuslukujen jakaumat ja kehitys tutkimuksen ajanjaksolla
ovat hyvin samankaltaisia. Kummassakin ryhmassa yritykset kasvavat keskimaaraista
vauhtia ja karsivat samalla tavalla taantumasta. Yritysten kehitys on ollut kasvutavoit-
teesta riippumatta taantumasta huolimatta vakaata ja tulorahoitus ja maksuvalmius on
pidetty hallinnassa. Yritysten kannattavuus padoman tuotolla mitattuna on kummas-
sakin ryhmassa tyydyttavalla tai hyvalla tasolla, jolloin my6s vakavaraisuus on pystytty
pitamaan poikkeuksellisen hyvana. Tutkimustulokset ovat siten samankaltaisia kuin
Laitisen (2007b) tulokset kasvustrategioiden merkitysta koskevassa selvityksessa.
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5 TEEMAHAASTATTELUT

Tassa luvussa on esitelty taydentavien syventdvien teemahaastatteluiden toteutta-
mista seka tuloksia.

5.1 Teemahaastatteluiden toteuttaminen

Teemahaastatteluihin valittiin seka taman tutkimuksen kyselyyn kevaalla 2013 vas-
tanneista ettd vuonna 2006 kasvuyrityskyselyyn vastanneista yrityksista eri kriteereilla
poimittuja yrityksia. Valintaperusteina kaytettiin jatkunutta kasvua, toteutettua strate-
giaa (orgaanisen kasvun strategia, yritysostot, hybridi-kasvustrategial, tehtyjd kehit-
tamistoimenpiteita (kehitetty olemassa olevaa/kehitetty uutta), toimialaa (teollisuus,
kauppa, palvelut, rakentaminen ja alkutuotanto) sekd maantieteellista sijaintia (eri
puolilta Etela-Pohjanmaata sijaitsevia yrityksia). Valitut yritykset ovat myos erikokoi-
sia. Teemahaastatteluja oli toteuttamassa viisi eri tutkijaa.

Haastatteluja tehtiin kaikkiaan 15. Tutkijoiden soittaessa ja sopiessa haastatteluaikoja
jouduttiin haastateltavaa vaihtamaan viidessa tapauksessa ja naiden tilalle poimit-
tiin listalta uusia haastateltavia. Neljassa tapauksessa yrityksen edustaja ei halunnut
osallistua haastatteluun. Viidennessa tapauksessa paljastui yllattaen, etta yritys oli
haettu konkurssiin vuoden 2014 alkupuolella. Muillakin yrityksilla oli jossain maarin
ollut ongelmia kasvun suhteen. Kuitenkin, vaikka haastateltujen yritysten liikevaihdon
kasvu oli viimeisina vuosina saattanut jossain vaiheessa laskeakin, oli yritysten kan-
nattavuus kyetty pitamaan positiivisena ja lahes kaikki haastatelluista yrityksista olivat
kyenneet kasvamaan edelleen lapi taloudellisesti haasteellisten viime vuosien.

Teemahaastattelujen tarkempi haastattelurunko on nahtavissa liitteessa 10.
Paateemoina olivat seuraavat aihealueet:

e yrityksen kasvustrategia,

e olemassa olevan vs. uuden kehittaminen,

e yrityksen markkinaorientaatio,

e yrittajamainen orientaatio,

e ulkopuolisten asiantuntijoiden hyddyntaminen,

e seurantainformaation hyddyntaminen seka

e kasvun tuomat johtamisen haasteet erilaisissa liiketoimintaymparistdissa.

Lisaksi haluttiin tietdd, mita haastateltava olisi jalkikateen arvioiden tehnyt toisin.
Myds tulevaisuuden tavoitteet ja tavoitteiden saavuttamiseksi suunnitellut keskeiset
toimenpiteet olivat kiinnostuksen kohteina. Haastatteluissa pyrittiin siihen, etta haas-




tateltava kertoisi spontaanisti mahdollisimman paljon, eikd haastattelija vaikuttaisi
teeman kasittelyyn. Esimerkiksi haastateltavaa pyydettiin haastattelun aluksi ker-
tomaan vapaasti, mita merkittavia asioita yrityksessa oli tapahtunut vuodesta 2005
lahtien. Taman jalkeen haastattelija pyrki nostamaan esiin yllamainittuja teemoja ja
niiden alateemoja, joihin halusi viela tarkennusta.

Haastattelut aanitettiin haastateltavan luvalla. Ne myds litteroitiin ja jokainen haastat-
telija kirjoitti omista haastatteluistaan lyhyen case-tarinan. Seuraavassa taulukossa
esitetaan haastateltujen yritysten taustatietoja, kuten toimiala, perustamisvuosi, lii-
kevaihto vuonna 2012 ja kyselyssa kysytty arvio yrityksen liikevaihtotavoitteesta viiden
vuoden kuluttua. Naista on laskettu yrityksen viiden vuoden kumulatiivinen kasvuta-
voite. Lisaksi taulukossa nakyy yrityksen henkiloston maara vuonna 2012 ja vastaa-
vasti henkiloston kasvutavoite viiden vuoden kuluttua. Myos naista on laskettu kumu-
latiivinen kasvutavoite. Lisdksi taulukossa on laskettu mediaanit ja keskiarvot. Koska
joukossa on kaksi isohkoa teollisuusyritysta, on keskiarvon lisaksi laskettu myds
mediaani. Kaikilla yrityksilla on kasvutavoitteita viiden vuoden paahan ainakin liike-
vaihdossa. Kuten taulukosta havaitaan, ei keskiarvon ja mediaanin ero ole tassa kovin
suuri. Voidaan siis todeta, etta keskimaarin yritysten suhteellinen kumulatiivinen vii-
den vuoden kasvutavoite on n. 36 %. Samoin henkiloston suhteellinen viiden vuoden
kasvutavoite on keskimaarin noin 23 %. Voidaan siis todeta, ettd teemahaastatteluun
valitut yritykset ovat olleet kasvuyrityksia ja niilla kaikilla on myds selkea tavoite kas-
vaa tulevina vuosina ainakin liikevaihdon osalta. Henkildstoaankin aikoo kasvattaa
lahes kaikki. Merkittavaa kuitenkin on, etta yritysten liikevaihdon keskimaardinen kas-
vutavoite on paljon suurempi kuin henkildston maaran suhteellinen kasvutavoite.




TAULUKKO 56. Teemahaastatteluun osallistuneiden yritysten taustatietoja.
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Yritys | Toimiala o 3 3 52 oz T €
Case 1 | Tukkukauppa 1977 0,96 1,50 36,0 7 7 0,0
Case 2 | Palvelu 1997 2,65 4,00 33,8 16 25 36,0
Case 3 | Teollisuus 1975 2,70 3,30 18,2 23 26 11,5
Case 4 | Rakentaminen 1975 1,90 3,00 36,7 10 13 23,1
Case 5 | Tukkukauppa 1972 2,70 5,00 46,0 9 12 25,0
Case 6 | Palvelu 1982 0,42 3,00 86,0 7 8 12,5
Case 7 | Tukkukauppa 1979 5,80 7,00 17,1 5 5 0,0
Case 8 | Alkutuotanto 1999 4,80 8,00 40,0 33 50 34,0
Case 9 | Teollisuus 1985 | 23,40 50,00 532 117 250 53,2
Case 10| Teollisuus 1983 9,05 12,00 24,6 40 50 20,0
Case 11| Alkutuotanto 1995 2,40 3,50 314 6 10 40,0
Case 12| Teollisuus 1983 | 52,80 68,50 22,9 163 200 185
Case 13| Teollisuus 1979 2,40 3,50 314 4 6 33,3
Case 14| Teollisuus 1978 8,00 13,00 38,5 30 40 25,0
Case 15| Tukkukauppa 1996 1,43 2,50 428 4 5 20,0
Mediaani 1982 2,70 4,00 36,00 10,00 13,00 23,08
Keskiarvo 8,53 12,68 35,85 30,56 4513 22,95

Haastateltavista yrityksista on kuusi teollisuusyritystd, nelja tukkukauppaa harjoitta-

vaa yritysta, kaksi alkutuotantoon liittyvaa yritysta, kaksi palvelualan yritysta ja yksi

rakennusalan yritys. Seitseman yritysta on perustettu 1970-luvulla, viisi yritysta on

perustettu 1980-luvulla ja nelja 1990 luvulla perustettua yritysta. Perustamisvuoden

mediaani on 1982. Koska nama yritykset on valittu yritysjoukosta, jotka tunnistettiin

kasvuyrityksiksi jo 2002-2004 valisena aikana, on aineistossa mukana vain ennen

vuotta 2000 perustettuja yrityksid, mika rajaus oli tehty yrityksia ko. aineistoon valit-

taessa.




Liikevaihto vuonna 2012 oli alle miljoona euroa kahdella yrityksella, 1-2 M€ niin ikdan
kahdella yritykselld, 2-5 M€ kuudella yritykselld ja 5-10 M€ kolmella yrityksella ja
kahdella yli 10 M€. Molemmat yli 10 miljoonan euron liikevaihdon yritykset ovat teolli-
suusyrityksia. Alle viisi henkiloa tyollistavia yrityksia on yksi. 5-10 henkiloa tydllistavia
yrityksia on kuusi ja 11 - 50 henkiloa tyollistavia yrityksia on aineistossa niin ikaan
kuusi. Kahdella teollisuusyrityksellda on kummallakin tyontekijoita n. 160.

Liikevaihdon kasvutavoitteita ja henkiloston maaran kasvutavoitteita kysyttiin kyselylo-
makkeessa, mutta niitda on hyodynnetty myos tassa yhteydessa yritysten taustatietoina.

5.2 Case-yritysten tarinat teemahaastattelujen
pohjalta

Tassa luvussa esitetaan teemahaastatteluihin osallistuneiden yritysten case-tarinat eli
lyhyet kuvaukset yrityksesta ja sen kasvusta ja kehittymisesta viimeisten 10 vuoden
aikana seka haastateltujen arvioista yrityksen tulevaisuudesta.

Case 1

Yritys on perustettu vuonna 1977. Yrityksessa on tehty viisi vuotta sitten sukupolven-
vaihdos. Yrityksen toimiala on teollisuustarvikkeiden tukkukauppa. Toimiala, jolle
tarvikkeita myydaan, on ollut viimeiset vuodet liikevaihdollisesti laskeva toimiala ja
nain asiakaskunta on harventunut seka volyymit laskeneet. Tallainen kehitys on ollut
jo viisi vuotta ja nayttaa jatkuvan edelleen. Yritys on kuitenkin kyennyt pysayttamaan
liikevaihtonsa supistumisen ja korvaamaan paikalliset menetetyt asiakkaat siirtymalla
nettikauppaan.

Haastateltava kuvaa yrityksen toimintaa tasaiseksi puurtamiseksi. Han toimii itse
viela toimitusjohtajana ja omistaa pienen osan yrityksesta. Sukupolvenvaihdoksen
myota omistajiksi ovat tulleet hanen kolme lastaan, jotka vastaavat paivittaisesta toi-
minnasta, mutta paatoksenteko on edelleen entiselléa padomistajalla. Yrityksessa on
pyritty rakennemuutoksesta seurauksena menetettyja asiakkaita korvaamaan siir-
tamalla kauppaa nettiin. Se on kuitenkin vield suhteellisen pienta. Yrityksen tuote ei
haastateltavan mielesta kovin hyvin sovellu nettikauppaan. Nettikauppaa pyoritetaan
omin voimin. Korvaavana kanavana ovat myds rautakaupat, mutta ei kovin merkitta-
vassa maarin. Kilpailu on koventunut ja yrityksessa pyritaan vastaamaan siihen tar-
joamalla mahdollisimman hyvaa ja nopeasti. Ulkomainen kilpailu on saanut yrityksen
suuntaamaan kauppaa Vendjalle ja Baltian maihin. Osa ulkomaankaupasta tulee eng-
lanninkielisten nettisivujen kautta, osa suomalaisten asiakkaiden kautta ja suomalais-
ten ulkomaille siirtaman tuotannon kautta. Vientia on noin 10 % liikevaihdosta ja haas-
tateltava uskoo sen vield kasvavan. Tuotteet ostetaan talla hetkelld lahes yhta suurilla




osuuksilla Euroopasta ja Kaukoidasta, mutta Kaukoidan osuus on koko ajan kasvanut
ja tullee kasvamaan. Toimintaa seurataan tilitoimistosta saatavilla kuukausittaisilla
raporteilla. Tyontekijamaara on pysynyt samana viimeiset viisi vuotta.

Yrityksessa tavoitteena on saada rahat riittamaan nyt jo viisi vuotta kestaneen matala-
suhdanteen yli. Tappiota ei yritys ole tehnyt yhtendkaan vuonna, koska omistajat ovat
joustaneet palkoissaan ja heita on perheyrityksessa mukana puolet henkilostosta.
Yrittaja uskoo kuitenkin parempiin aikoihin.

Case 2

Yrityksella on pitkat perinteet kuljetusliiketoiminnasta ja nykyinen yrittaja on jatka-
nut perheyrityksen tyota vuodesta 1978. Vuoteen 1997 asti yritys toimi useammalla
suoritealalla, mika johti resurssien tiukkenemiseen. Samaan aikaan paamies halusi
yhteistychon sellaisia yrityksia, joilla tavoitteena olisi selvd kasvu. Tama johti lopulta
paatokseen keskittymisesta yhteen suoritealaan ja syvaan yhteistydhon paamiehen
kanssa. Tassa vaiheessa myds kilpailijoilta ostettiin liiketoimintaa. Vuodesta 1997
lahtien yritys on kasvanut tasaisesti. Nykyinen sopimus on ollut voimassa paamiehen
kanssa vuodesta 2010, jonka jalkeen liikevaihto on kolminkertaistunut. Yritys tyollis-
taa talla hetkella yli 20 tyontekijaa. Neuvottelut ovat parhaillaan kaynnissa seuraavalle
sopimuskaudelle. Liiketoiminnan kehittaminen ja kasvu ovat avainasemassa.

Yrityksen toiminta on paamiehen varassa ja kilpailu kdydaan sopimuksesta. Aiempiin
sopimusneuvotteluihin yritys valmistautui hyvin kehittamalla omaa liiketoimintaansa
ja seuraamalla alan kehitysta. Yritys kasvatti kapasiteettiaan jo ennakkoon palkkaa-
malla lisaa tydvoimaa ja panostamalla teknologiaan. Riski oli otettava oikeaan aikaan.
Yrityksessa on ollut seka riskinottokykya ettda -halua. Kilpailussa parjaaminen on
perustunut hyvaan ennakointiin ja kehittamishalukkuuteen. Yritys pitaa tarkeana, etta
on oman alansa edellakavija. Yritys on myds valmis investoimaan uusimpaan tekno-
logiaan. Olemassa olevien tuotteiden ja palveluiden kehittaminen on tarkeaa, mutta
myds uuden kehittamiseen panostetaan seuraamalla alan kehitysta ja mahdollisuuk-

sia.

Yritys pitaa tarkeana laatuun, turvallisuuteen ja asiakaspalveluun panostamista.
Yrityksessa on kaytossa eri tarkoitukseen useita mittareita ja tietoa kaytetaan paivit-
tain paatoksenteon tukena. Tavoitteena on tuottaa lisdarvoa paamiehelle oman toi-
minnan kehittamiselld ja uudistamisella. Loppuasiakkaita kuunnellaan aktiivisesti
rajapinnassa ja tietoa jaetaan yrityksen sisalla aktiivisesti. Asiakkaiden toiveisiin rea-

goidaan nopeasti. Reagointinopeus on ollut myds paamiehen suuntaan tarkeaa.

Yksi tarkeimpia menestystekijoita yrityksessa on haasteltavan mukaan verkostoitumi-
nen hyvien yhteistyékumppaneiden kanssa. Yhteistyokumppaneiden avulla seurataan

alan kehitysta ja saastetaan resursseja. Verkostossa toimimalla omaa osaamista on




pystytty kehittamaan teknologian osalta ennakoivasti. Kumppanuus perustuu pitkaan
luottamussuhteeseen. Myds ulkopuolisia asiantuntijoita on kaytetty liiketoiminnan
kehittamiseen, mika on koettu erittain hyodyllisena. Haastateltava toteaa motokseen
"Ei yksin vaan yhdessa yrittaen”.

Kasvu on tuonut haasteita erityisesti  henkildstdjohtamisen  alueella.
Johtoryhmatyoskentelya on jonkin verran. Hallitusta ei viela ole rakennettu, mutta se
on suunnitteilla. Tavoitteena lahitulevaisuudessa on edelleen kasvaa ja kehittya yhteis-
tyossa paamiehen kanssa.

Case 3

Yritys valmistaa erikoistuotteita raataloidysti teollisuuden tarpeisiin. Yrityksen asiak-
kaat ovat paaosin sahko-, kone- ja elektroniikkateollisuuden yrityksia Suomessa seka
jonkun verran myods ulkomailla. Yrityksen tuotteita l6ytyy niin lukoista, laivan mootto-
reista kuin hirsitaloistakin. Yritys on perustettu vuonna 1975. Yrityksen liikevaihto on
noin 3 miljoonaa euroa ja se tydllistaa runsaat 20 henkea. Yrityksen liiketoiminta on
hyvin kannattavaa.

Yrityksen kehityksessa merkittavin tekija on ollut aktiivinen konekannan uusiminen
seka tuotteiden ja tuotannon kehittaminen. Yritys on panostanut kustannus- ja laa-
tusyista erityisesti automaation lisdamiseen tuotannossaan. Konekanta on pyritty
pitamaan markkinoiden parhaana, ja sellaisena, etta samoja tuotteita voidaan huol-
tokatkojen aikana tehda tarvittaessa joustavasti usealla koneella. Yrityksen toiminta
on auditoitu ISO 9001 ja 14100 -standardien mukaan, mika on yrityksen mukaan usein
edellytys tiettyjen asiakkaiden saamiseksi. Ensiluokkainen konekanta ja valmistustek-
niikan tuntemus on tehnyt yrityksesta tiettyjen asiakkaiden osalta kumppanin, joka

pystyy neuvomaan paamiehiaan myds tuotteiden suunnittelussa ja valmistuksessa.

Yritys kertoo toiminnan kehittamisen perustuvan pitkaan kokemukseen ja maalais-
jarkeen. Yrityksen hallitus, jossa ei ole yrityksen ulkopuolisia jasenid, on koossa kay-
tannossa koko ajan. Yrityksessa ei laadita kirjallisia budjetteja tai strategioita, vaan
luotetaan omaan nappituntumaan asioista. Yritys on pysynyt hyvin tiukasti samalla
toiminta-alueella ja satsannut vain tietyntyyppiseen melko kapeaa markkinasegment-
tia palvelevaan konekantaan ja siihen liittyvdan osaamiseen. Talla on pyritty erityisesti
valttamaan riskeja. Yritys ei esimerkiksi lahtenyt Nokian kasvun myota ilmenneisiin,
mutta suuria koneinvestointeja vaatineisiin mahdollisuuksiin mukaan, mika on jal-

keenpain osoittautunut erinomaiseksi paatokseksi.

Yrityksen toimintaa tullaan jatkossakin kehittdamaan samaan tapaan omaan osaa-
miseen ja ensiluokkaiseen konekantaan keskittyen. Yrityksen tukitoiminnoista on
ulkoistettu suurin osa, koska ajatuksena on tehda itse vain sitd mita osataan hyvin.

Lisakapasiteetin ja joustavuuden turvaamiseksi yritys uskoo kayttavansa tulevaisuu-




dessa myos enemman vuokratyovoimaa. Yritys tavoittelee pitkdjanteisesti kohtuullista
kasvua ja hyvaa kannattavuutta seka valttaa turhaa riskinottoa. Tamanhetkisessa talo-
udellisesti haastavassa markkinatilanteessa yritys on hieman odottavalla kannalla,
mutta aikoo tilanteen palattua normaaliksi jatkaa investointejaan konekantansa kehit-
tamiseen.

Case 4

Nykyinen yrittdja on tullut mukaan isansa omistaman rakennusalan yrityksen toimin-
taan 1980-luvun alkupuolella. Tama tapahtui heti yrittdjan koulusta valmistumisen jal-
keen. 1990-luvun puolivalissa isa jai pois yrityksen toiminnasta, jonka jalkeen yrittaja
on yksin vastannut yrityksesta. Yrityksen henkilosto ja kone- ja laitekanta on ollut suh-
teellisen vakaata viimeisten vuosien aikana.

Yrityksen asiakkaat ovat yhteisdja ja yksityisia henkildita. Yhteis6jen osuus on 75 %
yrityksen liikevaihdosta. Mitaan merkittavia mullistuksia ei toimialalla ole viime vuo-
sien aikana tapahtunut. Tosin sdaddsympariston uudistuminen toi joitakin vuosia sit-
ten lisaa kysyntaa, mutta ne vaikutukset ovat nyt loppumassa. Teknologian kehitty-
minen on tuonut mukanaan joitakin tyon tekemista helpottavia lisalaitteita. Yrityksen
toiminnassa ei ole nahtavissa merkittavaa kehittymista, mutta toteutuneesta liiketoi-
minnasta on selvitty hyvin. Tosin nyt yrityksessa mietitaan vaihtoehtoja liiketoiminnan
kehittamiseksi ja uusiksi lilketoiminta-alueiksi, joita on nyt avautumassa.

Yrityksessa ei kayteta ulkopuolisia asiantuntijoita. Taloushallinnon yritys hoitaa itse.
Kirjanpito tehdaan kuukausittain ja siind yhteydessa saadaan aina tietoa yrityk-
sen tilasta. Pankkitilin saldo on yksi seurattavista yrityksen toiminnan mittareista.
Yrittajan keskeisin haaste on johtamisen nakokulmasta pitaa henkilosto tyytyvadisena.
Kilpailijoita ei aktiivisesti seurata, mutta eri toimijoiden menestymisesta markki-
noille on kaytettavissa tapauskohtaista tietoa, josta selvidd mm. toteutuneet hinnat.
Yrityksessa keskitytdan omaan tekemiseen.

Toimialan kilpailutilanne on viime vuosina kiristynyt. Kannattavien tdiden saaminen
on vaikeutunut. Yleinen taloudellinen suhdanne ei ole suosinut toimialaa ja toimialan
volyymi nayttdisi olevan supistuva. Suhdanteiden paranemisen myota olisi vastaavasti
odotettavissa myds taman toimialan piristymista. Ammattitaitoisen tyévoiman saanti
tuntuu olevan vaikeutumassa. Osa yrityksen tyontekijoille tarpeellisesta koulutuksesta
on loppunut koko maakunnasta. Uudet tyontekijat ovat valikoivia tarjolla olevien tyd-
tehtavien suhteen, lyhytjanteisia ja ottavat herkasti sairas- tai muuta lomaa. Yritys kes-

kittyy jatkossakin toimimaan kotimaan markkinoilla.

Case 5
Tama maahantuontiyritys on tutkimuksissa tunnistettu kasvuyritykseksi viimeisen

kymmenen vuoden aikana. Taman ajanjakson alussa maahantuonnin painopiste oli




Kiinassa, mutta nyt rinnalle ovat tulleet Eurooppa ja Intia ja Kiinan osuus on vastaa-
vasti pienentynyt. Toinen merkittdvd muuton on kansainvalisten yritysten tuleminen
toimialan markkinoille ja tama on puolestaan kiristanyt toimialan kilpailua. Muutos
nakyy esimerkiksi tuotteiden hintojen laskuna. Tosin samalla tuotteiden elinkaari on
lyhentynyt. Yrityksen asiakkaana olleiden yritysten maara on laskenut ja sama suun-
taus nayttaisi jatkuvan. Kehityksesta huolimatta yritys on kuitenkin pystynyt sailytta-
maan asemansa markkinoilla. Esimerkiksi yksi heita suurempi kilpailija on nyt hiljat-
tain paattanyt lopettaa toimintansa.

Yrityksen ulkopuolista asiantuntemusta yrityksessa ei ole kaytetty. Tosin sidosryhmien
edustajien kanssa keskustellaan paljon toimialan tilanteesta ja nakymista. Lisaksi
matkoilla seurataan aloitteellisesti toimialan kehitysta. Kaytanndssa koko henkildsto
osallistuu tuotekehitykseen. Taloushallinto on ulkoistettu, mutta yrityksen tilanteen
kehittymista seurataan paivittain. Yrityksen oman tilintarkastajan kanssa yrityksen ja
toimialan kehityksesta kaydaan keskusteluja saannollisesti. Nain menetellen yhteis-
tyo esimerkiksi verottajan kanssa on sujunut odotusten mukaisesti. Yrittaja itse on
mukana vertaisryhmassa, joka kokoontuu saannollisesti ja jossa on mukana eri alojen
asiantuntemusta.

Yksi johtamisen keskeisissa haasteissa tapahtunut muutos liittyy henkilostojohtami-
seen. Aikaisemmin tyosta saatavalla palkalla oli suuri merkitys, mutta nyt tyonteki-
joita kiinnostaa lahinna vapaa-aika. Tyontekijoiden motivointi on haasteellista. Lisaksi
pienessa yrityksessa kaikkien tyontekijoiden toimenkuvat muodostuvat herkasti aika
laajoiksi ja ndin ollen mukaan mahtuu sellaisiakin tyotehtavia, jotka eivat valttamatta
ole kovin mieluisia. Ne ovat kuitenkin kokonaisuuden kannalta tarkeita tehtavia.
Hankinnoista yrityksessa paatetaan ennakkomyyntitietojen pohjalta. Ostobudjettia ei
ole kaytetty enda vuosiin.

Kasvua yrityksessa on tavoiteltu pienella henkilostomaaralla ja joustavalla palvelulla.
Yritys on haluttu pitda ketterana. Asiakkaiden vaatimusten muuttuessa yritysta ja sen
toimintatapoja muutetaan vastaavasti. Lisaksi tavoitteena on palvella asiakkaat ripeasti
ja viiveetta. Se mita sovitaan ja luvataan, niin se myds tehdaan. Lahtokohtaisesti yri-
tyksessa on keskitytty olemassa olevien toimintatapojen kehittamiseen. Toisaalta
nettikauppa on noussut olennaiseksi osaksi tamankin yrityksen liiketoimintaa ja sen
kehittamiseen myds panostetaan. Sieltd ostaminen halutaan tehda asiakkaalle mah-
dollisimman helpoksi. Vanhemmat asiakkaat ostavat perinteisin menetelmin, mutta
80-luvun puolivalissa ja mychemmin syntyneet asiakkaat ostavat netistd. He myds
luottavat nettikauppaan ja sen toimivuuteen.

Toimialan tulevaisuus vaikuttaa mielenkiintoiselta eli muutoksia varmaan tapahtuu,
mutta niiden ennakointi on ongelmallista. Yksi seurattava asia on kansainvalisten
suuryritysten aseman kehittyminen markkinoilla. Taman yrityksen osalta nayttaa nyt




silta, etta jatkossakin keskitytaan palvelemaan kotimaisia asiakkaita ja tavoitteena on
nykyisen aseman sdilyttaminen markkinoilla.

Case 6

Yritys tuottaa kiinteistohuoltopalveluja, kirjanpito- ja isanndintipalveluja kunnalliselle
emoyhtidlleen. Lisdksi yritys tarjoaa isanndinti- ja kiinteistohuoltopalvelujaan yksityi-
sille asunto-osakeyhtioille ja kiinteistoosakeyhtidille. Haastateltava toimii yrityksessa
toimitusjohtajana ja tuottaa isanndintipalvelut. Han on tullut taloon noin vuosi sitten.
Yrityksessa tyoskentelee talla hetkella yhdeksan henkilda ja lisaksi nelja kausityonte-
kijaa. Kesaisin yritys tyollistad myds paikkakunnan nuoria. Yritys on toiminut vuodesta
1982. Yrityksen liikevaihto on kasvanut vuosittain, mutta tulos on ollut vain lievasti
positiivinen ja joinakin vuosina jopa tappiollinen.

Yritysta on pyritty kehittamaan viime aikoina, koska yrityksessa on tarpeen karsia kus-
tannuksia tehostamalla toimintaa. Toimintatapoja on muutettu lisdamalla automaati-
ota uusilla sahkaisilla jarjestelmilla ja ulkoistamalla joitain toimintoja. Yksi suurim-
mista haasteista on talouden seurannan hallinta ja sita kautta yrityksen kasvattaminen
erityisesti isanndintipalvelujen lisadmisen kautta, koska niille olisi paikkakunnalla
kysyntaa. Mittareiden kehittaminen esimerkiksi asiakkuuksien hallintaan on meneil-
laan. Henkilokunnan kanssa asioista keskustelemalla pyritdaan kehittamaan henkilo-
kuntaa asiakaspalvelun suuntaan lievasta muutosvastarinnasta huolimatta. Yrityksen
hallituksen toimitusjohtaja kokee hyvaksi ja asiantuntevaksi ja tuntee saavansa sielta
tukea kehittamistoimilleen.

Haastateltava on huomannut, etta asiakkaat ovat muuttuneet, mika saa aikaan seka
haasteita etta mahdollisuuksia yritykselle. Kaiken kaikkiaan han kuitenkin nakee tule-
vaisuudessa suuria strategisia haasteita, jotka nousevat paikkakunnan tulevaisuudesta
ja erityisesti yrityksen asemasta kunnallisen osakeyhtion tytaryhtiona. Tulevat kunta-
liitoksetkin tulevat vaikuttamaan paatoksiin yrityksen strategisesta linjasta. Kuitenkin
haastateltava nakee, etta yrityksellda on hyvat mahdollisuudet jatkaa tulevaisuudessa
kasvavana yrityksena, kunhan yritysta kyetaan kehittdmaan nopeasti ja parantamaan
sen kannattavuutta.

Case 7

Tama yritys on pieni tukkuliike, joka keskittyy kapeaan tuoteryhmaan. Tuotteet tuo-
daan Kiinasta, Intiasta ja Pakistanista. Asiakkaina ovat lahinna suuret keskusliikkeet
ja halpakaupat. Lahivuosien merkittavimmat uudistukset Lliittyvat uusien luotetta-
vien tavarantoimittajien loytymiseen. Hieman toisenlainen “uudistus” on toimialaa
koskevan hallinnollisen kuorman kasvaminen. Byrokratia ja viranomaisvalvonta ovat
lisaantyneet. Saantelyn taustalla tuntuu olevan EU. Asiakkaita palvellaan enemman ja
enemman heidan tarpeidensa mukaisesti. Tasta on ollut seurauksena katteen pienen-
tyminen. Tavaraa lahetetaan nykyaan pienemmissa erissa ja useammin kuin aikaisem-




min. Yrittajan on keskityttava yrityksen johtamiseen ja muut tyot ovat jadaneet vuosien
myota vdahemmalle. Yritys- tai liiketoimintakaupoissa ei ole oltu mukana. Yrityksen
asemaa markkinoilla voi luonnehtia vakiintuneeksi.

Yrityksen taloushallinto palkanmaksuja myodten seka kuljetukset on ulkoistettu.
Tietojarjestelmien yllapidossa, kehittdmisessa ja uudistamisessa yrityksessa kayte-
taan ulkopuolista asiantuntemusta. Tekemisen laatua on jokaisen seurattava itse ja
sita on myos jatkuvilla tarkastamisilla seurattava. Tama on ainoa tapa valttaa asiak-
kailta tulevat reklamaatiot. Yrityksen toimitusvarmuus on hyva. Yrityksen tyontekijoilla
on ammattiylpeytta omasta tyostaan. Tavarantoimittajilla on omat jarjestelméansa tuot-
teiden laadun seuraamiseksi. Mitaan erillista strategiaa yrityksella ei ole ja hallituskin
on lahinna muodollisuus. Kilpailijoita ja heidan tekemaa tulosta seurataan saannélli-
sesti.

Toimintaympariston muutoksista yksi tarkimmin seurattu alue on asiakkaat ja mahdol-
liset muutokset niiden liiketoiminnassa. Uutena ilmiona nayttaa olevan toimitusaikojen
lyhentyminen. Asiakkaat tilaavat tarvitsemiaan tuotteita myohemmin ja myohemmin.
Lisaksi tdssa yhteydessa on huomattava, ettd mychastymisesta johtuvat hinnanalen-
nukset ovat kooltaan merkittavia taman yrityksen kannalta katsottuna. Kiireinen teke-
minen yrityksessa on lisaantynyt. Teknologian kehitys ei nayttaisi merkittavasti vaikut-
tavan yrityksen toimintaan. Yrityksella itselldaan ei ole omaa tuotekehitysta.

Yrityksessa panostetaan asiakkaiden kanssa tehtavaan yhteistyohon. Aktiivinen mark-
kinointi on vahaisempaa. Yritys itse ei ole ollut kasvuhakuinen. Kasvu on ollut seura-
usta asiakkaiden lisaantyneista tilausmaarista. Merkittavimpia riskeja yrityksen toi-
minnassa on suuren yksittaisen asiakkaan menettaminen.

Case 8

Yritys on aloittanut toimintansa vuonna 1999. Se toimii elintarviketuotannossa, ja silla
on aikaisemmin ollut kaksi pa&tuotetta noin 60/40 suhteella. Nyt yritys tuottaa paa-
osin vain toista naista tuotteista, ja toisen tuotteen tuottamiseksi on yrittaja ostanut
kumppanin kanssa erillisen yrityksen. Caseyritys on toimialan yritysten keskimaarai-
seen kokoon suhteutettuna isohko niin liikevaihdolla kuin henkilokunnan maarallakin
mitattuna. Se on myds keskimaaraistda paremmin kannattava, ja sen liikevoittopro-
sentti on noin 20 % korkeampi kuin alalla keskimaarin. Se on myds kasvanut toimialan

yrityksia nopeammin.

Yritys on rakentanut vuonna 2005 lisaa tuotantotilaa ja tuplannut silloin tuotantonsa.
Nain myynti-maarat ovat kasvaneet ja asiakkaita on tullut lisda. Vuonna 2007 on tuo-
tantoa uusittu ja tehty investointeja siten, ettd tuotantomaarat ovat lisdantyneet ja
myynti edelleen kasvanut. Myds vuonna 2011 on tehty uusia investointeja tuotannon

lisaamiseksi. Myods henkilostoa on lisatty siten, etta kun vuonna 2004 yrityksen palk-




kalistoilla oli noin 10 henkilda, on henkilostoa talla hetkella 32. Valilla on ollut jopa 36
henkiloa, mutta tehostamalla toimintaa on tyontekijamaaraa vahan laskettu.

Yrityksellda on kehittyneet seurantajarjestelmat, joiden avulla toimintaa, tuottavuutta
ja laatua kyetaan seuraamaan ajantasaisesti. Viimeisen parin vuoden ajan on kaytossa
ollut mm. ty6ajanseuranta-jarjestelma, jolla on ollut positiivinen vaikutus tuottavuu-
teen. Yrittdjan mukaan sananvalta alalla lisaantyy, kun on tarpeeksi iso. Yrityksella
olikin vuonna 2009 aikomus jalleen tuplata tuotantonsa, mutta lisarakentaminen tys-
sasi kaavoitukseen. Kun yrityksen laajentuminen ei kotipaikkakunnalla onnistunut,
yrittdja osti kumppanin kanssa toimivan yrityksen toiselta paikkakunnalta ja siella
jatketaan yrityksen toisen pa&tuotteen tuottamista. Liséksi tand vuonna (2014) he
ostivat kauempaa Suomesta toisenkin yrityksen, joka toi yhden lisatuotteen valikoi-
maan. Kilpailu tulee yrittajan mukaan rajojen ulkopuolelta. Yrityksessa ei ole kaytetty
ulkopuolisia asiantuntijoita, edes yrityskaupoissa. Yrittdja kuitenkin toteaa, etta olisi
tarpeen loytaa luotettava lakikonsultti, jonka kanssa voisi kayda lapi sopimuksia yms.
Asiakaspalautetta pyritaan keraamaan myds loppuasiakkaalta, mutta myontaa, etta
siina olisi parantamisen varaa. Han on kuitenkin tietoinen, mita kuluttajakentassa on
meneillaan ja pyrkii miettimaan uusia tuotteita. Johtamisen haasteet yrittdja kokee
lahinna oman ajankayton hallinnassa ja oman itsensa kehittamisessa. Hallituksessa
ei ole ulkopuolisia ja hallitus kokoontuukin vain muodollisesti. Varsinaisesti asioista
paatetaan epamuodollisemmin keskusteluissa. Yrityksen avainhenkilot toimivat “joh-
toryhmassa” ja yrittdja pyrkii saamaan heidan ehdotuksiaan aktiivisesti yrityksen
kehittamiseksi.

Yrittaja nakee yrityksensa tulevaisuuden valoisana ja eldttelee edelleen toiveita kaavoi-
tuksesta laajentumisen mahdollistamiseksi. Han on sita mielta, etta koska alan mer-
kittavimman keskittyman yritykset kykenevat edelleen kasvamaan, niin miksei myds
oma yritys. Perustuote sailyy, mutta myds uutuuksille ollaan avoimia. Kaikki tuotteet,
jotka voidaan tuottaa kannattavasti, on mahdollisia tulevaisuudessa. Yritys on kasvanut
orgaanisesti, mutta yrittajalla on omistuksessaan kaikkiaan kolme saman alan yri-
tysta, joista kaksi on ostettua yritysta. Han on portfolioyrittaja, jonka ymparilla kasvu-

yrittajyytta on laajemmin kuin vain taman case-yrityksen kasvu.

Case 9

Yrityksella on kaksi liikketoimintayksikkoa. Yrityksen liikevaihto vuonna 2014 on noin
30 miljoonaa euroa ja tyontekijoita yrityksella on noin 170. Liiketoimintayksikdiden
osuudet liikevaihdosta ovat nykyisin 80/20. Yritys on perustettu vuonna 1973. Yrityksen
lilkevaihto on kasvanut viimeisen 10 vuoden aikana noin kolminkertaiseksi ja sen kan-
nattavuus on hyva.

Yrityksessa uskottiin vahvasti omaan kilpailukykyyn ja paatettiin investoida viela enem-
man hyvin marginaaliseen, mutta maailman mittakaavassa joidenkin satojen miljoo-




nien eurojen markkinaan. Yrityksessa paatettiin tuotannon osalta keskittya tuotannon
automatisointiin ja tehostamiseen Suomessa, ei yleisen trendin mukaiseen toiminnan
siirtamiseen halpatuotantomaihin. Nyt kun yritys on investoinut huomattavasti tuotan-
non ja tuotteiden kehittamiseen ja vallannut markkinoista noin 15 %, on kilpailijoiden
melko vaikeaa lahted haastamaan sita sen omilla vahvuusalueilla.

Yrityksen toiminta on keskittynyt vahvasti omien osaamisten kehittamiseen, asiakas-
tarpeiden hyvaan tuntemiseen ja jatkuvaan tuotteiden seka tuotannon kehittamiseen.
Yrityksessa uskotaan hallittuun riskinottoon ja aktiiviseen uusien asioiden opetteluun.
Toistaiseksi yrityksessa ei ole tehty merkittavia yritysostoja ja alihankinnankin rooli on
ollut melko pieni. Yritys kokee hallitustyoskentelyn olevan tarkea osa-alue yrityksen
kasvussa ja uusille markkinoille menossa.

Tulevaisuudessa yrityksella on tavoitteena panostaa edelleen tuotekehitykseen ja
tuotantoteknologian tehostamiseen omalla toiminta-alueellaan. Yritys tulee tavoitte-
lemaan nykyista hieman laajempaa tuotevalikoimaa. Ajatuksena on yhdistaa eri liike-
toiminta-alueiden tuotteisiin liittyvaa osaamista ja tarjota siten asiakkaille laajempaa
ratkaisuvalikoimaa. Jatkossakin yritys aikoo kuitenkin pysya tiukasti omilla melko
kapeilla osaamisalueillaan ja tarjota korkeatasoisia palvelujaan globaalisti tassa
kapeassa markkinasegmentissa. Erityisesti paremman jalansijan saamista Amerikan
markkinoilla pidetaan lahitulevaisuudessa merkittavana haasteena.

Case 10

Yritys on teollisuusyritys ja sen on perustettu vuonna 1983. Yrityksen liikevaihto on
noin 7 miljoonaa euroa ja se ty6llistdd noin 40 henkiloa. Liikevaihdosta noin 90 % tulee
Suomesta.

Viime vuosikymmenen aikana paatuotteen kysynta kasvoi voimakkaasti. Kasvua auttoi
osaltaan ymparistotietoisuuden lisdantyminen, mutta varsinkin energian hinnannousu
ja valtion mydntama energia-avustus. Finanssikriisin ja valtion tukien loppumisen
myo6ta alan liikkevaihto puolestaan laski selvasti. Nama muutokset ovat nakyneet seka
yrityksen etta sen kilpailijoiden toiminnassa. Alan hintakilpailu, kuten myds markki-
noinnin keinot, ovat viime vuosina koventuneet. Erityisesti toimialan kehityssuunnista
johtuen yritys on valinnut strategiakseen tuotteidensa ja palveluidensa erilaistami-
sen. Yrityksen tavoitteena on saada asiakkaat huomaamaan, etta tuoteratkaisuissa on

eroja.

Tuotteen perustekniikan muutokset ovat olleet viime vuosikymmenina kohtuullisen
pienid. Tuote on muuttunut eniten jarjestelmien ja lisapalveluiden osalta. Yritys kokoaa
tuotteensa pitkalti alihankkijoiden komponenteista, joten sen oma tuotanto on lahinna
kokoonpanoa. Toimittajayritykset ovat sen toiminnassa tarkedssa roolissa myds tuote-

kehityksessa. Yrityksen myynti tapahtuu jalleenmyyjaverkoston kautta, joten jalleen-




myyjaverkostolla on jo ollut ja on tulevaisuudessa viela entista merkittavampi rooli
yhtion kasvustrategian toteuttamisessa.

Lahivuosina yritys aikoo panostaa erityisesti myyntiverkoston vahvistamiseen ja mark-
kinointiin. Yrityksen keskeinen haaste on saada markkinointiviesti tehokkaasti lop-
puasiakkaan tietoisuuteen jalleenmyyjaverkoston kautta. Yrityksessa uskotaan, etta
erottautumalla alan muista toimijoista tuotteen ominaisuuksien, lisapalveluiden seka
myynti- ja markkinointitapojen osalta, silla on hyvda mahdollisuus pérjata alan kove-
nevassa kilpailussa. Yrityksen kilpailijoista osa on liikevaihdoltaan sité noin 30 kertaa
suurempia, joten puhtaasti hinnalla kilpaileminen ei ole mahdollista.

Case 11

Yritys on perustettu 1980-luvun loppupuolella. Yrityksen toiminta on alueellista ja se
kayttaa merkittavassa maarin alihankkijoita. Kuluneiden vuosien aikana yrittdjan oma
tekeminen on muuttunut niin, ettd enaa aikaa riittaa vain yrityksen johtamiseen ja toi-
minnan organisoimiseen. Nykyaan yrityksella on vain yksi asiakas. Kuluneet vuodet
ovat olleet kasvun vuosia ja yritys on tehnyt hyvaa tulosta. Samalla yrittdjan oma teke-
minen on ammattimaistunut. Tietotekniikan asema liiketoiminnassa on vahvistunut ja
sen opettelemisessa on ollut oma hommansa. Pari vuotta sitten oma poika on tullut
toihin yritykseen ja han on todennakoisesti tulossa myds yrityksen osakkaaksi jossain
vaiheessa. Yrittaja omistaa yrityksen yksin. Hallitusta tai johtoryhmaa ei yrityksessa
ole.

Yrityksen taloushallinto on ulkoistettu. Sukulaisen omistama tilitoimisto vastaa
taloushallinnosta. Tilitoimisto tekee valitilinpaatokset kolmen kuukauden valein.
Tilintarkastaja on ainoa yrittajan saanndllisesti kayttama yrityksen ulkopuolinen
asiantuntija. Yrittaja arvostaa tilintarkastajan vuosittaista tilinpaatoksen analyysia.
Yrityksen kayttamia tietojarjestelmia joudutaan uusimaan muutaman vuoden valein ja
siihen liittyy yleensa myds suhteellisen kalliita laiteinvestointeja. Yrityksen kaytossa
olevien koneiden kuluja ja tulosta yrittdja seuraa saanndllisesti viikoittain.

Yrittaja pitdaa tehokkuutta keskeisena yrityksen kasvun taustalla olevana tekijana.
Ajatuksena on, ettd tyontekijoiden pitaa pystya olemaan mahdollisimman suuri osa
ty0ajastaan tuottavassa tyossa. Tata tavoitetta tuetaan toiden organisoimisella ja tuki-
toimintojen kehittamisella. Kaikissa toiminnoissa pyritdaan tehokkuuteen. Tosin nykyi-
sin tilanne edellyttaa, etta yrityksella on itsellaan mittava varasto koneissa ja laitteissa
tarvittavia varaosia ja muita toiminnassa tarvittavia tarvikkeita. Tapahtuneen liike-
toiminnan kasvun myota varaosia ja tarvikkeita pystytaan hankkimaan suuremmissa
erissa ja edullisemmin. Yhteistyd merkittavimpien tavarantoimittajien kanssa perus-
tuu nykyaan asiakastilisopimuksiin, joissa on yrityksen nakokulmasta hyvat ehdot.

Henkiloston vaihtuvuus yrityksessa on vahaista. Yrittajalla on hyva maine tyonanta-
jana ja potentiaaliset tyontekijat kyselevatkin aina silloin talloin tgita tasta yrityksesta.




Henkiloston asioista huolehtiminen on yksi johtajuudelle aina ajankohtainen haaste.
Yrityksen ainoan asiakkaan johtamiskulttuurin jatkuvasta muuttumisesta on tulossa
merkittava haaste taman yrityksen johtamiselle. Toinen kasvava haaste nayttaisi ole-
van henkiloston vapaa-aikojen ajoittamiseen liittyvat kysymykset. Yrityksessa on pal-
jon toita myos sellaisina aikoina, kun tyontekijat olisivat mielellaan lomalla. Toimialan
tilannetta yrittaja luonnehtii normaaliksi. Yrityksen tavoitteena on pysya edelleen koti-
maan markkinoilla. Haaveena olisi saada yritykselle toinenkin asiakas.

Case 12

Talla perheyrityksella on pitka ja menestyksellinen historia. Varsinaisissa tuotteissa ei
ole tapahtunut suuria muutoksia kymmeneen vuoteen, mutta lilketoiminta-ajattelu on
muuttunut radikaalisti vuoden 2004 jalkeen. Liiketoiminta on muuttunut tuotekeskei-
sesta ajattelusta asiakaskeskeiseen ajatteluun, jossa olennaista on palveluprosessi.
Palveluprosessi toteutetaan yhteistydssa isommassa verkostossa, mika mahdollistaa
jokaisen osapuolen keskittymisen omaan ydinosaamiseensa. Verkostomaisella toi-
mintatavalla on onnistuttu parjaamaan kilpailussa kansainvalisesti. Tarkea hetki oli
palvelukeskuksen perustaminen vuonna 2005. Muutoksen ansiosta uusia asiakkuuksia
on saatu ja tuoteryhmassa on saavutettu 80 % markkinaosuus Suomessa. Asiakkaan
tarpeisiin vastataan joustavalla ja nopealla toimituksella. Kehitys on ollut voimakasta
viimeisen kahden vuoden aikana ja tdna vuonna lanseerataan uusia palvelukonsepteja.

Asiakaskeskeisyys on kaiken toiminnan l&htokohta ja menestymisen salaisuus.
Ostamisesta ja myymisesta on siirrytty pitkdjanteiseen yhteistyohon, jossa haetaan
molempien osapuolten etua, kehittymista ja kasvua. Asiakkaita tavataan aktiivisesti
ja heidan tarpeistaan keskustellaan saanndllisesti. Tarkeimpien asiakkaiden kanssa
tarkastellaan yhdessa tulevaisuuden nakymia ja ennakoidaan muutoksia. Myds kil-
pailijoita seurataan ja tavataan. Liiketoiminta-ajattelun muutokseen ovat vaikuttaneet
erilaiset ulkopuoliset kehitysprojektit ja asiantuntijat. Ulkopuolista asiantuntemusta
hyddynnetaan aktiivisesti yrityksessa tallakin hetkelld eri osa-alueilla. Johtoryhmana
on hankittu ulkopuolista koulutusta strategiaan ja ennakointiin liittyen. "Jos koulutuk-
sia ei olisi kayty, en usko, ettd meilla olisi tata uutta konseptia”, yrittdja kuvaa ulkoisen
asiantuntemuksen merkitysta. Johtoryhma- ja hallitustydskentely on muutenkin aktii-
vista yrityksessa.

Kasvu on toisaalta ollut suunnitelmallista ja toisaalta hetkiin on pitanyt tarttua nope-
asti. Usein tilaisuudet ovat voineet nousta yllattavissa tilanteissa, jolloin nopeaa rea-
gointikykya on tarvittu. Yrittdjamainen orientaatio on vahva yrityksessa: toimintaym-
pariston muutoksia havainnoidaan aktiivisesti ja innovatiivisia palvelukonsepteja on
pystytty luomaan. Yrityksessa kehitetdan olemassa olevaa, mutta toisaalta uuden
kehittamista voidaan nahda erityisesti palvelukonseptien osalta. Toiminnan tehosta-
minen on kuitenkin edelleen tavoitteena.




Yrityksessa on kaytdossa paljon erilaisten mittareiden tuottamaa informaatiota.
Yrityksessa on siirrytty operatiiviseen paivittaisjohtamiseen, jossa toimintaa seurataan
paivatarkkuudella. Mittarien kehittamisessa koetaan kuitenkin olevan viela haasteita
erityisesti henkilostdjohtamiseen liittyen. Henkilokunnan innostaminen ja motivointi
nahdaan johtamisen haasteeksi.

Tulevaisuudessa ontavoitteena edelleen kehittaa toimintaa ja kilpailukykya. Asiakkaalle
halutaan tuottaa ylivoimainen palvelukokemus verkostomaisen toimintatavan avulla ja
siten kasvaa Suomen johtavaksi ja Pohjoismaissa merkittavaksi toimijaksi.

Case 13

Tama perheyritys perustettiin v. 1979. Vuonna 2000 yrityksessa tehtiin radikaali muu-
tos ja keskityttiin yhteen tuotteeseen. Samalla investoitiin uudenlaisiin koneisiin ja
ostettiin liilketoimintaa kilpailijalta. Siitd lahtien yritys on kasvanut tasaisesti ja laatu
ja tehokkuus ovat parantuneet. Yrityksen asiakkaat sijaitsevat Euroopassa, Pohjois- ja
Etela-Amerikassa ja joitakin asiakkaita on myds Aasiasta. Vuoden 2004 jalkeen EU:n
ulkopuolisten maiden osuus asiakaskunnasta on kasvanut. Myos myynti vanhoille
asiakkaille on lisdaantynyt. Vuosi 2008 oli erittdin menestyksellinen, jonka jalkeen oli
vahan laskua. Viime vuosina liikevaihto on kaantynyt taas kasvuun. Yritys on parjannyt
hyvin suhteessa kilpailijoihin.

Suuria muutoksia ei ole tapahtunut liiketoiminnassa vuoden 2000 jalkeen, jolloin
oli otettava riski ja investoitava uusiin koneisiin. Silloin yrityksessa kaytettiin myos
ulkopuolista asiantuntija-apua, joka koettiin hyodylliseksi. Ulkopuolista asiantunte-
musta on hyodynnetty myos mychemmin. Asiakaskunnan kannattavuutta analysoitiin
samalla ja tehtiin tarvittavat paatokset. Yrittdja toteaakin, etta riski otettiin juuri oike-
aan aikaan. Yrityksessa on panostettu pitkiin asiakassuhteisiin, vanhimmat suhteet
ovat kestaneet jo lahes 20 vuotta. Tarkeimmat asiakkaat osallistuvat myos tuotekehi-
tykseen ja yhteistydta tehdaan aktiivisesti asiakkaiden oman myynnin kasvattamiseksi.
Asiakkaiden kanssa keskustellaan heidan odotuksistaan tuotteiden suhteen. Myds kil-
pailijoita seurataan aktiivisesti.

Yrityksella on tavoitteena kasvaa edelleen maltillisesti. Kasvua yritetdan saada nykyis-
ten asiakkaiden myyntia kasvattamalla seka uusasiakashankinnalla. Vaikka yrityk-
sessa panostetaan enemman olemassa olevan kehittdmiseen, myds uutta kehitetaan
tuotevalikoimaa kasvattamalla ja etsimalla jatkuvasti uusia markkina-alueita. Kasvun
myota on valilla ollut tarvetta palkata lisdtyovoimaa, mutta haasteelliseksi sen tekee
toiminnan kausiluonteisuus. Ennakointia olisi tarve tehda enemman, mutta siihen ei

ole riittavasti resursseja kaytossa.

Yrityksen taloutta seurataan jatkuvasti, mutta tarkempaa asiakastietoa olisi tarve

lisata seurannan kohteena. Edellytykset siihen olisivat nykyisessa jarjestelmassa.




Myds laadun varmistamiseen on olemassa oma jarjestelma, jota kaytetaan aktiivisesti.
Myds sisdisid prosesseja mitataan.

Tiukentunut taloudellinen tilanne on tuonut johtajuuteen haasteita. Yha vaikeampaa on
suunnitella tulevaisuutta ja tehda paatoksia liiketoiminnan suhteen, koska asiakkai-
den maksukyky on epavarma. Apuna tahan on kaytetty luottovakuutusyhticta. Hallitus-
tai johtoryhmatyoskentelya yrityksessa ei ole. Tulevaisuuden tavoitteena on edelleen
kasvaa kehittamalla seka nykyista liiketoimintaa etta luomalla uusia avauksia tuote-
valikoiman suhteen.

Case 14

Tama perheyritys on perustettu vuonna 1978 ja sen perustaja/omistaja toimi toimi-
tusjohtajana aina vuoteen 2008 saakka, jolloin taloon palkattiin ulkopuolinen toimi-
tusjohtaja. Vanha toimitusjohtaja on nyt yli 70-vuotias ja toimii edelleen hallituksen
puheenjohtajana ja omistajana. Nykyinen toimitusjohtaja on toiminut tehtavassaan
nelja vuotta. Yritys on kasvanut tasaisesti aina vuoteen 2011 saakka, jolloin yritys teki
historiansa parhaan tuloksen. Viimeiset vuodet 2012-2014 ovat olleet yritykselle vai-
keita markkinoiden supistuessa yleisen taantuman seurauksena. Liikevaihto on pie-
nentynyt noin kymmenen prosenttia ja yrityksen tyontekijamaaraa on vahennetty noin
viidestakymmenesta taman hetken 35 tyontekijaan. Yrityksen toiminta on saatu pidet-
tya voitollisena naiden toimien ansiosta. Yritys on velaton ja pystyy toimimaan kassa-
virran voimalla ilman ulkopuolista rahoitusta. Yritys on tehnyt yleisen kasvustrategian;
toimia Itameren alueella tavoitteenaan kannattava kasvu. Strategia nayttaa jaaneen
taantuman aikana taka-alalle.

Yritys on asemoinut itsensa hyvin kilpailijoihin ndhden ja on Suomen kolmanneksi suu-
rin alallaan. Paaoman tuotto ja liikevaihdon kehitys on kilpailijoihin verrattuna karki-
tasolla. Suomen kokonaismarkkinoista yrityksella on noin 12 prosenttia. Kilpailijoiden
tuloksia ja toimintaa investointeineen seurataan vuosittain ja tuotelanseerauksista
pyritéan olemaan selvillda. Oman tuotannon tehokkuus ja raportointi ovat tarkassa
seurannassa ja antavat oikeanlaista tietoa, jolla toimintaa ohjataan ja tehostetaan.
Asiakkailta tulee myos jatkuvaa palautetta, jonka sisaltama informaatio otetaan vaka-
vasti ja pyritdan jalostamaan yrityksen toiminnan suuntaamiseksi. Innovatiivisuus on
leimannut yrityksen toimintaa ja kasvua erityisesti takavuosina. Toimitusjohtaja olisi
avoin ja innokas uusiin innovaatioihin, mutta omistaja haluaa valttaa riskinottoa ja on
tyytyvainen tilanteeseen ja yrityksen asemaan markkinoilla. Yrityksen aikanaan hank-
kima kilpailuetu alan edelldkavijana on menetetty, kun tuotekehitykseen ei panos-
teta riittavasti. On vaikea saada kilpailuetua, kun kaikilla on samanlaiset tuotteet.
Toimitusjohtajan nakemyksen mukaan yritys on onnistunut pitamaan markkina-ase-
mansa hyvan asiakastyytyvaisyyden ansiosta. Hallituksen muodostaa omistaja (enti-
nen toimitusjohtaja) ja nykyinen toimitusjohtaja sek& kaksi omistajan aikuista lasta.
Toimitusjohtaja toivoisi hallitukseen ulkopuolista nakemysta.




Case 15

Yritys harjoittaa tukkukauppaa ja myy erikoislaitteita ja -tarvikkeita. Yrityksen liike-
vaihto on noin 1,5 miljoonaa euroa ja se tyollistaa 4 henkiloa. Yritykselld ei ole omaa
tuotantoa vaan se edustaa useiden eri paamiesten tuotteita. Tuotteiden lisaksi yritys
tarjoaa huoltopalveluita. Yritys on perustettu vuonna 1990. Perustajakaksikolla oli yri-
tyksen tuotealaan sopivat koulutukset ja urat takana. 90-luvun puolivalista lahtien he
ryhtyivat yrittajiksi paatoimisesti. Yritys ei myy tuotteita Suomen ulkopuolelle.

Yrityksen asiakaskunta on pysynyt vuosien varrella kutakuinkin samana, mutta yri-
tyksen tuotevalikoima on laajentunut. Yrityksessa seurataan aktiivisesti kilpailijoiden
tekemisia, alan messujen uutuuksia sekd pohditaan yhdessa asiakkaiden kanssa
uusia tarpeita ja niihin sopivia tuotteita. Uusia tuotteita otetaan aktiivisesti myyntiin
ja tarvittaessa heikommin myyvia tuotteita vastaavasti tiputetaan pois valikoimasta.
Nain yritys on pystynyt pitdmaan tuotevalikoimansa monipuolisena ja asiakkaita hou-
kuttelevana. Yrityksessa uskotaan erityisesti pitkdjanteiseen toiminnan kehittamiseen
ja laajentamiseen, hyvaan asiakaspalveluun ja reklamaatioiden kasittelyyn seka pit-
kiin asiakassuhteiseen. Haastateltujen mukaan alalla on nahty vuosien varrella pal-
jon uusia kilpailijoita, jotka ovat tarjonneet erityisen halpoja hintoja, mutta poistuneet
usein markkinoilta muutaman vuoden kuluessa. Yrityksen vahvuutena on aina ollut
kyky vakuuttaa erityisesti pienasiakkaat hyvasta palvelusta ja tarpeisiin vastaamisesta
my0s tulevaisuudessa. Sama pitkdjanteisyys nakyy myos yrityksen toimittajasuhteissa,
joista osa on jo 20 vuotta vanhoja. Jatkuvuuteen on pyritty myds henkildstovalinnoissa,
kummankin perustajan pojat tyéskentelevat nykyisin yrityksessa.

Yritys on investoinut vuosien varrella omaan myymalatilaan ja sen laajentamiseen.
Samalla se on panostanut laajan tuotevalikoiman pitdmiseen esilld myymalassa seka
nopeisiin toimituksiin suoraan omasta varastosta. Yritys aikoo pysya jatkossakin valit-
semallaan toimialalla ilman turhia toiminnan ronsyilyja. Yritys kuvaa omaa tekemis-
taan tylsaksi, mutta kannattavaksi. Koko historian aikana yritykselld ei ole ollut yhtaan
tappiollista tilikautta.

Yritys aikoo jatkossakin keskittya omaan perinteiseen tekemiseensa ilman suurem-
pia muutosvisioita. Se pyrkii toimintansa paivittdiseen pieneen parantamiseen, pitkiin
asiakassuhteisiin, tasaisen hyvaan kannattavuuteen ja liiketoiminnan jatkuvuuteen

my0s seuraaville sukupolville.

9.3 Teemahaastatteluiden analyysia

Tassa osiossa tehddan sisallonanalyysia teemoittain. Jokainen teema kaydaan lapi
seka kokonaisuutena ettd teeman sisaltamien alateemojen mukaisesti ryhmitel-




len. Lisaksi analysoidaan teeman vastauksia haastatellun yrityksen taustatekijoihin
(Lahinna yrityksen koko ja toimiala) peilaten.

5.3.1 Yleisia huomioita yrityksista

Yritysten tuotteissa ja palveluissa on tapahtunut melko vahan muutoksia viimeisen
kymmenen vuoden aikana. Myds asiakkaat ovat ldhes kaikilla samoja tai ainakin
samoja asiakasryhmia kuin aikaisemmin. Kuitenkin teollisuusyrityksilla vaikuttaisi
olevan enemman muutoksia asiakkaissa kuin muilla toimialoilla. Teollisuusyrityksilla
on kaikilla myds vientia, enemmillaan n. 90 % liikevaihdosta (pienin teollisuusyrityk-
sistd). Kaupan alan toimijat ovat puolestaan viimeisen kymmenen vuoden aikana vaih-
taneet aktiivisemmin toimittajiaan. Tama johtuu tietyista siirtymista valmistusmaiden
valilla, toisin sanoen on haettu sopivampia toimittajia eri maantieteelliseltd alueelta.
Yhteista kaikille yrityksille koosta ja toimialasta riippumatta on tiukka fokusoituminen
liiketoiminnassa siihen, mikad osataan parhaiten ja jonka katsotaan tuovan parhaan
menestysmahdollisuuden.

"... me ei sellaasehen l&hdets ollenkaan... me teemmé vain [...] ja hyvin kapialla sektorilla ja

on pidetty kokoajan se visio, niin se on ollut tosi jarkevdd”. Case 3

"...viemd&an sitd sinne vdhan niinku ajatuksena se, ettd meiltad saisi enemmaén siihen samaan
kdyttokohteeseen. Mut aika nopeesti siitd kuitenkin naki sen . okei, nyt onkin kysymys eri

bisneksesté, vaikka se onkin ldhella... vedettiin takasinpéin...” Case ¢

Kilpailukyvyn lahteena kaupan alalla ovat yleisimmin laatu ja nopeus, joka saat-
taa tarkoittaa esimerkiksi sitd, etta yritys yllapitaa varastoa asiakkaan puolesta.
Teollisuudessa kilpailukyky sen sijaan perustuu tuotannon tehokkuuteen ja useimmi-
ten automaation lisaamiseen laadun lisdksi. Teollisuudessa nopeuden lisaksi tuotan-
non automaatio liittyy erityisesti kilpailukykya lisddavaan kustannustehokkuuteen.

"Yritimmé& ostaa mahdollisimman hyvié ja toimittaa mahdollisimman &kkié ja se on meidan

valtti kylla tamaé tas kisas.” Case 1

“Meil on niin ylivoimainen tuotelaatu ja pystytddn se kuitenki tekee kilpailukykyisesti.” Case 9

5.3.2 Yrityksen kasvustrategia

Suuri osa haastatelluista kuvaa yrityksen kasvua orgaanisena kasvuna. Yleensa tassa
yhteydessa ei tule esiin, etta se olisi jollain tapaa tietoinen valinta sinansa. Sen sijaan
yritysostoa tai lilketoimintakauppoja kasvustrategiana ei haastattelussa mukana ole-




vissa yrityksissd ole kaytetty tarkasteltavana ajanjaksona (vuodesta 2005 léhtien) kuin
yhdessa yrityksessa. Yksi yrittdjista oli ostanut useamman yrityksen, mutta hanen yri-
tyksistaan tassa mukana oleva on kasvanut orgaanisesti. Yrittaja on siis portfolioyrit-
taja ja luo kasvua ostamalla salkkuunsa uusia yrityksia ja lisaa sita kautta taloudellista
toimeliaisuutta. Hybridi-kasvustrategiaa on paaasiallisena kayttanyt kaksi yritysta
merkittavasti ja se on kummassakin ollut hyvin tietoista. Toinen ndista on palvelu-
alan yritys ja toinen on teollisuusyritys. Lisaksi kaikilla muillakin teollisuusyrityksilla
verkostoja ja yhteistyota hyodyntava kasvustrategia on tarkedssa asemassa. Lisaksi
alkutuotannon yrityksella erityisesti kiinted sopimuksellinen yhteistyésuhde (yhteen)
asiakkaaseen on luonut merkittavaa kasvua. Yleisesti voidaan kuitenkin todeta, etta
orgaaninen kasvu yhteistyokumppanuuksia hyddyntdaen on yleisin kasvustrategiayh-
distelma. Yrityksissa kasvu tapahtuu siis kasvustrategioiden yhdistelmina ja niiden

erilaisina painotuksina.

Hybridi-kasvustrategia saattaa olla joko toimitusketjussa ylavirtaan asiakkaaseen pain
tai alavirtaan toimittajiin pain tai molempiin suuntiin. Kahdella yrityksella verkostoitu-
minen on vahvaa molempiin suuntiin - ne toimivat yhden paamiehen kanssa tiiviissa
sopimuksellisessa suhteessa ja toisaalta hallinnoivat usean yrityksen alihankinta-
verkostoa, jonka avulla kykenevat toimimaan ison paamiehen kanssa. Ensimmainen

naista on palvelualan yritys ja toinen on alkutuotantoon liittyva yritys.

“No se on sillaa muuttunut, jotta se on laillansa ketjuuntunu siind mieles tdmé justihin ettad
ennen oli kaikilla suorat sopimukset [X-yhtiéén], mutta nyt on yks pdavastuus siita jolla tata

joutuu pyérittdmaan.. joka hoitaa [X:n] kaikki asiat nyt sitten...” Case 11

Kuitenkin lahes kaikilla teollisuusyrityksilld on viime vuosina erityisesti verkostoitu-
minen asiakkaan suuntaan lisaantynyt ja silla on ollut vaikutusta yrityksen kasvuun.
Perinteisestihdan esimerkiksi metalliteollisuudessa on painottunut alihankinta ja toi-
mittajayhteistyd, mutta nyt yha useammin asiakaslahtoisyyden korostumisen myota
onnistunut verkostoituminen asiakkaiden suuntaan lisda menestysmahdollisuuksia.

"...Oikeestaan varmasti niinku se muutos on tapahtunut yhtdalla siita, etta tota niin se toimin-
tatapa miten me toimitaan siind asiakaskentéssa... ja se mihin suuntaan me ollaan menossa.
Siinon tapahtunu kylld iso muutos... Kaikki se mitd me on 10 vuodessa tehty on tullu niitten
tavaravirtojen kdsittelyyn ja sen toimintakonseptin rakentamiseen ja sen toimintakonseptin
tekemiseen, milla tavalla me niinku ldhestytddn meidédn asiakasta... ja samanaikaasesti se

Jatkojalostusverkostokonsepti on mennyt niinkun aika rutkasti eteenpdin” Case 9

Palvelualan yritys on tehnyt muutama vuosi sitten liiketoimintakauppaan viittaavaa
ostamalla tarjouskilpailussa havinneelta kilpailijaltaan kalustoa ja rekrytoimalla sen
tyontekijoita. Se ei kuitenkaan ollut puhdas liiketoimintakauppa. Samalla omistajalla
on myds rinnakkainen haastattelussa mukana olevan yrityksen toimintaa tukeva yri-




tys, jolla on suuri merkitys paamiehen kilpailuttaessa sopimustoimittajat muutaman
vuoden valein.

“Se on niinku semmonen tuota, milld me on haettu tan [toiminnan] lis&ksi tiettyd merkitts-
vyytta silhen meirdn pdamieheen... kun ensimmaéisen kerran tavattiin ndissa uusissa neuvot-
teluissa, niin se otettiin sielld ensimmé&éasend esille positiivisena, ettd meilld on titd toimin-

taa tds.” Case 2

Ainoastaan yhden yrityksen omistajat ovat tehneet yrityskauppoja, mutta ei kyseinen
yritys. Tama on alkutuotantoon liittyva yritys. Nailla yritysostoilla on ollut merkitysta
myos haastattelussa mukana olevan yrityksen kasvuun siten, etta rinnakkaiset yrityk-
set ovat mahdollistaneet syvallisemman erikoistumisen. Yrittajat ovat siis portfolio-
yrittajia ja case-yritys on nain luokiteltavissa hybridikasvustrategiaa noudattavaksi.
Jokainen naista yrityksista keskittyy omaan tuotesortimenttiinsa, mutta palvelevat
samoja asiakkaita.

Vain suurimmissa teollisuusyrityksissa strategia loytyy kirjallisena ja se tuotetaan
maaritellyn prosessin avulla, vaikkakin prosessia on jouduttu viime vuosien liiketoi-
mintaympariston nopeiden muutosten vuoksi hiomaan nopeatempoisemmaksi ja jous-
tavammaksi. Kaupan alan yrityksilla puolestaan yrittdjat nayttavat luottavan kokemuk-
seensa, eika niilla ole mitaan kirjallista strategiaa tai budjettia. Pienessa yrityksessa
yrittdjat ovat sita mielta, etta strategian kirjoittamiseen kaytetty aika olisi hukkaan hei-
tettya ja sita voidaan kayttaa tehokkaammin toiminnan kehittamisessa. Ja toisaalta,
kun kaikki ovat lasna kaiken aikaa, voidaan asioista keskustella ja siita ne lahtevat
kehittymaan ilman muodollisia prosesseja.

"... hyvin selked visio ja strategia siihen... Me on perinteisesti tehty sillei, ettd kahden vuoden
vélein katotaan kolmen vuoden ajanjaksoa... nyt tdd maailma on jos mahollista niin vieldkin

dynaamisempi ja me ollaan pikkusen muutettu sita vield tavallaan rullaavammaksi.” Case 9

"..kylld meilld on suunnitelma vuoteen 2018 asti nyt rakennettu... puolivuosittain meilla
on sellainen katsaus ja kerran vuodessa katotaan niinku, jotta ollaanko ladulla ja tarviiko

tehda... jotain.” Case 10

"Meilldhan ei niinku sellaisia varsinaisia strategiapalavereja ei jarjesteta erikseen... me tas
aamukahvipbydéssa... tdhan yleensé istutaan ennen kahareksaa, kun kaikki on kasalla... niin
siind tulee kommentteja sitten silld kohtaa ja sitd (Ghdetdan sitte joku sitd asiaa eteenpdin”
Case 15

"Tdad on vdhd musta tuntuu -periaatteella menndéan aika pitkéalti.” Case7
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5.3.3 Olemassa olevan vs. uuden kehittaminen

Kehittaminen yrityksissa painottuu olemassa olevan kehittamiseen. Erityisesti teol-
lisuudessa kehitetdan tuotantoa lisdamalld automaatiota. Talld pyritdén seka tuo-
tannolliseen tehokkuuteen ettd kustannustehokkuuteen. Myds alkutuotannon yrityk-
sissa olemassa olevan kehittamisessa painottuu tuotannollinen kehittaminen. Tosin
naissa pyritaan kehittamaan myos uutta. Teollisuusyritykset ovat uudistuneet myds
muulla tavoin osaamisen pohjalta, esimerkiksi lisdamalla palvelua asiakaslahtoisesti.
Kaupan alalla painottuvat asiakaslahtdiset toimintatapamuutokset tuotteiden pysy-
essa samoina. Kaupan alan yrityksissa on lisatty palvelua asiakkaiden vaatimusten
mukana. Kahdessa on myos otettu nettikauppa mukaan toimintaan. Myds palvelu-
alan yrityksessa toimintaa on muutettu asiakaslahtdisesti. Toki myds teollisuudessa
tulee esiin kaiken kaikkiaan asiakaslahtoisyyden lisaantyminen ja yrityksen toiminnan
kehittaminen vastaamaan asiakkaiden tarpeita.

“... sd autat jonku isoon yrityksen suunnitteluosastoa ja pystyt tuomaan niille uusia nike-

myksia ja tuo ittelleki sita leipda jatkossa...” Case 3

"... ollaan investoitu pirusti tuotantoteknologian kehittdmiseen, joka on talon sisalla... sita
ei oo sitd teknologiaa kaupallisesti saatavilla ja siihen menee aikaa ja rahaa sitte huolella.”
Case 9

"Yritetddn tehdad tdma ostaminen mahdollisimman helpoksi asiakkaalle.” Case 5
"Ehkd enemmaén ja enemman on siirrytty palvelemaan asiakkaita niinku... koko ajan enem-
mé&n ja enemman asiakkaiden tarpeiden mukaan... ehkd uudenkin luomista, mutta se tulee

meidén asiakkailta” Case 7

"Kysymys ei oo markkinasta vaan toimintatavasta sielld asiakasrajapinnassa... loppukéaytta-

jdrajapinnassa. Myyntiverkoston vahvistaminen ja markkinointiin panostaminen”. Case 10
Erityisesti teollisuudessa kehitetadan seka nykyisia tuotteita ettd uusia tuotteita.
Useimmissa ei varsinaisesti ole kehitetty radikaalisti uusia tuotteita, mutta panostus

vahittdisiin tuoteinnovaatioihin on vahvaa.
"...se kehitysidea on tdalla talossa aika vahva ettd sanotaanko, tdalld on tuotekehittéjia mel-
kein yhta paljon kuin tyontekijéita... vaha kertoo yrityksen tavasta toimia.” Case 10

9.3.4 Yrityksen markkinaorientaatio

Kaikissa yrityksissa asiakkaiden tarkeys ymmarrettiin ja asiakaslahtdisyydesta oli tul-
lut tunnistettu toimintatapa. Asiakkaiden tarpeiden kuunteleminen ja oman toiminnan




muokkaaminen naita tarpeita vastaaviksi nahtiin tarkeaksi yrityksissa. Kommunikointi
asiakkaan kanssa siten, etta molemminpuolinen ymmarrys syntyy tarpeista ja odotuk-
sista, tunnistettiin useimmissa yrityksissa kriittiseksi.

"...Ehk& me enemmén ja enemmaén on siirrytty palvelemaan asiakkaita niinku niiden tarpeita

koko ajan enemmén ja enemmdén”. Case 7

"...tdd on juuri se vaihe, mika se on se kriittinen, ettd me saadaan se asiakas kommunikoi-
maan meidadn kanssa...silld tavalla ettd me ymmaérretdén se, ja sitte me lOydetdan se rat-

kasu.” Case 9

Kaikissa haastatelluissa yrityksissa hankittiin asiakkaita koskevaa tietoa, mutta kai-
kissa tiedon hankinta ei ollut kovin systemaattista. Jokaisella yrityksella oli omanlai-
siaan lahteitd asiakastiedon hankintaan. Osalla yrityksista on hyvin kehittyneet jarjes-
telmat, joilla kyetaan keraamaan reaaliaikaista tietoa jopa loppuasiakkaalta. Tallaiset
eivat ndyta olevan vain tietyilla toimialoilla tai jonkin tietyn kokoluokan yrityksissa.
Samoin kilpailijoista haetaan tietoa - joissakin hyvin systemaattisesti ja reaaliaikaisesti
ja toisissa enemman vaikkapa tyontekijoiden kautta saatavana toisen kaden tietona.
Erds yrityksista myos tapasi saannollisesti kilpailijoitaan. Joillakin tiedon keraaminen
tapahtuu monipuolisesti erilaisista lahteistd. Nykyisin esimerkiksi yritysten nettisivut
toimivat hyvina kilpailijatiedon lahteina. Yleensakin toimialan muutosten seuraaminen
ja niiden ennakointi tunnistettiin tarkeaksi. Eradssa yrityksessa se muodosti tunniste-
tun osan kilpailuedusta.

"...meollaan niinku pikkusen tietylla tapaa askeleen edells, seurataan mité alalla tuloo muu-

toksia ja hieman seurataan ja kuunnellaan sitd, mitd pdamies nyt ajatteloo niista...” Case 2

“No kyll& kilpailijat jaksaa aika hyvin kun tuolta kattoo netista niin kylla ne aika hyvin parjaa”

Case 1

"Tottakai tilinpdatoksia kilpailijoilta ja muilta... katotaan missd menndan koko ajan... kai
tuota yleistd uutishépindaki tulee kuunneltua ja tietenkin mitd kuuluu kilpailijoille ja asiak-
kaille” Case 7

"Kokonaismarkkinat me saadaan meidén toimialajarjestosta tosi hyvin. Ja sitten tuota vuo-
sittain nditten toimijoitten tilinpdatostiedot ja muut kdydaéan lapi... vertaa niitd edelliseen
vuoteen mitd sielld on tapahtunut ja sitten toki milla tavalla he markkinoi ja missd he nakyy
ja missd medioissa argumentit ja minkélaisella ndkyvyydelld, mikd on heidén kotisivujensa

sisalto ja miten sita painotetaan”. Case 10

Tiedon hyddyntamisessa on myos eroja, mutta ei esimerkiksi toimialaan tai kokoon
liittyen. Yhdessa isommassa teollisuusyrityksessa jarjestelmat mahdollistaisivat pal-
jon laajemman tiedon hyodyntamisen, mutta haastateltava tunnustaa sen olevan yri-




tyksessa vahan heikolla tolalla. Toisaalta joissakin pienemmissa yrityksissa saatua
markkinatietoa hyddynnetaan koko ajan jopa reaaliaikaisesti. Tiedon levittamisessa
korostuu isoissa yrityksissa erityisesti johtoryhma, kun taas pienissa yrityksissa koko
henkilosto tydskentelee tiiviissa yhteistydssa ja tieto levidaa nopeasti epavirallisissakin
keskusteluissa koko organisaatioon.

5.3.5 Yrittajamainen orientaatio

Proaktiivisuus tarkoittaa kyvykkyytta etsia mahdollisuuksia ja nahda tulevaisuuteen.
Tama ilmenee teollisuusyritysten tavassa luoda uutta kysyntaa ja etsia uusia mark-
kina-alueita ja toimia talla tavoin suunnannayttdjana alan muille toimijoille. Joidenkin
teollisuusyritysten kohdalla voidaan puhua proaktiivisuudesta niiden pyrkiessa toimi-
maan alallaan edellakavijan roolissa ja hakevan jatkuvasti uusia mahdollisuuksia tuot-
teissaan tai etsiessaan aktiivisesti uusia markkina-alueita.

"Jos me ei olla niinkun edell&kavijo6ta niin ei tuota varmaan tata kasvua ei olisi tapahtunu ja

eikd ois pysytty tis touhus”. Case 2

"Ja sieltd ku ldhetddn ottaa merkittdvid markkinaosuuksia ni siind samalla luodaan sitte
kynnysta niille uusille entranteille, ettd sen bisneksen kiinnostavuus laskee kaiken aikaa
mitd suuremmaksi me kasvetaan. Ja se on ndhtavissa... se on kuitenki haastava ldhtee sel-

laiselta takamatkalta...” Case 9

Riskinottokykya on havaittavissa useissa yrityksissa. Joidenkin kohdalla riskinotto
on hallittua ja joidenkin kohdalla yrityksessa ei ajatella, etta otetaan riskia, vaan se
tulee ikaan kuin normaalin liiketoiminnan kylkidaisena. Mukana on myds yrityksia, jotka
talouden taantumaan vedoten karttavat riskinottoa. Yhteinen nimittaja naille yrityksille
on se, etta yritykset eivat talla hetkella mydskaan mainittavammin kasva vaan polkevat
paikallaan tai niiden liikevaihto on supistumassa.

“No ei pahasti oo... sitd vaan otetaan. Kai sitd jollaki tapaa... ei oo tiedostettua... riskia tas

otetaan jokapdiva.” Case 7

Innovatiivisuutta on havaittavissa erityisesti viidessa teollisuusyrityksessa, joissa kehi-
tetadn uusia tuotteita tai haetaan aktiivisesti uusia tuotantomenetelmia. Tuotekehitys
ja innovointi tapahtuvat padosin yhteistydssa asiakkaiden ja muiden verkostossa toi-
mivien kanssa. Parhaiten ja nopeimmin kasvanut, samalla myds muita isompi yritys
nojaa menestyksensa omaan aktiiviseen tuotekehittamiseen kapeassa tuotesegmen-
tissd. Samalla haetaan kasvua uusilta markkina-alueilta eri maanosissa.

Mielenkiintoinen asetelma loytyy myds yhdesta teollisuusyrityksesta, jossa yrityksen
aikanaan hankkima maine alan edellakavijana ja innovaattorina on sulanut pois, kun




koko toimialan aikanaan luonut yrityksen perustaja-omistaja ei ole halunnut mark-
kinoiden supistuessa ottaa riskeja uusien innovaatioiden suhteen vaan tyytyy siihen,
etta yritys pysyy voitollisena. Samana ajanjaksona yksi paakilpailija on kasvanut voi-
makkaasti ja vienyt muilta markkinaosuuksia. Eli innovaatiotoiminnan hiipuessa ja yri-
tyksen karttaessa kaikin tavoin riskinottoa, kilpailijat ovat havainneet tilaisuutensa ja
kasvaneet ohi. Omistajayrittdja on jo eldkeidn ylittanyt ja toimii hallituksen puheenjoh-
tajana. Useissa aikaisemmissa tutkimuksissa on tahan liittyen todettu, etta ian myota
halu riskinottoon hiipuu ja siitd saattaa seurata yrityksen kehittdmisessa ja kasvussa

kestamaton tilanne.

5.3.6 Ulkopuolisten asiantuntijoiden hyodyntaminen

Ulkopuolisia asiantuntijoita hyddynnetdan suhteellisen vahan haastatelluissa yrityk-
sissa. Ainoastaan kahden yrityksen voidaan katsoa kayttavan ulkopuolisia asiantun-
tijoita laajasti erilaisiin haasteisiin ratkaisuja etsittdessa. Yleisimmin nousee esiin
taloushallinnon asiantuntijapalvelujen kaytto, tosin useimmissa tapauksissa se tarkoit-
tanee ulkopuolista kirjanpitajaa tai ulkoistettua taloushallintoa. Teollisuusyrityksissa
kaytetaan myos jonkin verran markkinointiin ulkopuolista asiantuntemusta.

"Me ollaan tuos just tehty sellanen ja tehddan aika isoa markkinointiponnistusta ulkopuo-
lisen tahon kanssa, kun todettiin, ettd me ollaan liikaa insindérié ja liikaa tuotekeskeisia
taalla... kdytetdan siihen mainostoimistoa, jonka kans on tehty yhteistyotd aika paljonki.”
Case 10

Sertifioitu laatujarjestelma oli kdytdssa kolmella haastatelluista teollisuusyrityksessa.
Laatujarjestelmat ovat ulkopuolisten asiantuntijoiden laatimia ja auditoimia. Paine
laatujarjestelmavaatimuksiin on tullut asiakkaiden ja verkostokumppanien taholta,
joiden toiminta on sertifioitua. Isojen toimijoiden koko tuotantoketju verkostoineen
tulee olla sertifioitua ja tasta syysta myds alihankkijoiden ja muiden verkostoissa toi-
mivien toiminta tulee olla laatujarjestelman piirissa.

Toinen merkittava ulkopuolisten asiantuntijoiden kaytto liittyi koulutukseen.
Avainhenkildiden kouluttaminen tyon kasvavia vaatimuksia vastaavaksi koettiin tar-
keaksi teollisuuden ja alkutuotannon yrityksissa. Silld koettiin myds saavutettavan
kilpailuetua ja siihen sijoitettujen eurojen koettiin palautuvan yritykseen moninker-
taisena. Palveluyrityksissa ei sen sijaan noussut koulutuksen tarkeys esiin, mika oli
hieman yllattava asia.

"On, siis tosi paljon itteasias... konsultointina ettd timmdsend ostettuna koulutuspalveluna...
oikeastaan voi sanoa ettd 2010 eteenpain, ettd me ollaan niinku johtoryhméana hankittu kou-
lutusta... johtoryhménéa toimimisen koulutusta, strategista koulutusta...ihan takuulla huo-

menna ei lanseerattais niitd palvelutuotteita jos ei sitad koulutusta ” Case 12




Hallitustyossa vain kahdella haastatelluista yrityksista oli ulkopuolisia hallituksen
jasenia. Joissakin yrityksissa ulkopuolisten hallitusjasenien puute tiedostettiin epa-
kohtana, jonka hyvaksi ei vaan ollut tehty mitaan. Mukana oli niitakin, jotka arvostivat
organisaation ketteryytta ja paatoksenteon suoraviivaisuutta - hallituksen on helppo
kokoontua tyon lomassa tai kahvitauolla, kun kaikki hallituksen jasenet ovat “omaa
vaked”.

5.3.7 Informaation hyodyntaminen

Informaation hyddyntamiseen liittyvia jarjestelmia on yrityksilla kaytdssa riippumatta
toimialasta tai yrityksen koosta. N&illa jarjestelmilla on térkea rooli niin yrityksen pai-
vittaisjohtamisessa kuin asiakkaiden palvelussa. Yrityksilla, jotka toimivat hyvin kiin-
tedssa suhteessa yhden asiakkaan kanssa, on myos asiakkaan kanssa yhteisia jarjes-
telmia. Naihin liittyi palvelualan yrityksess&a my6s loppuasiakkaan (asiakkaan asiakas)
seurantatietoa. Alkutuotantoon liittyvissa yrityksissa on yksittdiseen tyontekijaan ja
tyton tuottavuuteen liittyvaa tarkkaa seurantaa niita varten luoduilla jarjestelmilla.
Toisella naisté jarjestelma toimi myds kiintedssa yhteydessa asiakkaan jarjestelmiin.
Suurimmissa teollisuusyrityksissa kaytetaan laajasti monipuolista seurantainfor-
maatiota. Muilla toimialoilla informaation hyddyntaminen vaihtelee, mutta on selvasti
vahaisempaa kuin teollisuudessa. Kuitenkin kaikissa yrityksissa pyritaan saamaan ja
hyodyntamaan taloudellisen informaation lisaksi sellaista informaatiota, joka liittyy
yrityksen kilpailuetuun.

"No me saaraan tota sinne niinku asiakkaan taakse saaraan sita tietoa... saa sinne sen toi-
mitustiedon ja sitten niin sanotusti jalkiselevittdd sen toimituksen, ettd pystyy sen taakse
laittamaan tietoa. Se tulee taas tdnne jarjestelmé&an sinne tieroksi, ettd mita sinne on lai-

tettu.” Case 2

"Meilld on prosessi silhen miten me kerdtdan informaatiota, miten me keratdén ideoita ja
miten me niitd kasitelldan, jalostetaan eteenpdin. Me ollaan siihen itte asias viimesen puo-
len, sanotaan kahden vuoden aikana me on investoitu tosi paljon aikaa ja nyt myds tam-

moseen jarjestelmaan, tietojarjestelmaan.” Case 9

"Kylld sen nékee tuolta...kerran kuus tehddan kirjanpito niin kylld se ndyttdd mihind men-
néan...pankkitilin saldokin on aika hyva. Mé tidn...mé& teen itte laskut ja ma tidn paljonko on

rahaa tulos...jos sitd on tulos.” Case 4

Yleisesti haastatteluissa nousi esiin viisi asiaa, joita yrityksissa pidetadan tarkeana seu-
rata; 1) Yleisimmin seuranta kohdistuu taloushallinnon mittareihin ja taloudellisten
lukujen seuranta on kaytossa kaikilla haastelluista. 2] Teollisuusyrityksilla on kay-
tossaan mittareita tuotantoprosessin tehokkuuden arvioimiseen ja tata informaatiota
kaytetddn tuotannon suunnittelussa. 3) Varastoarvojen mittaaminen ja tarkentunut




varastonseuranta nousi myds esiin ja tata tietoa hyodynnetdaan seka hankintaproses-
seissa etté logistiikassa. 4) Kilpailijoiden toimintaa seurataan tarkasti ja tata informaa-
tiota hyodynnetaan omassa toiminnassa, vaikka lahteena saatetaan kayttaa ns. toisen
kaden tietoa. 5) Asiakkaiden antamaa palautetta pidettiin tdrkeimp&na seurantainfor-
maationa useissa yrityksissa. Toimintaa pyritadan muokkaamaan asiakkaiden toivo-
maan suuntaan. Esiin nousi myds yrityksia, jotka eivat nayttaisi kayttavan mitenkaan
erityisesti mittareita vaan luottavat pitkdaan kokemukseen toimialalta. Joillakin yritta-
jilla pienemmissa yrityksissa on tapana kuunnella tydntekijoidensa kautta saamaansa
tietoa niin kilpailijoista kuin asiakkaistakin.

Merkille pantavaa on, etta asiakastyytyvadisyysmittareita ei pideta enaa kovin relevant-
teina mittareina. Asiakkaat sidotaan syvempaan yhteistyohon tuotekehityksessa ja
mm. logistisissa suunnitelmissa ja toteutuksissa.

5.3.8 Kasvun tuomat johtamisen haasteet erilaisissa
lilketoimintaymparistoissa.

Liiketoimintaympariston nopea muutos nousi esiin monessa haastattelussa.
Yrityksissa nahtiin, ettd pysydkseen mukana kilpailussa tulisi panostaa avainhenki-
loiden koulutukseen, laatujarjestelmiin ja ulkopuolisten asiantuntijoiden kayttoon.
Tuotannollisissa yrityksissa nousi esiin myds tuotannon automatisointi ja tehokkuus,
joka vaatii uudenlaista johtamista. Nama nayttaisivat olevan osatekijoita, joilla tutki-
mukseen osallistuneet yritykset vastaavat kasvun tuomiin haasteisiin. Tutkimuksessa
nousi esiin myos omaan ydinosaamiseen keskittyminen ja aputoimintojen ulkoista-
minen yhteistyokumppaneille. Erityisesti ydintoimintoihin keskittyminen nakyy teolli-
suusyrityksissa, joissa on ulkoistettu toimintoja koko toimitusketjun eri vaiheissa aina
tuotannon taydellisesta alihankinnasta tuotteiden myyntiin ja markkinointiin loppuasi-
akkaalle.

Toimintaympariston muutoksista erityisesti asiakaskayttaytymisen muutos tulee esille
kaupan alan yrityksissa. Joillakin yrityksilla se nakyy asiakaskohderyhman vahene-
misena ostokayttaytymisen ja yksiloiden arvomaailman muuttuessa. Todennakoisesti
tallainen trendi pysyy vahvana myds tulevaisuudessa ja yrittajien olisikin tunnistettava
se tosiasia, ettd maailma ei enda palaa samanlaiseksi kuin se oli ennen 2008 vuoden
finanssikriisia edeltavana aikana.

“Siin on aika védhis sanomine, koska meiddn syémdhammas on ollut justiin tdma... Me nyt

sitte yritdmmé& omalla laillamme pérjata siind.” Case 1

Toimintaympariston muutos nakyi useissa yrityksissa myos henkildston arvomaail-
man muutoksena. Yrityksissa koettiin, ettd tyontekijoiden tavassa suhtautua tydhon ja
sitoutuminen tyohon oli muuttunut viimeisten 10 vuoden aikana. Jotkut haastatelluista




ovat sita mielta, etta tulevaisuudessa vain avainhenkilot ovat yrityksen omaa henkilos-
toa ja muut tulevat olemaan vuokratyovoimaa.

“No henkil6stojohtaminen on yks semmonen asia... ty0stéd saatavalla rahalla ei valttamatta
olekaan endé niin suuri merkitys, kun silld oli TOvuotta sitten. Kun nykyddn painotetaan
enemmaén siihen vapaa-aikaan. Mieluummin muutetaan sitd, muutettais sitd palkkaa vapaa-

ajaksi. Tallases pienes yritykses se ei vaan oo mahdollista.” Case 5

"Nyt henkilostopolitiikasta kun puhutaan niin se on niin jotta vuokrahenkilosto nostaa paa-
tddn. Meilld on ollut kokeeluja jo ja kylld mulla on ens syksyksi visio, jotta me tarvitaan
porukkaa niin en palakkaa endd omia. Se on mun mielesta tulevaisuudes suurin muutos

mitd meilla tulee tapahtumaan.” Case 3

Kasvu koetaan myds positiivisena - kun yritys on tarpeeksi iso, voidaan yritykseen pal-
kata mm. toimihenkildita vastaamaan tietyista toiminnoista, jolloin yrittaja saa keskit-
tya yrityksen johtamiseen.

"... tykkdan talla hetkelld, ettd taton niinkun, ettd tds on jotain niinku mita pyorittda ja mita

teherd.” Case 2

5.3.9 Mita tehtaisiin toisin

Lahes kaikki haastatellut vastasivat, etteivat juurikaan keksi mitdan, mika olisi voitu
tehda toisin. Useimmat korostivat, etta merkittavat ratkaisut yrityksen toiminnassa
tehtiin jo ennen vuotta 2005 ja ettd sen jalkeinen menestys on seurausta silloin (aikai-
semmin) tehdyistd ratkaisuista. Monilla nuo ratkaisut liittyivat lilketoiminnan foku-
sointiin ja valitussa liiketoiminnassa pysymiseen. Useissa yrityksissa on korostunut
se, etta ratkaisuja on tehty oikea-aikaisesti silloin, kun niita on tehty. Joissakin olisi
toki voitu haastatellun mielesta edeta nopeamminkin ja saavuttaa paljon suuremman
kasvun.

"...kylld se ihan hyva ratkaasu oli silloon -97. Talld konseptilla mitd me nyt on tehty se on

tuonu paljo enemmaén lisdarvoa tdhan yritykseen.” Case 2

"...tdsséki kavi silla tavalla niinku silloin ku aloitettiin niin ja vdha sen jélkeen niin tuota se oli
niinku oikea hetki.. et jos olis ollu paria vuotta ennen, niin sitten olis ollu liian aikaisin ja pari

vuotta taas myéhemmin niin sitten oliski voinu olla... niin se meni se hetki.” Case 13

"Yksi asia on se, ettd meilla voisi olla, ois voinu olla vdhan ripedmpi tahti... Ja sitd ois ehké&
voinu pikkusen kiihdyttda sitd meidan kasvua. Me ollaha kuitenkin oltu aika varovaisia. Ei me
nyt olla kun 12 vuodessa kun viisinkertaistettu liikevaihto. Se ois voinu kymmenkertaistaaki”
Case 9




5.3.10 Tulevaisuus

Tulevaisuudessa erityisesti teollisuusyrityksilla oli tavoitteena kasvu. Yhdessa teol-
lisuusyrityksessa kasvustrategiana on myos yritysosto. Yritykselld on jo ollut haku
paalla, mutta sopivaa ostettavaa ei ole viela loytynyt. Teollisuusyrityksilla nayttaisi
olevan monenlaisia suunnitelmia yrityksen kasvattamiseen ja erityisesti vienti ja sen
lisaaminen vaikuttaa vahvalta suunnalta. Myds uusien tuotteiden kehittaminen ja pal-
velujen lisdaminen tulevat esiin.

"Tulevaisuuden tavoite on kylla tuota tietysti kehittda tata... toimintaa, mutta kyllad koko aika

pitéis kattoa jotain tdhdn oheen.” Case 13

"...me on naulattu kaiken maailman numeroita seinélle, mutta ehka niinkun, ehka yksi iso
tavoite, joka on muotoutunu tdssé viimesen parin vuoden aikana... ylivoimainen palveluko-
kemus niinku meidén asiakkaalle, se on ehkd niinku semmonen iso tavoite, totta kai sitte

kasvaa, olla Suomen johtava ja Pohjoismaitten merkittdva toimija.” Case 12

Kaupan alan yritykset puolestaan keskittyvat nykyisen tason sailyttamiseen, joka sekin
vaikuttaa olevan melko haasteellista muuttuneessa tilanteessa. Erityisesti kahdella
yritykselld markkinat ovat muuttuneet ja muuttumassa pysyvasti ja tasta syysta yrityk-
sen tulevaisuus on vaikeasti ennakoitavissa. Toisessa yrityksessa pitkaan alalla ollut
yrittdja uskoo, ettd ennemmin tai myohemmin palataan kasvu-uralle ja kertoo, etta
yrityksen talous kestaa vielda muutamia myynnillisesti heikkoja vuosia. Yritys ei ole teh-
nyt tappiota, mutta omistajat ovat tinkineet omasta palkastaan.

"Talld hetkelld voi olla jopa vaarana vdhén, ettd se supistuu. Ja siihen vaikuttaa tietysti hyvin

monet tekijot, eikd vahiten tdd markkinatilanne.” Case 5

Yrittajissa on jotkut jo sen ikaisia, etta olivat hiljalleen miettimassa mahdollista sivuun
jaamista ja elakkeelle siirtymista. Kahdessa yrityksessa sellainen oli jo osittain teh-
tykin, mutta yrittaja itse oli viela toimitusjohtajana ja uusi sukupolvi oli oppimassa.
Kahdessa oli sukupolvenvaihdos suunnitelmissa ja jatkajat olivat jo mukana toimin-
nassa, vaikka eivat viela omistajina.

5.4 Johtopaatoksia haastatteluista

Teemahaastatteluihin osallistuneiden yritysten maara ei ollut kuin 15 yritysta, joten
johtopaatokset perustuvat siihen, mitda haastatteluista nousee esiin vaikkapa vain
yhden yrityksen kautta, joka edustaa tiettya toimialaa.




Haastattelujen perusteella voidaan kuitenkin esittaa toimialasta riippumaton menes-
tymisen polku:

asiakasladhtoisyys => markkinaimu => kasvu => skaalautuvuus => kasvu => kehittymi-
nen => kilpailukyky => menestyminen

Asiakaslahtoisyyden kehittaminen luo uutta imua markkinoilla, joka johtaa yrityksen
kasvuun. Kasvun myéta yritys on saanut kokemuksen liiketoiminnan skaalautuvuu-
desta, mika edelleen ruokkii yrityksen kasvua. Kasvun myota yritys saavuttaa sellaisen
resurssipohjan, jolla se kykenee kehittymaan edelleen (esimerkiksi lisaamaan tuotan-
toautomaatiotal, ja ndin luomaan kilpailukykya, joka johtaa yrityksen menestymiseen.

Haastatteluista voidaan tehda suuntaa antavia johtopaatoksia yritysten kasvun haas-
teista esimerkiksi toimialaperustaisesti. Seuraavassa esitetyt kasvun haasteet ovat
vain tassa mukana olevien yritysten haastatteluaineiston perusteella tehtyja johto-
paatoksia, joten ne eivat ole yleistettavissa laajempaan yritysjoukkoon. Niiden avulla
voidaan kenties kuitenkin ymmartaa paremmin, minkalaisia kasvun haasteita eri toi-
mialoilla on ja mihin yritysten menestys eri toimialoilla nayttaisi perustuvan.

Kasvun haasteita ja menestystekijoitd toimialoittain ovat:

1. Kaupan alalla (4 yritysta) asiakaskayttaytyminen tuo haasteita ja yrityksissa olisi
al tunnistettava tama pysyvana ilmiona ja b) laadittava strategia, jolla taantuva
markkina ja hiipuva liilketoiminta korvattaisiin.

2. Rakentamiseen (1 yritys) liittyva liikketoiminta heiluu saaddsten mukaan ja alan
yritysten on kyettava sopeuttamaan lilketoimintansa volyymia kysyntaa vastaa-
vaksi. Suurin ongelma vaikuttaa olevan se, etta julkinen sektori on joko suorana
tilaajana tai valillisesti jonkinlaisten tukien kautta asiakkaan asemassa niin, etta
yritysten toiminnan volyymi on sidottuna julkisen sektorin taloudelliseen tilantee-
seen (tatd tulkintaa vahvistaa myds rakentamiseen liittyvan teollisuusyrityksen
haastattelussa esiin tulleet seikat].

3. Teollisuus (6 yritystd) parjaa ylivoimaisella asiakasldhtsiselld tuotteella ja
tuotannolla, joka perustuu automaatioon ja tehokkuuteen. Taloudellisesti
epavarmoina aikoina investoinnit saattavat jaada odottamaan parempia aikoja.
Kuitenkin yrityksissa on tehty merkittavia investointeja ennen talouden taantu-
maa niin tuotteisiin kuin tuotantoonkin ja niiden vaikutus yrityksen kykyyn yllapi-
taa menestystaan epavarmoinakin aikoina on ollut merkittava.

4. Palvelualalla (2 yritysta) p&rjaa yhdenkin padmiehen varassa, kun panostaa jat-
kuvaan kehittamiseen. Erityisen tarkeaa nayttaisi olevan monipuolinen kehitta-
minen ja edellékavijyys. Liiketoiminnan proaktiivinen kehittaminen ja kyky ottaa
riskia auttavat menestymaan kilpailijoita paremmin.

5. Alkutuotannossa (2 yritysta) erilaiset hybridistrategiat luovat synergiaetua ja vah-
vistavat kasvua. Portfolioyrittdjyys ja vahva verkostoituminen niin asiakkaiden/
asiakkaan kanssa kuin toimitusketjussa alaspain toimittajien suuntaan nayttavat
olevan kasvua luovia strategioita alkutuotantoon liittyvissa yrityksissa.




Suomessa talous ei ole onnistunut nousemaan samalla tavalla, mihin esimerkiksi kil-
pailijamaissa Saksassa tai Ruotsissa on kyetty. Tama on seurausta siita, ettd emme
nyt ela sellaista taloudellista taantumaan, johon olemme tottuneet, vaan kyse on aivan
uudenlaisesta tilanteesta. Emme todennakdisesti enda koskaan palaa samanlaiseen
aikaan kuin ennen vuoden 2009 taantumaa. Haastatelluissa oli joitakin sellaisia haas-
tateltavia, jotka nyt pyrkivat sinnittelemaan ja odottavat, etta nain tapahtuisi. Vaarana
on, ettd odottelu saa aikaan koko yrityksen toiminnan loppumisen siina vaiheessa,
kun oma padoma on huvennut. Jokaisessa yrityksessa tulisi kysya, onko sita liiketoi-
mintaa, jossa olemme olleet, olemassa enaa muutaman vuoden kuluttua vai hiipuuko
se vahitellen kokonaan. Odottelun sijaan pitdisi pyrkia tekemaan korjausliikkeita ja
alkaa kehittaa uutta korvaavaa liiketoimintaa tai etsia uusia markkinoita. Kaupanalan
yrityksilld, joilla usealla nayttaisi olevan tilanne, jossa asiakkaat Suomessa (joka on
tahan asti ollut pasasiallisesti ainoa markkina) ovat véhentyneet ja tulevat edelleen
vahenemaan pysyvasti, on joissakin alettu ottaa myyntikanavaksi myds verkkokauppa.
Toistaiseksi sellainen ei ole merkittavasti tuonut korvaavaa myyntia, mutta sen avulla
kyetaan kenties vahitellen tavoittamaan laajemmat markkinat ja nain yllapitamaan Lliii-
ketoimintaa tulevaisuudessa. Pelkastaan olemassa olevan yllapitaminen kovin pitkaan
tilanteessa, jossa maailma muuttuu exponentaalisesti kiihtyvalla vauhdilla, ei ole hyva

valinta.
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6 KASVUYRITYKSET ETELA-POHJANMAALLA
2009-2012

Seuraavassa esitetdan tilastoihin pohjautuva analyysi Etela-Pohjanmaalla toimivien
kasvuyritysten maarasta ja sijainnista aikaperiodilla 2009-2012. Tata ajanjaksoa voi-
daan luonnehtia monien tekijoiden suhteen melko haasteelliseksi yrityksen kasvun
suhteen. Kuitenkin kasvutrendi on ollut yleisesti positiivinen johtuen vuodelle 2009
osuneesta taantumasta. Liikevaihtojen kehitys on useimmilla toimialoilla ollut valitulla
ajanjaksolla nouseva, mutta eri toimialojen kehitys on vaihdellut jossain maarin toisis-
taan ainakin kvartaaleittain tarkasteltaessa.

Kun tata ajanjaksoa (2009-2012) verrataan aikaisempaan Eteld-Pohjanmaan kas-
vuyritystutkimuksen empiirisen aineiston ajankohtaan (2002-2004), voidaan todeta
naiden olevan hyvin samanlaisia yleisen taloudellisen kehittymisen suhteen. Vuoden
2002 jalkeisina vuosina on selvasti ollut suuntana kasvu, vaikkakin teollisuudessa ja
rakentamisessa hiukan epatasaisena. Kuten kuviosta voidaan huomata, vuoden 2009
taantumassa esimerkiksi teollisuudessa liikevaihdot laskivat samalle tasolle kuin ne
olivat olleet vuoden 2004 alkupuolella ja rakentamisessa 2006 loppupuolella. Vuoden
2009 jalkeen liikevaihdot ovat lahteneet nousuun kaikilla toimialoilla, mutta kaantyivat
laskuun jalleen 2012 aikana. Erityisesti teollisuus on jaanyt huomattavasti alemmaksi
lilkevaihtokuvaajassa kuin mita se oli vuoden 2008 alkupuoliskolla. Pdaosin kuitenkin
seka aikaisemman etta taman tutkimuksen ajanjaksot nayttaisivat liikevaihtokuvaajan
kautta luonnehdittuna olevan melko samankaltaiset.
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KUVIO 35. Neljan paatoimialan liikevaihtokuvaajat ajanjaksolla 2001-2013.




Kuten aikaisemmassa tutkimuksessa tassakin kaytetaan kasvun mittarina yrityksen
liikevaihdon kasvua kumulatiivisesti aikaperiodilla, johon sisaltyy kolme muutoksen
mittauskohtaa (2009-2010, 2010-2011, 2011-2012). Liikevaihdon kayttaminen kas-
vun mittarina perustuu pitkalti siihen, ettd liikevaihto on eksakti viralliseen tilipaa-
tostietoon perustuva arvo. Esimerkiksi henkilomaara on usein yrityksen ilmoittama
luku, joka ei perustu tarkkaan ja todennettuun tietoon - useat yritykset eivat sita edes
ilmoita. Lisaksi henkilomaaraa kasvun mittarina kaytettdessa jaavat kenties kasvuyri-
tyksista sellaiset pois, jotka kayttavat kasvussaan ulkoisen kasvun strategiaa. Lisaksi
kasvua tarkastellaan tassa kuten edellisessakin kasvuyritystutkimuksessa suhteelli-
sena, mika suosii pienempia ja uudempia yrityksia (Delmar, Davidsson & Garner 2003).

6.1 Kasvuyritysaineiston hankinta

Nyt kasilla olevassa tutkimuksessa kasvuyritysaineiston hankinnassa kaytettiin
Suomen Asiakastiedon Voitto+ tilinpaatostietokantaa. Tama tietokanta sisaltaa sellais-
ten yritysten tilinpaatostiedot, jotka ovat velvoitettuja ilmoittamaan tilinpaatdstietonsa
Patentti- ja rekisterihallitukselle. Lahinna tallaisia ovat osakeyhtiomuotoiset yrityk-
set. Tilastokeskuksen tilastojen mukaan Etela-Pohjanmaalla oli vuoden 2012 lopussa
kaikki toimialat huomioiden kaikkiaan 12 735 yritysta. Voitto+ tilinpaatostietokannasta
loytyy vastaavasti 6 304 yrityksen tiedot, joten Etelda-Pohjanmaan koko yrityskannasta
noin puolelle loytyy tilinpaatostiedot Voitto+ -tietokannasta. Aikaisempaan, vuonna
2007 julkaistuun tutkimusraporttiin verrattuna tilinpaatostietonsa ilmoittaneiden yri-
tysten suhteellinen osuus on kasvanut. Vuoden 2007 tutkimuksen mukaan noin 10 000
Etela-Pohjanmaalla toimivasta yrityksestd noin 3 000 yrityksen tiedot olivat saatavilla
em. tietokannasta. Tama johtunee siita, etta nykyisessa yrityskannassa on enemman
kuin aikaisemmin osakeyhtiomuotoisia yhtidita, jotka ovat velvoitettuja ilmoittamaan
tilinpaatostietonsa Patentti- ja rekisterihallitukselle.

Huolimatta yritysten tietojen saatavuuden lisaantymisesta Voitto+ tilinpaatostieto-
kanta ei ehka ole paras mahdollinen tietolahte, mutta kustannuksiltaan se on tutki-
muskayttoon talla hetkella soveltuvin, vaikka tietyt ominaisuudet eivat taysin vastaa
tarvetta. Tilastokeskus on viime aikoina muuttanut julkaisupolitiikkaansa, ja tilastoista
on entista tyolaampaa saada koostettua tutkimustarkoitukseen sopivaa tietoa.

Kun kasvuyritysaineistoa lahdettiin hakemaan, tehtiin paatokset aineistohaun rajauk-
sista. Ensimmainen rajaus tehtiin siten, etta mukaan otettiin osuuskunnat, osakeyh-
tiot, avoimet yhtiot, kommandiittiyhtiot ja yksityiset elinkeinoharjoittajat. Taman raja-
uksen jalkeen jaa perusjoukkoon 6 284 yritysta.




Seuraava rajaus tehtiin vain toimiviin yrityksiin, jolloin perusjoukkoon jaa 6033 yritysta.
Taman jalkeen rajattiin tilikaudet, joiksi valittiin 2009, 2010, 2011, 2012. Lisaksi rajat-
tiin viimeiseksi tilinpaatosvuodeksi 2012. Nailla rajauksilla yrityksia jaa perusjoukkoon
4 901. Taman jalkeen rajattiin yrityksen ika perustamisvuoden mukaan. Yrityksen tuli
olla perustettu ennen 31.12.2007, jolloin silla olisi ainakin kaksi taytta tilikautta ennen
tutkimuksen perusvuotta 2009. Talld rajauksella perusjoukkoon jaa 3 830 yritysta.

Jos vield olisi tehty lisdrajaus yrityksen koon suhteen (esim. pk-yritykset eli alle 250
henkiloa tydllistavat), jdisi perusjoukkoon enda 1 739 yritysta. Tama lukumaaran raju
pieneneminen ei johdu siita, ettd Eteld-Pohjanmaalla olisi yli 2 000 suuryritysta. Suuri
lukumaaran pieneneminen johtuu siita, ettd talla rajauksella rajataan perusjoukon
ulkopuolelle myds sellaiset yritykset, jotka eivat ole ilmoittaneet henkildstonsa maa-
raa tilinpaatostietojen yhteydessa. Tassa tutkimuksessa haluttiin kuitenkin mahdol-
lisimman kattava perusjoukko, joten tata rajausta ei tehty lopullisessa yrityshaussa.
Nain perusjoukoksi jai 3 830 yritystd. Naiden yritysten tilinpaatostiedot siirrettiin
Excel-taulukkoon ja lopullinen kasvuluokittelu tehtiin Excel-taulukkolaskennalla.

Ennen varsinaisia kasvutaulukoita yrityksista kerattiin vield tiedot toimipaikkakun-
nasta ja kotipaikkakunnasta, mikali se oli eri kuin toimipaikkakunta. Tallaisia yrityksia
oli aineistossa kaikkiaan 92 kpl. Yleisin kotipaikkakunta, joka erosi toimipaikkakun-
nasta, oli Helsinki. N&ita oli kaikkiaan 35. Lisaksi yrityksista haettiin tiedot toimialasta.
Koska toimialatietoja ei tietokannasta saa suoraan, oli ne haettava yritys kerrallaan.
Tasta syysta toimialatieto haettiin vain yli 30 % kasvaneille yrityksille. Toimiala-tiedot
haettiin siis myds Voitto+ tietokannasta ja siirrettiin taulukkoon. Voitto+ esittaa toi-
mialan tarkimman alatoimialan viisinumeroisena TOL2008-luokituksen mukaisesti.
Tassa otettiin toimialatieto kuitenkin kahden numeron tarkkuudella, jotka sitten yhdis-
tettiin padtoimialaksi, joita TOL2008-toimialaluokituksessa ovat:

A Maatalous, metsatalous ja kalatalous

B Kaivostoiminta ja louhinta

C Teollisuus

D Sahko-, kaasu- ja l@mpohuolto, jadhdytysliiketoiminta

Vesihuolto, viemari- ja jatevesihuolto, jatehuolto ja muu ympariston
puhtaanapito

m

F Rakentaminen

G Tukku- ja vahittdiskauppa; moottoriajoneuvojen ja moottoripydrien korjaus
H Kuljetus ja varastointi

| Majoitus- ja ravitsemistoiminta

JInformaatio ja viestinta

K Rahoitus- ja vakuutustoiminta




Kiinteistoalan toiminta

Ammatillinen, tieteellinen ja tekninen toiminta
Hallinto- ja tukipalvelutoiminta

Koulutus

Terveys- ja sosiaalipalvelut

Taiteet, viihde ja virkistys

»nw v O W =z I -

Muu palvelutoiminta

Haku kannatti silti tehda kaksinumeroisista toimialaluokista, koska niita voidaan
kayttad, mikali halutaan paatoimialojen sisdisid jakaumia. Esimerkiksi paatoimialan
A (Maatalous, metsatalous ja kalatalous) 115 kasvuyrityksistad vain 16 yrityksella on
alatoimialana muu kuin Turkistarhaus, toisin sanoen 99 paatoimialan kasvuyrityksista
harjoitti turkistarhausta. (Taulukko liite 7.)

6.2 Kasvuyritysten maarat, toimialat ja sijainti

Taulukoimalla 3 830 yrityksen perusjoukosta saatiin kaikkiaan 1 764 sellaista yrityst3,
joiden liikevaihto oli kasvanut positiivisesti 0,1 % tai enemman kumulatiivisesti vuo-
desta 2009 vuoteen 2012. Tasta joukosta lahdettiin taulukoimaan eri kasvuprosenteilla
niin kumulatiivisesti kasvaneita yrityksia kuin jatkuvan kasvun eli vuosittain kasvaneita
yrityksiakin. Lisaksi tilastointia tehtiin seka yritysten toimintapaikkakunnan etta toi-

mialojen mukaisesti.

6.2.1 Positiivisen kasvun yritykset toimintapaikkakunnittain

Yritysten toimipaikkakunnat haettiin Voitto+ tietokannasta ja ne syotettiin Excel-
taulukkoon. Seuraavassa kuviossa 36 ovat kaikki 1 764 positiivisesti vahintaan 0,1 %
kumulatiivisesti ajanjaksolla 2009-2012 kasvaneiden yritysten maarat toimipaikka-
kunnittain.
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KAIKKI VAHINTAAN 0,1 % KUMULATIIVISESTI KASVANEET
YRITYKSET PAIKKAKUNNITTAIN (N=1764)

Alajarvi
Alavus
Evijarvi

[lmajoki
Isojoki

Jalasjarvi
Karijoki
Kauhajoki
Kauhava
Kuortane
Kurikka
Lappajarvi
Lapua
Seingjoki 503
Soini
Teuva
Vimpeli
Ahtari

KUVIO 36. Positiivisesti kasvaneiden yritysten (vdhintaan 0,1 % kumulatiivista kasvua 2009-2012)

maarat paikkakunnittain.

Seinajoella on selvasti eniten positiivisen lilkevaihdon kasvuyrityksia (28,5 %). Kauhava
on yhta selvana kakkosena (12,5 %). Kurikka (7,8 %), Kauhajoki (6,9 %), Lapua (6,5 %)
ja Alajarvi (6,0 %) ovat seuraavina. Muilla paikkakunnilla on alle sata positiivisen kas-
vun yritysta. Kunnan tai kaupungin koko yrityskantaan suhteuttaen nayttaisi kuitenkin
Evijarvelld olevan suhteessa eniten tallaisia yrityksia. Edellisessa tutkimuksessa kas-
vuyritysten sijaintia tarkasteltiin seutukunnittain. Kuntaliitosten myota seutukunnissa
on sittemmin tapahtunut jonkin verran muutoksia, joten vertailua edelliseen ei taman
suhteen tehda.

Seuraavassa kuviossa 37 on ajanjaksolla 2009-2012 kumulatiivisesti 30 % tai enem-
man kasvaneiden yritysten maarat paikkakunnittain. Naita aineistossa oli kaikkiaan 1
003 yritystd eli yli puolet (56,8 %) perusaineistosta. Vuonna 2007 raportoidussa kasvu-
yritystutkimuksessa oli kaikkiaan 446 yritysta, jotka olivat kasvaneet kumulatiivisesti
30 % tai enemman ajanjaksolla 2002-2004. Edellisessa kasvututkimuksessa kasvu-




yritysten kokonaispopulaatio oli 877 yritysta. Perusjoukosta oli tuolloin 50,8 % yli 30
% kumulatiivisesti kasvaneita yrityksia. Nain ollen yritysten perusjoukkoon verrattuna
tassa tutkimuksessa on suhteellisesti jonkin verran enemman yli 30 % kumulatiivi-
sesti kasvaneita yrityksid. Tama voi johtua siita, etta vuonna 2009 yritysten liikevaihdot
kaikilla toimialoilla putosivat merkittavasti. Tosin samansuuntainen kehitys oli edelli-
sen tutkimuksen kasvun tarkasteluajanjaksolla 2002-2004. Vuonna 2009 liikevaihtojen
lasku oli selvasti kuitenkin suurempi kuin vuoden 2002 tapahtunut lasku.

YLI 30 % KUMULATIIVISESTI KASVANEIDEN YRITYSTEN
MAARAT TOIMIPAIKKAKUNNITTAIN (N=1003)

Alajarvi
Alavus
Evijarvi

Ilmajoki
Isojoki

Jalasjarvi
Karijoki
Kauhajoki
Kauhava
Kuortane
Kurikka
Lappajarvi
Lapua
Seinajoki 286
Soini
Teuva
Vimpeli
Ahtari

KUVIO 37. Kasvuyritysten (yli 30 % kumulatiivista kasvua 2009-2012) m&&rat toimipaikkakunnit-

tain.

Seindjoella on yli puolet enemman yli 30 % kumulatiivisesti kasvaneita yrityksia kuin
seuraavaksi sijoittuneella Kauhavalla. Seinajoella on kaikkiaan 28,5 % naista yrityk-
sista ja Kauhavalla 14,4 %. Muiden paikkakuntien osuudet jaavat alle 10 prosentin.
Edellisessa Eteld-Pohjanmaan kasvuyritystutkimuksessa (2007) Sein&joen seutukun-
nassa oli 48,7 % yli 30 % kumulatiivisesti kasvaneista yrityksista. Tehtyjen kuntaliitosten
vuoksi seutukuntatarkastelua ei voida verrata edelliseen tutkimukseen. Huomattavaa
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kuitenkin on, etta Seinajoella (johon on edellisen tutkimuksen jalkeen liitetty Ylistaro ja
Nurmo) on nyt yli puolet tdman kasvuluokan yrityksista, kun Seindjoen seutukunnassa
on ollut edellisessa tutkimuksessa alle puolet ko. kasvuasteen yrityksista.

6.2.2 Jatkuvan kasvun yritysten lukumaarat eri kasvuasteilla

Edella olevat kasvuyritysten lukumaarat ovat kumulatiivisesti kasvaneista yrityksista.
Seuraavassa tarkastellaan jatkuvan kasvun (vuodesta 2009 vuoteen 2012 joka vuosi
kasvua) yritysjoukkoa. Jatkuvan kasvun yrityksia perusjoukossa (1 764 yritysta, vahin-
taan 0,1 % jatkuvaa kasvua) on kaikkiaan 304 yritysta.

Seuraavassa kuviossa 38 on jatkuvan kasvun yritysten lukumaarat seuraavasti: yli 5 %
jatkuvaa kasvua, yli 10 % jatkuvaa kasvua, yli 15 % jatkuvaa kasvua, yli 20 % jatkuvaa
kasvua ja yli 30 % jatkuvaa kasvua. Yli 5 % jatkuvan kasvun yrityksia on 304. Yli 10
prosentin vuotuiseen kasvuun yltaa 182 yritysta, yli 15 prosentin kasvuun 113 yritysta,
yli 20 prosentin kasvuun 73 yritystd ja yli 30 prosentin vuotuiseen kasvuun 31 yritysta.

Yli 5 % kasvu

Yli 10 % kasvu

Yl 15 % kasvu

Yli 20 % kasvu

Yli 30 % kasvu

0 50 100 150 200 250 300 350
Yi30% | YLi20% | YLi15% | YLi10% | Yli5%
kasvu kasvu kasvu kasvu kasvu
M Series| 31 73 113 182 304

KUVIO 38. Jatkuvan kasvun yritysten lukumaarat eri kasvuasteilla.

Kun taman tutkimuksen kasvuyritysten maaraa eri kasvuasteilla verrataan aikaisem-
paan vuonna 2007 julkaistuun tutkimukseen, huomataan, etta edellisessa tutkimuk-
sessa oli lukumaaraisesti selvasti vahemman kasvuyrityksia kasvuyritysaineistossa
kuin tassa tutkimuksesta. Tama johtunee ensinnakin siita, ettd tietokanassa (Voitto+
2/2013) on nyt enemman yrityksia. Kasvuyritysten maarien erot nailld eri tarkastelu-
jaksoilla voivat johtua jo edelld mainitusta liikevaihtojen rajusta pudotuksesta vuonna

2009, joka tassa tutkimuksessa on perusvuosi.




Seuraavassa kuviossa 39 on esitetty sekd edellisen tutkimuksen (2007) ettd tdman tut-
kimuksen (2014) tarkasteluajanjaksolla tunnistettujen jatkuvan kasvun kasvuyritysten

lukumaarat eri kasvuasteilla.

Wv. 2007 Mv. 2014

Yli 5 % kasvu

304

Yli 10 % kasvu

Yli 15 % kasvu

Yli 20 % kasvu

Yli 30 % kasvu

KUVIO 39. Jatkuvan kasvun yritykset Eteld-Pohjanmaalla edellisessa vuoden 2007 julkaistussa

tutkimuksessa ja tassa tutkimuksessa eri kasvuasteilla.

Lukumaaria paremmin vertailu kahden tutkimuksen valilla voidaan tehda yritysten
suhteellisilla osuuksilla Etela-Pohjanmaan yrityskannasta. Vuoden 2007 tutkimuksen
jatkuvan kasvun yritysten suhteellinen osuus lasketaan seka Voitto+ yritystietokan-
nasta etta Tilastokeskuksen vuoden 2004 yrityskannasta ja vuoden 2014 tutkimuksen
samalla tavoin seka Voitto+ yritystietokannasta etta Tilastokeskuksen vuoden 2012 yri-
tyskannasta. Seuraavassa kuviossa 40 on esitetty jatkuvan kasvun yritysten suhteelli-
set osuudet Etela-Pohjanmaan yrityskannasta kahden eri tietokannan mukaisesti eri
kasvuasteilla. Tilastokeskuksen mukaan vuonna 2004 Eteld-Pohjanmaalla oli kaikki
toimialat huomioiden yhteensa 11 767 yritysta ja vuonna 2012 yrityksia oli kaikkiaan
13 111. Voitto+ -tietokannassa, josta kasvuyritysten tiedot molemmissa tutkimuksissa
on otettu, on vuonna 2004 yhteensa 2 651 yritystd ja vuonna 2012 yhteensa 5 087 yri-
tysta.
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Jatkuvan kasvun yritysten suhteellisten osuuksien vertailu yrityskantaan (Voitto+/
Tilastokeskus) eri kasvuasteilla v. 2007 ja v. 2014 tutkimuksissa
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KUVIO 40. Jatkuvan kasvun yritykset Eteld-Pohjanmaalla edellisessa vuoden 2007 julkaistussa
tutkimuksessa ja tassa tutkimuksessa eri kasvuasteilla suhteessa yrityskantaan verrattuna

kahden eri tietokannan mukaisesti.

Yli 5 % kasvuun padsee tassa tutkimuksessa 6 % yrityksista Voitto+ yrityskannasta
laskettuna ja 2,3 % Tilastokeskuksen tietokannasta laskettuna, kun edellisessa tutki-
muksessa vastaavat luvut olivat 6 % (Voitto+ yrityskannasta) ja 1,3 % (Tilastokeskuksen
yrityskannasta). Yli 10 % kasvuun tass3 tutkimuksessa yltda 3,6 % yrityksista Voitto+
yrityskantaan suhteutettuna ja 1,4 prosenttia yrityksista Tilastokeskuksen yrityskan-




taan suhteutettuna, kun edellisessa tutkimuksessa vastaavat luvut ovat 2,1 % ja 0,5
%. Yli 15 prosentin kasvuun on tdssa tutkimuksessa paassyt 2,2 % (Voitto+) ja 0,9 %
(Tilastokeskus) yrityksista, kun edellisessa tutkimuksessa vastaavat luvut olivat 1,6
% (Voitto+) ja 0,4 % (Tilastokeskus) yrityksista. Yli 20 prosentin jatkuvaan kasvuun ylsi
tdssa tutkimuksessa 1,4 % (Voitto+) ja 0,6 % (Tilastkeskus) tietokantojen yrityksistd
(vrt. edellinen tutkimus 1,1 % ja 0,3 %). Yli 30 % jatkuvaan kasvuun yltaa tassa tutki-
muksessa 0,6 % (Voitto+) ja 0,2 % (Tilastokeskus] yrityksista (vrt. edellinen tutkimus
0,5 % ja 0,1 %).

Kuten huomataan, erot eivat kaikissa kasvuluokissa ole kovin isoja. Maksimissaan
ero on noin 1,5 % (yli 10 % kasvaneiden yritysten ma&ra suhteutettuna Voitto+ yri-
tyskantaan). Eroa luvuissa kuitenkin selvasti on. Seka Voitto+ yrityskantaan etta
Tilastokeskuksen yrityskantaan suhteutettuna vuoden 2012 prosenttiosuudet ovat
korkeampia - ainoana poikkeuksena yli 5 % kasvaneiden osuus Voitto+ tietokantaan
suhteutettuna, joka molempina ajankohtina on ollut 6 %.

Tassa tutkimuksessa perusvuotena oleva vuosi 2009 oli selvdsti syvemman taantuman
vuosi kuin vuosi 2002 edellisen tutkimuksen perusvuotena. Molemmilla tarkastelu-
periodeilla perusvuoden negatiivisen liikevaihtokehityksen jalkeen lahdettiin liikevaih-
tojen kehityksessa nousuun. Molemmilla periodeilla kasvu oli kuitenkin perusvuotta
seuranneina vuosina epatasaista. Joka tapauksessa nayttaa silta, etta edellisen tut-
kimuksen tarkasteluperiodilla on ollut vahemman kasvuyrityksia suhteessa yritys-
kantaan kuin tassa tutkimuksessa niin maarallisesti kuin suhteellisesti tarkasteltuna
seka molempiin yrityskantoihin suhteutettuna.

6.2.3 Kasvuyritykset toimialoittain

Toimialatarkasteluun otettiin mukaan vain yli 30 % kasvaneet yritykset (sekd kumula-
tiivisesti ettd jatkuvasti kasvaneet). N&ita yrityksid on aineistossa kaikkiaan 1 003 yri-
tysta. Kuviossa 41 on yli 30 % kasvaneiden yritysten lukumaarat ja suhteelliset osuudet
(toimialan yrityskannasta Eteld-Pohjanmaalla) paatoimialoittain.
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Yli 30% kasvaneiden yritysten lukumaarat ja suhteelliset osuudet
toimialan yrityskannasta E-P:lla vuonna 2012 (n=1003)
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KUVIO 41. Kasvuyritysten lukumaara ja suhteellinen osuus paatoimialoittain.




Eniten lukumaaraisesti kasvuyrityksia on paatoimialoista rakentamisen alalla 170 yri-
tysta (16,9 %). Rakennusalan jalkeen tulevat teollisuus (162 yritystd/16,2 %), tukku- ja
vahittaiskauppa (144 yritysta/14,4 %) sekd maatalous, metsatalous ja kalatalous (115
yritystd/11,5 %). Myds toimialalla kuljetus ja varastointi on Etela-Pohjanmaalla lahes
sata (98 / 9,8 %) kumulatiivisesti yli 30 % kasvanutta yritystd. Suurimpien toimialojen
kasvuyritysten lukumaarissa erot eivat suhteellisesti kuitenkaan ole kovin isoja.

Edellisessa Etela-Pohjanmaan kasvuyritystutkimuksessa (2007) kaytettiin toimiala-
luokittelua Kauppa, liikenne ja jakelu, Teollisuus, Palvelut/muu, Rakentaminen ja
Alkutuotanto. Jos taman uuden aineiston yli 30 % kumulatiivisesti kasvaneiden yri-
tysten lukumaarat ilmoitetaan samalla tavalla luokiteltuina, ovat maarat seuraavat:
Kauppa, liikenne ja jakelu 242 yritysta, teollisuus 162, palvelut/muu 308 yritysta,
rakentaminen 170 yritysta ja alkutuotanto 121 yritysta. Téassa luokittelussa on palvelut/
muu luokkaan yhdistetty kaikki seuraavien alatoimialojen kasvuyritykset: Majoitus- ja
ravitsemistoiminta, informaatio ja viestinta, rahoitus- ja vakuutustoiminta, kiinteisto-
alan toiminta, ammatillinen, tieteellinen ja tekninen toiminta, hallinto- ja tukipalvelut,
koulutus, terveys- ja sosiaalipalvelut, taiteet, viihde ja virkistys seka muu palvelutoi-
minta ja lisaksi sahko-, kaasu- ja lampdhuolto, jadhdytysliiketoiminta javesihuolto,
viemari- ja jatevesihuolto, jatehuolto ja muu ympariston puhtaanapito. Viimeksi mai-
nittujen huoltoon liittyvien toimialojen yrityksid on kaikkiaan 32 yritysta (3,2 %).

Kun talla luokituksella kasitelldan nykyinen aineisto (kasvu kumulatiivisesti yli 30 %, 1
003 kasvuyritysta), saadaan toimialajakaumat seuraavan kuvion 42 mukaisesti:

Vertailu aikaisemman tutkimuksen kasvuyritysten lukumaariin
toimialaluokittelut yhtendistamalla

M v. 2007 tutkimuksessa M tassa tutkimuksessa

0,
Kauppa, litkenne ja jakelu 29.1%
Teollisuus

Palvelut/muu

30,7 %

Rakentaminen

Alkutuotanto

KUVIO 42. Vuoden 2007 Etela-Pohjanmaan kasvuyritystutkimuksen ja taman tutkimuksen kas-

vuyritysten suhteellisten maarien vertailu.




Kuten huomataan, kauppa, lilkkenne ja jakelu seka teollisuus ovat menettaneet asemi-
aan kasvuyritysten maarissa. Palvelut/muu seka alkutuotanto toimialoilla kasvuyri-
tyksia on huomattavasti enemman kuin aikaisemmassa tutkimuksessa. On kuitenkin
syyta muistaa, etta lahes kaikki alkutuotannon kasvuyritykset ovat tassa tutkimuk-
sessa alatoimialalta turkistarhaus. Rakentamisen toimialalla on kasvuyritysten suh-
teellinen osuus lisaantynyt hienoisesti verrattuna aikaisempaan tutkimukseen.

Tyo- ja elinkeinoministerion julkaiseman Maakuntien suhdannekehitys 2012-2014
(Mella & Urjankangas 2014) mukaan yritystoiminnan liikevaihto kasvoi vuoden 2009
pudotuksen jalkeen kaikissa maakunnissa vuosina 2010-2011, mutta kasvu hidastui
2012 jakaantyilaskuun 2013 aikana useimmissa maakunnissa. Kuitenkin Pohjanmaalla
ja Etela-Pohjanmaalla tapahtui edelleen lievaa kasvua. Seuraavassa kuviossa 43 on eri
toimialojen liikevaihdon kehitystrendi vuodesta 2008 vuoden 2012 loppuun.
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KUVIO 43. Liikevaihdon kehitys (trendi) paatoimialoilla vuosina 2008-2013 (Tilastokeskus,

Rakentamisen, Teollisuuden, Palveluiden ja Kaupan liikevaihtokuvaajat)

Teollisuuden liikevaihto vahentyi vuoden 2012 aikana useissa maakunnissa ja lasku
jatkui myds vuoden 2013 aikana. Eteld-Pohjanmaalla muutos on ollut myds negatii-
vista, mutta suhteellisen pienta (enimmilldan noin 4 % luokkaa) verrattuna moniin
muihin maakuntiin. Rakentamisen toimialalla yritysten liikevaihto kaantyi vuosien
2010-2011 kasvun jalkeen laskuun vuonna 2012, mutta kaantyi jalleen lievaan nou-
suun loppuvuodesta 2013 useissa maakunnissa. Etela-Pohjanmaalla laskua tapahtui
2013 ensimmaiselld kvartaalilla ldhes 5 %, mutta muilla kvartaaleilla liikevaihdon
kehitys rakennusalalla on ollut positiivista ollen 2012 neljannellad kvartaalilla viiden

prosentin kasvussa.




Kaupan liikevaihto kaantyi laskuun vuoden 2012 aikana erityisesti moottoriajoneuvojen
kaupan osalta ja lasku jatkui vuoden 2013 alkupuolella ldhes kaikissa maakunnissa.
Useimmissa maakunnissa kaupan liikevaihdon kehitys kaantyi lievasti positiiviseksi
loppuvuonna 2013. Kaupan liikevaihdon kehitys Etela-Pohjanmaalla on pysytellyt posi-
tiivisena vuosien 2012 ja 2013 aikana muilla kvartaaleilla paitsi 2013 ensimmaisella
kvartaalilla, jolloin laskua oli hieman yli 4 prosenttia. Palvelusektorin liikevaihdon 2009
jalkeen alkanut kasvu jatkui tasaisena vuosina 2010-2011, mutta alkoi hidastua vuo-
sien 2012 ja 2013 aikana. Nopeimmin ovat kasvaneet ammatillinen, tieteellinen ja tek-
ninen toiminta, kiinteistoala ja virkistys. Hitainta kasvu on ollut informaatio ja viestinta
-sektorilla. Myds Eteld-Pohjanmaalla 2013 alkupuolella on palvelujen toimialoilla ollut
lievad laskua (alle 2 %) liikevaihdon kehityksessa. Etela-Pohjanmaalla ovat toisaalta
palvelualojen liikevaihdon muutokset kaiken kaikkiaan suhteellisen vahaisia ollen

enimmillaan noin 2 prosentin luokkaa.

Seuraavaksi tarkastellaan yli 30 prosenttia kumulatiivisesti kasvaneiden kasvuyritys-
ten lukum&aria toimialoittain ja paikkakunnittain (Taulukko liitteess& 8). Taulukossa
54 on viiden paatoimialan yritysten maaria suhteessa paikkakuntien yrityskantaan.
Vertailua varten haettiin Voitto+ tietokannasta vuoden 2012 tilinpaatdstietonsa anta-
neiden kunkin toimialan yritysten lukumaara paikkakunnittain. Tama oli ainoa tapa
saada paikkakunnan kasvuyritysten maaraa suhteutettua paikkakunnan yritysmaa-
raan, koska tuoreita tilastoja ei talla hetkella ollut saatavina muilta kuin teollisuuden
paatoimialalta. Etelda-Pohjanmaalla on vuoden 2012 tilinpaatostietokannassa tieto-
kannassa 4935 yritysta, jotka toimivat nailla kuudella pdatoimialalla. Tassa on syyta
huomioida, etta kuntien yrityskanta tietokannassa koostuu lahinna osakeyhtiomuotoi-
sista yrityksista, joilla on lakisaaateinen velvollisuus ilmoittaa tilinpaatdstietonsa. Nain
ollen taulukossa esitetyissa tiedoissa eivat ole mukana kaikki paikkakunnan yritykset.




TAULUKKO 57. Paikkakuntien yrityskanta viidella paatoimialalla, kasvuyritysten lukumaarat

seké suhteelliset osuudet toimialan yrityskannasta paikkakunnittain (Voitto+ yritystietokannan

luvuilla).
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Lappajarvi 28| 11139.3%| 18| 2|11,1%| 11| 3[273%| 12| 3|250%| 15| 4|267%|259%
Lapua 19| 8|421%| 70| 9[12.9%| 66| 11167 %| 71| 17[23.9%| 114 14]12.3%|21,6 %
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Maatalous, metsatalous ja kalatalous -toimialan yritykset sijaitsevat odotetusti muualla
kuin Seindjoella, vaikka toki Seinajokeen on liitetty esimerkiksi Ylistaro ja Nurmo, joissa
kummassakin maataloutta harjoitetaan. Eniten (42 yritystd) taman toimialan yrityksia
sijaitsee Kauhavalla ja toiseksi eniten Evijarvelld (26 yritystd). Myds Lappajarvellad on
11 alan kasvuyritysta. Muilla paikkakunnilla alan kasvuyritysten lukumaara jaa alle 10.
Suhteellisesti eniten taman toimialan kasvuyrityksia on Kuortaneella, mutta lukumaa-
raisesti kuitenkin vain 2 yritysta, jotka molemmat ovat kasvuyrityksia. Merkittavimmat
ovat kuitenkin Kauhavan (42 yritystd/63,6 %) ja Evijarven (26 yritystd/59,1 %) kasvuyri-
tysmaarat. Kun muistetaan, etta lahes kaikki taman toimialan kasvuyritykset toimi-
vat alatoimialalla turkistarhaus, voidaan todeta, etta Jarviseudulle tama elinkeino on

merkittava.




Teollisuuden toimialalla kasvuyritykset sijoittuvat tasaisemmin, eika Seindjoki domi-
noi yhta vahvasti kuin esimerkiksi rakennusalalla. Seindjoella on lukumaaraisesti vain
yksi kasvuyritys enemmaén kuin Kauhavalla (27/26). Muita yli kymmenen kasvuyrityk-
sen paikkakuntia ovat Kurikka (16), Kauhajoki (14), Alajarvi (12) ja Teuva (12). Voitto+
tietokannassa Seindjoella on kaikkiaan 179 teollisuusyritysta ja Kauhavalla 119, joten
suhteellisesti Kauhavalla on enemman kasvuyrityksia kuin Seindjoella. Kuitenkin
suhteellisesti kaikkein eniten kasvuyrityksia on Kuortaneella (35,7 %). Karijoella ja
Isojoella on seka lukumaaraisesti etta suhteellisesti vahan teollisuuden kasvuyrityk-
sia. Evijarvella on lukumaaraisesti kaikkein vahiten teollisuusyrityksia, mutta kolman-
nes niista on kasvuyrityksia.

Paikkakunnittain tarkasteltuna rakentamisen alan yrityksista valtaosa sijaitsee
Seinajoella (54 yritystd), seuraavina Kauhava (19 yritysta), Alajarvi (11 yritysta), Lapua
(11 yritysta) ja Kurikka (10 yritystd). Muilla paikkakunnilla on alle kymmenen raken-
nusalan kasvuyritysta. Pienilla paikkakunnilla on kasvuyritysten suhteellinen osuus
kiinnostava, kuten esimerkiksi Isojoella, jossa seitsemasta yrityksesta nelja on kas-
vuyrityksia. Tama herattaa kysymyksen, onko esimerkiksi yritysten lukumaara sopiva
alan markkinoihin nédhden vai loytyyko taustalta muita tekijita.

Kauppa, lilkenne ja jakelu -toimialalla toimivista kasvuyrityksista jalleen selvasti eni-
ten sijaitsee Seinajoella (79 yritysta). Muut alan kasvuyritykset sijaitsevat melko tasai-
sesti maakunnan alueella. Myds kasvuyritysten suhteelliset osuudet ovat melko tasai-
set ympari maakuntaa. Yli 30 % suhteellinen kasvuyritysten osuus on vain Isojoella
(36,4 %). Kaikkein alhaisin suhteellinen osuus on Evijarvella (10 %). Jalleen voitaisiin
pohtia taustoja, miksi kahdessa kunnassa, joissa kummassakin on lukumaaraisesti
vain vahan taman toimialan yrityksia, toisessa kasvuyrityksia on suhteessa paljon ja
toisessa suhteellisen vahan.

Taulukosta 57 voidaan havaita, etta padtoimialalla A Maatalous, metsatalous ja kalata-
lous on suhteessa eniten kasvuyrityksia tietokannassa olevista alan kaikista yrityksista
(41,6 %). Seuraavaksi eniten alan yrityksistd kasvuyrityksia on paatoimialalla Kauppa,
jakelu ja liikkenne (20,5 %). Kaikkein vahiten suhteessa on kasvuyrityksia paatoimialalla
Teollisuus (18,1 %), mutta toimialalla Palvelut/muu ei ole kuin hienoisesti enemman
(18,2 %). Kun tarkastellaan kasvuyritysten suhteellisia osuuksia paikkakunnittain,
voidaan havaita, ettd Kuortaneella on suhteessa eniten ndiden viiden toimialan kas-
vuyrityksia (43,8 %], toisin sanoen n&illa viidelld toimialalla Kuortaneella toimivista
yrityksista lahes puolet on kasvuyrityksia. Vastaavasti Jalasjarvelld on toiseksi vahi-
ten (15,5 %) ja Kurikassa véhiten (15,4 %) naiden viiden toimialan kasvuyrityksia suh-
teutettuna toimialojen yritysten lukumaardan paikkakunnalla. Voidaan siis todeta, etta
paikkakunnat, joissa on paljon naiden toimialojen yrityksia (pl. maatalous, metsata-
lous ja kalatalous alan yritykset), eivat kuitenkaan tuota yrityskantaansa ndhden suh-
teellisesti mitattuna suurempaa maaraa kasvuyrityksia kuin muutkaan paikkakunnat.




Systemaattista yhteytta ei ole havaittavissa yrityskannan ja kasvuyritysten maarassa
paikkakunnittain.

Tilastokeskuksen yritystietokannan mukaan vuonna 2013 Etela-Pohjanmaalla oli
13 621 naiden viiden p&atoimialan yritysta (toimipaikkaa). Naista Seindjoella oli
3 774 yrityksen toimipaikkaa. Seuraavaksi eniten yritystoimipaikkoja oli Kauhavalla,
Kauhajoella ja Lapualla (1 391, 1 158 ja 1 089). Kaikkein vahiten yritystoimipaikkoja on
Karijoella (175) ja toiseksi vahiten Isojoella. Suhteessa vahiten kasvuyrityksia tuotta-
vat kuitenkin Soini (5,1 % toimipaikkakannasta), Alavus (5,3 % toimipaikkakannasta)
ja Lapua (5,4 %). Alle kuuden prosentin jaavat myos Jalasjarvi, Karijoki ja Kauhajoki.
Suhteellisesti parhaiten kasvavat Kauhavalla (12,7 %) ja Evijarvelld (12,5 %) toimivat
yritykset. Naiden lukujen suhteen voidaan kuitenkin huomauttaa, ettd molemmilla
paikkakunnilla turkistarhaus nostaa lukuja ja muiden toimialojen kasvuyritykset ovat
nailla paikkakunnalla keskimaaraiselld tasolla. Naista luvuista on taulukko liitteena
(Liite 9).

6.3 Yhteenveto

Tassa tutkimuksessa kasvuperiodin ensimmainen vuosi 2009 oli finanssikriisin aikaan-
saaman taloudellisen taantuman pohjavuosi. Kaikilla paatoimialoilla (rakentaminen,
teollisuus, kauppa ja palvelut) liikevaihdot romahtivat tilastollisesti todella merkit-
tavasti. Tasta syysta sen jalkeen on palattu taantumaa edeltaneelle liikevaihtotasolle
kaikilla muilla aloilla paitsi teollisuudessa. Rakentamisessa ja palveluissa on jopa ohi-
tettu vuoden 2013 loppuun mennessa toimialan taantumaa edeltdva taso. Vaikka edel-
lisen kasvuperiodin perusvuonna 2002 tapahtui samalla tavalla liikevaihtojen laskua,
pudotus ei silloin ollut yhta raju.

Kasvuaineiston lahteena kaytetyssa tietokannassa on nyt absoluuttisesti ldhes puolta
enemman yrityksia kuin aikaisemmassa tutkimuksessa. Taman todetaan johtuvan
siitd, ettd nyt maakunnan yrityskannassa on ylipdansa selvasti enemman osakeyh-
tiomuotoisia yrityksia. Naiden yritysten on lain mukaan ilmoitettava tilinpaatoksensa
Patentti- ja rekisterihallitukselle, josta ne kirjautuvat tassa katettatyyn tilinpaatostie-
tokantaan.

Suhteessa perusjoukkoon yli 30 prosenttia kumulatiivisesti kasvaneita yrityksia oli
tassa tutkimuksessa suhteellisesti jonkin verran enemman kuin vuosina 2002-2004
(56,8 % /50,8 %). Jatkuvan kasvun (yli 30 % vuosittaista kasvua) yrityksi on seka abso-
luuttisesti ettd suhteellisesti enemman tassa tutkimuksessa kuin aikaisemmassa tut-
kimuksessa, mutta ero eivat ole kovin isot yrityskantaan verrattaessa.




Toimialoittain tarkasteltuna kauppa, liilkenne ja jakelu seka teollisuus ovat menettaneet
asemiaan kasvuyritysten maardssa. Tassa tutkimuksessa palvelu/muut sekd alkutuo-
tanto ovat vahvistaneet asemiaan. Suhteessa alan yrityskantaan Etela-Pohjanmaalla
on tassa aineistossa suhteellisesti eniten kasvuyrityksia alkutuotannossa, joista kui-
tenkin suurin osa toimi alatoimialla turkistarhaus. Seuraavaksi eniten kasvuyrityk-
sid on toimialalla kuljetus ja varastointi. Paikkakunnittain suhteessa yrityskantaan
Kuortaneella oli eniten kasvuyrityksia.
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7 KASVUN VAIKUTUS TALOUDELLISIIN
TUNNUSLUKUIHIN 2009-2012
ETELAPOHJALAISISSA KASVUYRITYKSISSA

7.1 Johdanto

Luvussa nelja raportoidussa seurantatutkimuksessa, joka perustui 108 pk-yrityksen
aineistoon, positiivisesti ja negatiivisesti kasvaneiden pk-yritysten valiset erot olivat
tilastollisesti merkitsevia ainoastaan kannattavuuden tunnusluvuissa ja nettovelkai-
suudessa. Keskimaaraista nopeammin ja myos positiivisesti kasvaneet yritykset kan-
nattivat paremmin kuin hitaammin kasvaneet yritykset, mutta niilla oli suhteellisesti
enemman nettovelkaa. Yrityksen mahdollisella kasvutavoitteella ei ollut vaikutusta
etelapohjalaisten pk-yritysten tunnuslukuihin.

Taman analyysin tavoitteena on analysoida eteldpohjalaisten pk-yritysten kasvun
vaikutusta taloudellisiin tunnuslukuihin huomattavasti suuremmassa otoksessa.
Tutkimuksen aineiston ensimmainen ryhma muodostuu noin 300 yrityksestd, jotka
ovat kasvaneet ajanjaksolla 2009-2012 vahintaan 5 % kunakin vuonna (jatkuvan kas-
vun yritykset). Toinen ryhma muodostuu noin tuhannesta yrityksesta, jotka ovat kasva-
neet vahintdan 30 % talld koko ajanjaksolla (nopean kasvun yritykset). Tutkimuksessa
arvioidaan yritysten kehitysta kahdeksan muuttujan avulla, jotka mittaavat kokoa, kas-
vua, tulorahoitusta, kannattavuutta, perinteistd maksuvalmiutta ja vakavaraisuutta.
Tulokset osoittavat, etta kummankin ryhman yritykset ovat tutkimusajanjaksolla
parantaneet merkittavasti perinteista maksuvalmiutta lukuun ottamatta kaikkia talou-
dellisia toimintaedellytyksiaan. Perinteinen maksuvalmius on kasvusta huolimatta
pysynyt hyvalla tasolla koko ajanjakson. Kasvulla on siten merkittava positiivinen vai-
kutus pk-yritysten taloudellisiin toimintaedellytyksiin.

7.2 Kasvun mittaaminen ja tilinpaatostunnusluvut

Kasvun ja taloudellisten tunnuslukujen valiset hypoteesit ovat samassa kuin luvun
nelja taulukossa 52 jo esiteltiin.

7.2.1 Kasvun mittaaminen
Maaritelmallisesti yrityksen kasvu merkitsee sen koon muutosta. Kasvun mittaami-

nen ei kuitenkaan ole yksinkertaista, silla koko kdsitetdan yleensa muuttujaksi, jolla
on useita ulottuvuuksia. Naita mahdollisia ulottuvuuksia ovat esimerkiksi yrityksen




liikevaihto, tyontekijoiden maara, taseesta laskettu omaisuus tai paaoma. Erdissa
tapauksissa kokoa on mitattu myds voiton maaralla. Toinen keskeinen valinta kasvun
mittaamisessa liittyy ajanjakson pituuteen. Lyhyella ja pitkalla tahtayksella yrityksen
kuvuuteen. Yritys on voinut tietylla ajanjaksolla kasvaa nopeasti, mutta ajanjakso on
sisaltanyt myos hitaan tai negatiivisen kasvun vaiheita: kasvu on silloin epatasaista tai
epajatkuvaa. Toinen yritys on voinut kasvaa ajanjaksolla hitaammin, mutta niin, etta
kasvu on ollut positiivista jokaisessa ajanjakson vaiheessa, jolloin kasvu on pysyvaa
tai jatkuvaa. Jos kasvu on epatasaista tai epajatkuvaa, rasittaa se huomattavan paljon
rahoitusta, koska rahoituksen tarve vaihtelee olennaisesti kausittain.

Tassa tutkimuksessa yrityksen kokoa mitataan sen liiketoiminnan laajuudella, liike-
vaihdolla, ja (suhteellista) kasvua vastaavasti liiketoiminnan prosentuaalisella muu-
toksella. Samaa mittaria on kaytetty aikaisemmissa tutkimuksissa, joten tulokset ovat
keskenaan vertailukelpoisia. Tutkimuksen ajanjakso kasvun suhteen on kolme vuotta
pitka ja se kattaa vuosien 2009-2012 liikevaihdon muutoksen. Tutkimuksessa tarkas-
tellaan lilkevaihdon kasvun vaikutusta etelapohjalaisten yritysten tilinpaatostunnuslu-
kuihin kahdessa eri kasvuryhmassa. Ensimmaisessa ryhmassa laskettiin lilkevaihdon
vuosittain kasvuprosentti vuosille 2010, 2011 ja 2012 ja valittiin otokseen eteldpohjalai-
set yritykset, joilla jokainen vuosittain kasvuprosentti on vahintaan 5 %. Tahan kasvu-
ryhmaan kuuluvia yrityksia nimitetaan jatkuvan kasvun yrityksiksi. Toiseen kasvuryh-
maan valittiin yritykset, joiden liikevaihdon kasvuprosentti ajanjaksolla 2009-2012 oli
kokonaisuudessaan yli 30 %. Naiden yritysten kasvu on voinut olla yksittaisinad vuosina
hidasta tai negatiivistakin, mutta kokonaiskasvu tayttaa silti koko ajanjaksolle asetetun
rajoitteen. Tahan ryhmaan kuuluvia yrityksia nimitetdan nopean kasvun yrityksiksi.

7.2.2 Tilinpaatostunnusluvut

Kasvun vaikutusten tutkimiseksi kerattiin etelapohjalaisten yritysten tilinpaatostie-
dot Suomen Asiakastieto Oy:n yllapitamasta Voitto+ -tietokannasta (versio 2014/1),
joka sisdltaa lahes 200.000 suomalaisen yrityksen (osakeyhtion) tilinpaatostiedot.
Tilinpaatostietoja oli kaytettavissa ajanjaksolta 2009-2012 yhteensa 1 007 eteldpoh-
jalaisesta yrityksesta, jotka tayttivat ensimmaiselle tai toiselle kasvuryhmalle asete-
tun kasvurajoitteen. Nama kaikki yritykset (100 %) t&yttivat nopean kasvun ryhmalle
(kasvuryhmd 2] asetetun rajoitteen, mutta niista vain 304 (30 %) kuului jatkuvan kas-
vun yritysten ryhmaan (kasvuryhma 1). Jos yrityksen tilikauden paattymiskuukausi oli
viimeistaan kesakuu, merkittiin sen tapahtumavuodeksi edellinen vuosi. Puuttuvien
tietojen vuoksi analyyseissd on mukana enemmillaan 300 kasvuryhman 1 ja 1000
kasvuryhman 2 yritysta. Suhteellisen useasta yrityksesta ei ollut kaytettavissa tietoa
tyontekijoiden maarasta seka eraista tuloslaskelman tai taseen rakennetta mittaavista
tunnusluvuista lyhennetyn tuloslaskelman kayton vuoksi. Taman vuoksi puuttuvien
tietojen (analyysissd mukana olevien yritysten) lukumaara vaihtelee tunnusluvuittain.




Tutkimuksen tavoitteena on saada kattava kasitys liikkevaihdon kasvun vaikutuksesta
tilinpaatoksesta laskettaviin tunnuslukuihin. Sen vuoksi analyysissa kaytetaan kah-
deksaa tietokannan Voitto+ yhteenvetoraportissa tulostuvaa tunnuslukua, joista kaksi
mittaa yrityksen kokoa ja yksi yrityksen kasvua. Loput tunnusluvut mittaavat tulora-
hoitusta, kannattavuutta, maksuvalmiutta ja vakavaraisuutta. Koska aineistossa on
mukana useita poikkeavia havaintoja (outliereitd) ja tunnuslukujen jakaumat ovat erit-
tain vinoja, perustuu kasvun vaikutusten tulkinta tassa tutkimuksessa paaasiassa tun-
nuslukujen prosenttipisteisiin (fraktiileihin) eri yritysryhmissa. Tunnusluvun prosent-
tipiste perustuu sen jakauman suuruusjarjestykseen, jolloin poikkeavien havaintojen
arvoilla ei ole siihen vaikutusta. Havaintoaineistossa on runsaasti poikkeavia havain-
toja, silla siind on mukana useita erittain pienia yrityksia, joiden liikevaihto on vain
1000-3 000 euroa. Niiden suhteellinen kehitys voi pienen koon vuoksi olla poikkeuksel-
lisen epatasaista. Yritysten tunnuslukujen tilastollista kehitysta arvioidaan Wilcoxonin
merkittyjen sijalukujen testilla. Se testaa ei-parametrisesti kahden riippuvan otoksen
tapauksessa tunnusluvun jakaumien sijainnin yhtasuuruutta. Sen lisaksi arvioinnissa
kaytetaan Spearmanin jarjestyskorrelaatiota, jonka nollasta poikkeavuutta testataan
z-testilla. Tilastolliset ajot ja testaukset on tehty tilastollisella pakkauksella SPSS.

Tutkimuksessa kaytettavat tunnusluvut on lyhyesti maaritelty taulukossa 59. Ne voi-
daanjakaakarkeasti kuuteen eriluokkaan mittauksen kohteen mukaan. Ensimmaiseen
luokkaan (koko) kuuluu 2 tunnuslukua, jotka mittaavat yrityksen kokoa (liikevaihto ja
henkilokunnan lukum&ara). Liikevaihto mittaa yrityksen liiketoiminnan laajuutta ja
henkilokunnan lukumaara niita inhimillisia panoksia, jotka liiketoimintaan on yrityk-
sessa kaytetty. Toisessa luokassa (kasvu) on yrityksen liiketoiminnan kasvua mittaava
liilkevaihdon kasvuprosentti, joka on tutkimuksen keskeinen selittava tekija. Kolmas
luokka (tulorahoituksen riittavyys) sisaltéa pk-yritysten arvioinnissa paljon kaytetyn
kayttokateprosentin. Kayttokateprosentti perustuu virtapohjaisena tuloslaskelmaan ja
antaa kasityksen yrityksen tuottaman tulorahoituksen maarasta. Se ei sovi eri toimi-
alojen keskinaiseen vertailuun, koska siina liikevaihdosta vahennetdan vain lyhytvai-
kutteiset kulut, joiden suhteellinen maara on toimialasidonnainen. Se sopii kuitenkin
hyvin yrityksen oman kehityksen (aikasarjan) arvioimiseen.

Neljannen luokan (kannattavuus) muodostaa perinteistd kannattavuutta mittaava
sijoitetun padaoman tuottoprosentti, joka on yleisimmin kaytetty kannattavuuden mit-
tari. Pddoman tuottovaatimuksena on yleensa tuotto, jonka padoma tuottaisi parhaim-
massa varmassa sijoituskohteessa lisattyna yrityskohtaisella riskilisalla. Tunnusluku
soveltuu hyvin myds eri toimialoilla toimivien yritysten kannattavuuden vertaamiseen.
Tunnuslukujen viidenteen luokkaan kuuluu quick ratio (maksuvalmius), joka mittaa
perinteista varantoperusteista maksuvalmiutta. Siina suhteutetaan toisiinsa yrityksen
kaytettavissa olevat likvidit varat (rahoitusomaisuus) ja lyhytaikaiset velat. Quick ration
kansainvalinen vertailuarvo on 1, jolloin rahoitusomaisuus kattaa taysin (100 %) lyhyt-
aikaiset velat. Kuudennen luokan (vakavaraisuus) kaksi tunnuslukua mittaavat vaka-




varaisuutta eri nakokulmista (omavaraisuusaste ja suhteellinen velkaantumisaste).
Yrityksen omavaraisuusaste, joka mittaa omien varojen osuutta koko pdaomasta, on
eniten kaytetty vakavaraisuuden suhdeluku. Se mittaa erittain hyvin toimialasta riip-
pumatta yrityksen rahoitusriskia, joka syntyy usein kasvun seurauksena. Suhteellinen
velkautuneisuus riippuu lilkevaihdosta ja on sen vuoksi toimialasidonnainen. Se mittaa
kuitenkin karkeasti vieraan padoman aiheuttamaa rasitusta yrityksen maksukyvylle
(takaisinmaksukyky) ja sopii yrityksen oman kehityksen arviointiin.

TAULUKKO 59. Tutkimuksessa kaytetyt tilinpdatostunnusluvut ja niiden méaérittely (ks. http://

www.asiakastieto.fi/voitto/ohje/tunnusluvut.htm).

Tunnusluku Maarittely

1. Koko

Liikevaihto sisaltaa varsinaisen liiketoiminnan tuotot, josta
Liikevaihto (1000 e) on vahennetty arvonlisdvero ja muut valittomasti myynnin
maaraan perustuvat verot.

Henkilokunnan

i Yrityksen ilmoittama tyontekijoiden maara tilikaudella.
lukumaara

2. Kasvu

Liikevaihdon (12 kuukauden] muutos prosentteina edelliseen

- ) 0
Liikevaihdon muutos (%) tilikauteen verrattuna.

3. Tulorahoituksen riittavyys

Yrityksen kayttckate prosentteina liikevaihdosta. Kayttokate
saadaan kun lilkketoiminnan tulokseen lisataan suunnitelman
Kayttokate (%) mukaiset poistot, arvonalentumiset pysyvien vastaavien
hyodykkeistd ja vaihtuvien vastaavien poikkeukselliset
arvonalentumiset.

4, Kannattavuus

Ennen satunnaisia eria lasketun tuloksen ja vieraan padoman
kustannusten summa jaettuna kahden viimeisen tilikauden
taseen loppusumman keskiarvolla, josta on vahennetty
korottomien velkojen keskiarvo.

Sijoitetun paaoman tuotto (%)

5. Perinteinen maksuvalmius

Rahoitusomaisuus jaettuna lyhytaikaisella vieraalla

Quick ratio
padomalla.

6. Vakavaraisuus

Oman padoman ja varausten summa jaettuna taseen

Omavaraisuusaste (% . N
(%) loppusummalla, josta on véhennetty saadut ennakot.
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7.3 Kasvun vaikutus taloudellisiin tunnuslukuihin

7.3.1 Tunnuslukujen kehitys jatkuvan kasvun yrityksissa

Tutkimuksen ensimmaisessa osassa arvioidaan taloudellisten toimintaedellytysten
kehittymista ajanjaksolla 2009-2012 niissa (jatkuvan kasvun) yrityksissd, joiden lii-
kevaihto on kasvanut kunakin vuonna vahintdan 5 % (300 yritysta). Taulukossa 60 on
esitetty vuosittain yritysten tunnuslukujen tilastolliset jakaumat, jolloin aikasarjasta
nahdaan kasvun vaikutus niiden kehittymiseen. Taulukossa (viimeinen sarake) on esi-
tetty myds Wilcoxonin merkittyjen sijalukujen testin merkitsevyystaso, kun vuosittaista
jakaumaa verrataan lahtévuoden 2009 vastaavaan jakaumaan. Yritysten kehittymista
verrataan myds Voitto+ -tietokannan sisaltamiin kaikkiin eteldpohjalaisiin yrityksiin,
joita on noin 4 800 (maara vaihtelee vuosittain). Yrityksista on kaytettavissa tietokan-
nan yhteenvetoraportti, joka ei sisalld tutkimuksen kaikkia tunnuslukuja, eika tay-
dellisia prosenttipistejakaumia. Yhteenvetoraportin tiedot on esitetty taulukossa 61.
Taulukossa 62 on esitetty vastaava yhteenvetoraportti koko maasta, jolloin taulukko
sisaltaa yli 140 000 yrityksen tunnuslukujen jakaumat.

TAULUKKO 60. Jatkuvan kasvun yritysten tilinpaatosmuuttujien tilastolliset jakaumat.

1. Liikevaihto (1000 euroa).

Prosenttipiste:

Vuosi 5 10 25 50 75 90 95 p-arvo#
2012 53,0 87,0 | 2493 | 539,0| 1486,9 | 3627,5| 7580,2 0,0000
2011 32,3 59,0 | 2053 | 447,5| 1198331925 6178,0 0,0000
2010 17,3 37,5 | 1585 | 334,0 | 9470 | 2742,7 | 5271.8 0,0000
2009 9.3 26,0 93,0 | 233,1| 733,1| 1997,5| 5004,8

2. Tyontekijoiden lukumaara.

Prosenttipiste:

Vuosi 5 10 25 50 75 90 95 p-arvo#
2012 1,0 1.0 2,0 5,0 11,0 25,0 53,6 0,0000
2011 1.0 1.0 2,0 5,0 10,0 25,0 50,8 0,0000
2010 1.0 1.0 2,0 5,0 10,0 31,0 44,5 0,0110
2009 1.0 1.0 2,0 5,0 10,0 24,7 34,0




3. Liikevaihdon kasvuprosentti.

Prosenttipiste:

Vuosi 5 10 25 50 75 90 95 p-arvo#
2012 57 6,6 10,2 17,4 34,6 76,2 116,8 | 0,0000
2011 5,7 7,0 12,0 22,7 44,3 81,2 154,8 | 0,0000
2010 5,6 6,4 1.4 23,2 58,3 155,8 | 230,7 | 0,0000
2009 -52,6 -38,0 [-21,2 |20 17,5 54,5 88,2
4. Kayttokateprosentti.

Prosenttipiste:
Vuosi 5 10 25 50 75 90 95 p-arvo#
2012 -1 1,6 6,5 15,9 31,2 48,0 59,4 0,0000
2011 -2,3 0.9 7.4 15,0 29,7 50,0 60,0 0,0000
2010 -7.5 0,9 6.4 16,6 32,7 50,0 59,0 0,0000
2009 -46,7 -19.0 |24 111 22,9 40,0 57,9
5. Sijoitetun padoman tuottoprosentti.

Prosenttipiste:
Vuosi 5 10 25 50 75 90 95 p-arvo#
2012 -7.9 -1,5 57 18,5 36,9 57,9 82,6 0,0000
2011 -12,4 -1.3 4,0 17,7 35,8 62,3 72,3 0,0000
2010 -18,8 -5,4 4,4 17,9 32,7 534 75,5 0,0000
2009 -30,7 -16,9 10,0 6,9 23,2 43,6 57,9
6. Quick ratio.

Prosenttipiste:
Vuosi 5 10 25 50 75 90 95 p-arvo#
2012 0,1 0,3 0,6 1.2 2,2 4,7 6,0 0,2170
2011 0,1 0,3 0,6 1.2 2,3 4,5 6,5 0,6110
2010 0,1 0,3 0,6 1.2 2,1 4,6 7.5 0,7560
2009 0,1 0,2 0,5 1.2 2,2 4,7 9,9
7. Omavaraisuusaste.

Prosenttipiste:
Vuosi 5 10 25 50 75 90 95 p-arvo#
2012 -22,8 0,5 15,5 41,7 67,7 84,6 91,8 0,0070
2011 -28,4 -1,7 14,6 41,4 66,5 83,3 89,2 0,2140
2010 -23,6 -2,0 13,8 40,0 65,6 83,4 90,3 0,6430
2009 -30,9 -4,4 10,1 391 65,4 85,8 93,9
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8. Suhteellinen velkautuneisuus.

Prosenttipiste:
Vuosi 5 10 25 50 75 90 95 p-arvo#
2012 6,4 9.6 16,3 28,8 60,0 132,3 | 2615 |0,0000
2011 6,8 9,9 17.8 31,4 63,0 135,17 | 394,9 | 0,0000
2010 8,1 10,3 19,2 34,9 71,3 189,7 | 407,6 | 0,0000
2009 5,6 9.9 19,2 38,4 88,6 274,8 | 540,8

#Selite: Wilcoxonin merkittyjen sijalukujen testi suhteessa vuoden 2009 jakaumaan.

TAULUKKO 61. Eteldpohjalaisten yritysten tunnuslukujen tilastotietoja (Voitto+).

Vuosi:
Tunnusluku Tilastoluku: 2009 2010 2011 2012
Liikevaihto Mediaani 151,0 155,0 154,0 161,0
Yritysten lukumaara Lukuma&ara 4431 4723 4995 4811
Henkilomaara Keskiarvo 10,4 11,3 9.2 9,2
Sijoitetun padoman tuottoaste Mediaani 5.0 5.3 53 5.0
Ylakvartiili 18,8 20,0 19,4 18,4
Alakvartiili -1.0 -0,1 -0.4 -0,7
Quick ratio Mediaani 12 12 11 11
Ylakvartiili 3,0 2.9 2.8 2.8
Alakvartiili 05 0.5 0,5 05
Omavaraisuusaste Mediaani 502 | 488 472| 481
Ylakvartiili 83,9 83,1 82,5 83,1
Alakvartiili 15,2 14,4 12,2 13,5
Suhteellinen velkaantumisaste Mediaani 32,3 34,5 335 338
Ylakvartiili 95,9 96,6 98,7 108,7
Alakvartiili 13,3 14,6 14,3 13,8




TAULUKKO 62. Suomalaisten yritysten tunnuslukujen tilastotietoja (Voitto+).

Vuosi:
Tunnusluku Tilastoluku: 2009 2010 2011 2012
Liikevaihto Mediaani 133,0 129,0 128,0 136,0
Yritysten lukumaara Lukumaara 131434 | 142352 | 149793 | 141033
Henkilomaara Keskiarvo 18,8 18,8 15,2 15,2
Sijoitetun pddoman tuottoaste Mediaani 5,0 4,8 4,7 5,0
Ylgkvartiili 215 214 22,0 21,9
Alakvartiili -1,9 -1,7 -1.8 -1,9
Quick ratio Mediaani 1.3 1.2 1.2 1.2
Ylgkvartiili 3,0 2,9 2,9 2,9
Alakvartiili 0,5 0,5 0,5 0,5
Omavaraisuusaste Mediaani 50,0 48,6 48,7 48,9
Ylgkvartiili 83,3 82,6 82,9 82,6
Alakvartiili 13,9 12,5 12,1 12,8
Suhteellinen velkaantumisaste Mediaani 27,7 28,9 28,0 27,2
Ylakvartiili 81,7 82,7 81,2 79,0
Alakvartiili 12,2 13,1 12,7 12,5

Etelapohjalaisten jatkuvan kasvun yritysten liikevaihdon mediaani vuonna 2009 on
233 teuroa kun vastaava mediaani Eteld-Pohjanmaalla on 151 000 € ja koko maassa
133 000 €. Maaritelmansa mukaan jatkuvan kasvun yritykset kasvavat kuitenkin sys-
temaattisesti ja vuonna 2012 liikevaihdon mediaani on jo 539 000 €. Samaan aikaan
Etela-Pohjanmaan ja Suomen kaikkien yritysten liikevaihdon mediaani on pysy-
nyt suunnilleen ennallaan. Tyontekijoiden maaran kasvu on vahaista jatkuvan kas-
vun yrityksissa, vaikka erot vuoden 2009 maaraan ovat tilastollisesti merkitsevat.
se pysyy tasolla b tyontekijaa. Etela-Pohjanmaan kaikissa yrityksissa ja koko maassa
tyontekijoiden maaran keskiarvo on laskenut kauden aikana kun taas jatkuvan kasvun

liikevaihdon kasvuprosentin mediaani on korkea, mutta se laskee periodin loppua
kohti. Naiden yritysten kasvu oli lahtdvuonna (2009) erittdin heikko, silld mediaani oli
vain 2 % ja alakvartiilikin - 21 %.




Etelapohjalaiset jatkuvan kasvun yritykset ovat kyenneet nostamaan kayttokatepro-
senttiaan kasvukauden aikana niin, etta mediaani on noussut tasolta 11 % tasolle 16 %.
Samaan aikaan yritysten kannattavuus on olennaisesti parantunut, silla vuonna 2009
sijoitetun padoman tuottoprosentin mediaani oli vain 7 % (valttdva), mutta seuraavasta
vuodesta lahtien noin 18 % (hyva). Eteld-Pohjanmaan ja Suomen kaikissa yrityksissa
tuottoprosentin mediaani on pysynyt kaikkina vuosina tasolla 5 % (valttava). Tyovoiman
tuottavuuden nousuun perustuva lilkevaihdon kasvattaminen on siten olennaisesti
parantanut tulorahoitusta ja kannattavuutta jatkuvan kasvun yrityksissa. Kasvulla ei
ole kuitenkaan ollut mitaan (negatiivista tai positiivista) vaikutusta yritysten perintei-
seen maksuvalmiuteen, silla quick ration mediaani on ollut koko kasvukauden ajan 1.2
(hyva) samalla tavalla kuin koko maan ja Eteld-Pohjanmaan kaikissa yrityksissa.

Jatkuvan kasvun yrityksissa omavaraisuusaste ei ole ollut yhta hyva kuin koko maassa
ja Etela-Pohjanmaalla yleensd, eika kasvulla ole ollut siihen vahvaa vaikutusta. Naiden
yritysten omavaraisuusasteen mediaani on kuitenkin kasvukaudella parantunut
tasolle 42 % (hyva) kun se Eteld-Pohjanmaalla ja koko maassa on pysynyt suunnil-
leen samalla tasolla (48-49 %]. Liikevaihdon nopean kasvun ansiosta jatkuvan kasvun
yritykset ovat kyenneet jatkuvasti pienentamaan suhteellista velkaisuusastettaan. Se
oli vuonna 2009 Eteld-Pohjanmaahan ja koko maahan verrattuna korkea, mutta laski
kasvun ansiosta suunnilleen koko maan tasolle (28 %) periodin aikana kun se maakun-
nan kaikissa yrityksissa pysytteli samalla tasolla (33 %). Tuottavuuden parantumiseen
perustuva liikevaihdon kasvu on siten olennaisesti parantanut yritysten vieraan paa-
oman takaisinmaksukykya.

Taulukossa 63 on esitetty tunnuslukujen ja liikevaihdon kasvuprosenttien valiset
Spearmanin jarjestyskorrelaatiot jatkuvan kasvun yrityksissa. Liikevaihdon kasvupro-
senttien korrelaatiot liikevaihtoon ja tydntekijoiden madraan ovat padosin negatiivi-
sia. Se osoittaa, etta pienemmat yritykset ovat kasvaneet suhteellisesti nopeammin
kuin suuremmat yritykset. Taulukon mukaan kasvuprosentilla on positiivinen korre-
laatio tulorahoitusta mittaavaan kayttokateprosenttiin ja kannattavuutta mittaavaan
paaoman tuottosuhteeseen lukuun ottamatta lahtévuotta 2009. Se osoittaa, etta tyo-
voiman tuottavuuden nousuun perustuva liikevaihdon nopea kasvu vahvistaa tulora-
hoitusta ja erityisesti kannattavuutta sitd enemman, mité nopeammin yritys kasvaa.
Kasvunopeudella ei ole kuitenkaan merkittavaa yhteyttd maksuvalmiuteen (quick
ratio) ja vakavaraisuuteen (omavaraisuusaste ja suhteellinen velkaantumisaste).




TAULUKKO 63. Tilinpaatésmuuttujien ja kasvun valiset Spearmanin jarjestyskorrelaatiot jatku-

van kasvun yrityksissa.

Liikevaihto (1000 euro)

Henkilokunnan lukumaara

Kayttokateprosentti

Sijoitetun padoman
tuottoprosentti

Quick ratio

Omavaraisuusaste

Suhteellinen
velkaantumisaste

Liikevaihdon kasvuprosentti:

2012 2011 2010 2009 Periodi
2012 | -0,241%** | -0,199*** | -0,128** 0,103* | -0,209***
2011 | -0,349*** | -0,241*** | -0,178*** 0,095 | -0,280***
2010 | -0,380*** | -0,349*** | -0,208*** 0,114* | -0,372***
2009 | -0,442%** | -0,379*** | -0,384*** [ 0,186*** | -0,535***
2012 | -0,254*** | -0,185** | -0,252*** 0,201** | -0,340***
2011 | -0,307*** | -0,160** | -0,225*** | 0,219*** | -0,320***
2010 | -0,259*** | -0,213** | -0,213** 0,136 | -0,330***
2009 | -0,219*** | -0,235%** | -0,270*** 0,105 | -0,301***
2012 0,138** 0,037 | 0,165%** 0,000 | 0,153***
2011 0,133** 0,064 | 0,176*** -0,033 | 0,170***
2010 0,129** 0,050 | 0,175%** -0,012 | 0,162%**
2009 -0,063 -0,088 | -0,218*** | 0,262*** | -0,199***
2012 | 0,189*** 0,133** | 0,215%** -0,076 | 0,224%**
20M 0,095 | 0,178*** | 0,199*** -0,064 | 0,198***
2010 0,121** 0,024 | 0,209*** 0,017 0,148**
2009 | -0,119** | -0,130** | -0,277*** | 0,330*** | -0,274***
2012 0,010 -0,044 0,057 -0,038 -0,030
2011 -0,028 -0,050 0,027 0,007 -0,072
2010 0,022 -0,069 -0,006 -0,002 -0,038
2009 -0,018 -0,061 -0,113* 0,041 -0,103*
2012 0,048 -0,027 0,129** | -0,182*** 0,078
2011 0,059 -0,043 0,081 | -0,161%** 0,059
2010 0,053 | -0,117** 0,017 -0,109* -0,010
2009 0,035 -0,055 -0,015 | -0,159*** -0,008
2012 -0,0M -0,009 -0,046 0,134** -0,019
2011 0,062 0,045 -0,002 0,074 0,045
2010 0,072 | 0,220%** 0,074 -0,034 | 0,163***
2009 0,104* 0,142** | 0,202*** -0,052 | 0,230***

Selite: * = p-arvo < 0,10; ** = p-arvo < 0,05; *** = p-arvo < 0.01




Taulukossa 64 on erikseen esitetty liikevaihdon kasvuprosenttien valiset korrelaatiot.
Positiiviset korrelaatiot osoittavat, ettd vuoden 2009 jalkeen liikevaihdon kasvulla on
pysyvyytta, jolloin muita nopeammin kasvavat yritykset kasvavat nopeammin myds
myohemmin. Taulukossa 65 on esitetty jatkuvan kasvun yritysten siirtymamatriisi
kokoluokista vuonna 2009 kokoluokkiin vuonna 2012. Kokoluokkien ylarajat kaksin-
kertaistuvat ylospain mentdessa, joten taulukossa esitetyt suhteelliset siirtymaosuu-
det kuvaavat eri kokoluokkien yritysten todenndkaisyyksia (siirtymatodenn&koisyyk-
sid) samansuuruiseen suhteelliseen kasvuun. Taulukosta nahdaan, ettd esimerkiksi
vuonna 2009 1 000-2 000 liikevaihdon tuottavan (jatkuvan kasvun] yrityksen todenn&-
koisyys kasvaa 32-64 000 euron liikevaihdon yritykseksi vuosien 2009-2012 aikana on
25 %. Sama todennakaisyys (25 %) on myds sille, ettd vuonna 2012 yrityksen liikevaihto
on 8-16, 16-32 tai 32-64 000 euroa. Siirtymamatriisi osoittaa selvasti, etta pienem-
milla yrityksilla on yhta suureen suhteelliseen kasvuun paremmat todennakoisyydet
kuin suuremmilla yrityksilla. Suuremmissa yrityksissa useamman luokan siirtymat
kasvukauden aikana ovat harvinaisia.

TAULUKKO 64. Liikevaihdon kasvuprosenttien valiset Spearmanin jarjestyskorrelaatiot jatkuvan

kasvun yrityksissa.

Liikevaihdon kasvuprosentti:

Liikevaihdon
kasvuprosentti: 2012 2011 2010 2009 Periodi
2012 1,000%** 0,486*** 0,440%** -0,059 0,671%**
201 0,486%** 1,000%** 0,404%** -0,099* 0,666***
2010 0,440%** 0,404%** 1,000%** -0,117** 0,733***
2009 -0,059 -0,099* -0,117** 1,000%** -0,173%**
Periodi 0,671%** 0,666*** 0,733*** -0,173%** 1,000%**

Selite: * = p-arvo < 0,10; ** = p-arvo < 0,05; *** = p-arvo < 0.01




TAULUKKO 65. Yritysten liikevaihdon siirtymamatriisi vuodelta 2009 vuoteen 2012 jatkuvan

kasvun yrityksissa.

Todenndkaisyys siirtya liikevaihtoluokkaan:
Liike- Liikevaihtoluokka (teuroa) 2012:
vaihto-
luokka
(teuroa) _§
2009: 8 16 32 64 128 256 512 1024 2048 4096 8192 16384 32768 65536 E
1 50,0 50,0 2
2125012502501 250 4
411251(125(500 | 125 12,5 8
8 333(333]167] 83 | 83 12
16 77 1154 | 615|154 13
32 53 1368263211 53 |53 19
64 6,7 | 24,4 | 51,1156 | 2,2 45
128 268 | 48,2 19,6 | 54 56
256 250 | 46,2269 1,9 52
512 23,8 | 52,4119,0| 48 42
1024 238|714 48 21
2048 54,5 | 45,5 1
4096 60,0 | 40,0 10
8192 60,0 | 40,0 5
16384 100,0 1
32768 50,0 | 50,0 | 2
65536 1000 | 1
Yrityksia 1 2 4 7 12 22 17 15 10 5 2 1 1 1 304
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7.3.2 Tunnuslukujen kehitys nopeasti kasvavissa yrityksissa

Tutkimuksen toisessa osassa arvioidaan taloudellisten toimintaedellytysten kehitty-
mista ajanjaksolla 2009-2012 niissa (nopeasti kasvavissa) yrityksissa, joiden liikevaihto
on kasvanut koko ajanjakson aikana vahintaan 30 % (1000 yritystd). Taulukossa 66 on
esitetty yritysten tunnuslukujen vuosittaiset jakaumat, jolloin ndhdaan kasvun vaiku-
tus niiden kehittymiseen aikasarjana. Vahintaan 30 % kumulatiivisen kasvun yritysten
lilkevaihdon mediaani vuonna 2009 on 178 000 €, joka ylittaa selvasti eteldpohjalaisten
(151 000 €) ja koko maan (133 000 €) kaikkien yritysten mediaanin. Eteldpohjalaisten ja
koko maan yritysten mediaani kasvaa vuosien 2009-2012 aikana vain vahan, kun taas
kumulatiivisesti 30 % kasvavien yritysten liikevaihto kasvaa maaritelmansa mukai-
sesti huomattavasti ja on 401 000 € vuonna 2012. Samalla tavalla kuin jatkuvan kas-
vun yrityksissa myos kumulatiivisesti 30 % kasvun yrityksissa tyontekijéiden mediaani
(4) pysyy liikevaihdon huomattavasti kasvusta huolimatta ennallaan. Tyontekijoiden
lukumaaran tilastollisissa jakaumissa ei tapahdu selvia muutoksia, vaikka ero vuoden
2009 jakaumaan on tilastollisesti merkitseva. Liikevaihdon kasvu on siten toteutunut
tyovoiman tuottavuuden kehittymisen ansiosta. Liikevaihdon kasvuprosentin jakauma
vuonna 2009 osoittaa, ettd kasvun mediaani oli kasvukauden alkaessa negatiivinen.
Kasvuprosentin mediaani nousee ensin erittdin korkeaksi (20 %), mutta laskee sitten
vahitellen vuoteen 2012 asti (tasolle 13 %). Kaikkina vuosina likevaihdon kasvun alak-
vartiili on lahella nollaa osoittaen, etta neljasosa yrityksista ei kasva.

TAULUKKO 66. Nopean kasvun yritysten tilinpaatosmuuttujien tilastolliset jakaumat.

1. Liikevaihto (1000 euroa).

Prosenttipiste:
Vuosi 5 10 25 50 75 90 95 p-arvo#
2012 16,2 43,0 122,0 | 401,0 | 1141,0 | 3233,2 | 6954,6 | 0,0000
2011 9,0 25,4 98,0 3320 | 986,0 |2707.4 | 6496,8 | 0,0000
2010 8,0 19,0 82,0 250,0 | 753,0 | 2224,9 | 5040,6 | 0,0000
2009 50 12,4 52,0 178,0 | 576,0 |1772,8 | 4419,0

2. Tyontekijoiden lukumaara.

Prosenttipiste:

Vuosi 5 10 25 50 75 90 95 p-arvo#
2012 1.0 1,0 2,0 4,0 10,0 25,0 50,4 0,0000
2011 1.0 1.0 2,0 4,0 10,0 23,0 48,2 0,0000
2010 1.0 1.0 2,0 4,0 10,0 26,4 55,2 0,0000
2009 1.0 1,0 2,0 4,0 10,0 23,3 44,7




3. Liikevaihdon kasvuprosentti.

Prosenttipiste:
Vuosi 5 10 25 50 75 90 95 p-arvo#
2012 -25,7 -16,2 |00 13,4 40,1 100,0 | 191,6 | 0,0000
2011 -33,3 -156 | 21 18,7 43,3 104,8 | 189,7 | 0,0000
2010 -33,5 -17,7 1.8 20,2 64,8 186,1 | 353,3 | 0,0000
2009 -68,0 -51,2 | -27.3 | -4,1 15,3 64,7 1293

4. Kayttokateprosentti.

Prosenttipiste:

Vuosi 5 10 25 50 75 90 95 p-arvo#
2012 -5.9 0.0 53 13,8 27,8 50,7 66,4 0,0000
20M -9,0 0,0 4,9 13,4 26,9 50,1 66,6 0,0000
2010 -16,0 -3.2 3,8 13,3 28,2 52,8 67,7 0,0000
2009 -40,0 -15,7 | 1.0 10,7 23,0 42,6 618

5. Sijoitetun padoman tuottoprosentti.

Prosenttipiste:

Vuosi 5 10 25 50 75 90 95 p-arvo#
2012 -19.5 -6,3 3,1 13,7 29,7 51,9 68,6 0,0000
2011 -17,9 -5,0 2,9 12,8 291 49,8 70,3 0,0000
2010 -22,2 -10,1 |13 10,6 26,3 49,1 672 0,0000
2009 -28,5 -16,7 | -2.4 6,0 20,6 38,6 54,7
6. Quick ratio.

Prosenttipiste:
Vuosi 5 10 25 50 75 90 95 p-arvo#
2012 0,1 03 0,6 1.3 2,8 58 9.3 0,3530
2011 0,1 0,3 0,6 1.2 2.8 58 9.0 0,9310
2010 0,1 0.3 0,6 1.2 2,8 6,0 10,2 0,9040
2009 01 0.2 0.5 1,2 2,6 58 10,7

7. Omavaraisuusaste.

Prosenttipiste:

Vuosi 5 10 25 50 75 90 95 p-arvo#
2012 -33,0 -4,6 17,4 45,4 75,2 90,0 95,5 0,0010
2011 -28,7 -4.9 14,2 417 72,9 88,0 95,2 0,5460
2010 -37.8 -9.0 14,3 40,0 72,1 88,7 94,3 0,0000
2009 -394 -5,6 13,8 42,5 73,1 91,6 98,1
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8. Suhteellinen velkautuneisuus.

Prosenttipiste:
Vuosi 5 10 25 50 75 90 95 p-arvo#
2012 52 7.4 14,0 29,0 70,2 185,5 | 423,1 |0,0000
2011 4,9 8,7 16,0 32,7 77,4 226,4 | 494,7 | 0,0000
2010 53 8,8 17,7 37,2 85,4 243,4 | 541,5 | 0,0000
2009 2,9 7.8 17,1 41,0 1057 | 363,2 | 7856

#Selite: Wilcoxonin merkittyjen sijalukujen testi suhteessa vuoden 2009 jakaumaan.

Kumulatiivisesti 30 % kasvavien yritysten liikkevaihdon huomattava kasvu on nostanut
vuoden 2010 aikana yritysten tulorahoitusta mittaavan kayttokateprosentin mediaanin
tasolta 11 % tasolle 13 %, mutta sen jalkeen se ei enda ole parantunut. Sen sijaan paa-
oman tuottosuhdetta nopea kasvu on parantanut jokaisena vuonna siten, etta mediaani
on ajanjakson aikana noussut tasolta 6 % (valttava) tasolle 14 % (tyydyttéva). Nopeamman
kasvun ansiosta yritysten kannattavuus on noussut selvasti paremmaksi kuin etelapoh-
jalaisten ja koko maan kaikkien yritysten kannattavuus, mutta parannus ei ole yhta mer-
kittava kuin jatkuvan kasvun yrityksilla. Nopeampi kasvu ei ole heikentdnyt perinteista
maksuvalmiutta mittaavaa quick ratiota, vaan sen mediaani on koko ajan pysynyt tasolla
1.2-1.3 (hyva), joka vastaa koko maan keskimaaraista tasoa. Nopeammalla kasvulla on
merkittava vaikutus yritysten omavaraisuusasteeseen vasta vuonna 2012, jolloin medi-
aani nousee tasolle 45 % (hyva). Se on jonkin verran alemmalla tasolla kuin etelapohja-
laisissa ja koko maan yrityksissa keskimaarin (48-49 %). Liikevaihdon merkittava kasvu
on nopeasti kasvavissa yrityksissa jatkuvasti laskenut suhteellista velkaantumisastetta,
joka on vuoteen 2012 mennessa pudonnut samalle hyvalle tasolle kuin jatkuvan kasvun
yrityksissa (29 %). Kasvu on siten parantanut yritysten vakavaraisuutta etenkin vuonna
2012 ja takaisinmaksukykya systemaattisesti koko ajanjakson ajan.

Taulukossa 67 on esitetty tunnuslukujen ja kasvuprosenttien valiset jarjestyskorre-
laatiot nopeammin kasvavissa yrityksissa. Koko periodin kasvuprosentilla on mer-
kitseva negatiivinen korrelaatio kokoa mittaaviin liikevaihtoon ja tyontekijoiden maa-
raan. Se osoittaa, ettd pienemmat yritykset ovat kasvaneet suhteellisesti nopeammin.
Liikevaihdon vuosittaisista kasvuprosenteista ainoastaan vuoden 2012 kasvuprosentilla
on vahva negatiivinen korrelaatio liikevaihdon ja henkilokunnan maaran kanssa. Koko
ajanjakson kasvuprosentilla on positiivinen riippuvuus kayttokateprosentin ja sijoite-
tun padaoman tuottosuhteen kanssa lukuun ottamatta vuotta 2009, jolloin korrelaatio
on negatiivinen. Nopeampi kasvu on siten parantanut yritysten tulorahoitusta ja kan-
nattavuutta koko kasvukauden ajan. Silla ei ole kuitenkaan ollut vaikutusta perinteista
maksuvalmiutta mittaavaan quick ratioon. Koko ajanjakson kasvulla ei ole mydskaan
ollut selvaa yhteytta vakavaraisuutta mittavaan omavaraisuusasteeseen, vaikka riip-
puvuus onkin negatiivinen vuosittaisen kasvun ja tunnusluvun valilla vuosina 2009 ja
2011. Samalla tavalla kokonaiskasvun ja suhteellisen velkaantumisasteen valilla val-
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litsee positiivinen korrelaatio ensimmaisina vuosina, mutta riippuvuus heikkenee koko
ajan. Kasvukauden viimeisen vuoden (2012) velkaantumisasteella ja kokonaiskasvulla
ei ole tilastollisesti merkitsevaa riippuvuutta. Nopeammin kasvavissa yrityksissa kas-
vuvauhdin nopeutuminen ei siten enaa pienenna tai suurenna velkaantumisastetta.

TAULUKKO 67. Tilinpaatésmuuttujien ja kasvun véliset Spearmanin jarjestyskorrelaatiot nope-

asti kasvavissa yrityksissa.

Liikevaihdon kasvuprosentti:

2012 2011 2010 2009 | Periodi
Liikevaihto (1000 euro) 2012 | -0,061% 0,054* | -0,057* 0,062* -0,036
2011 | -0,259*** 0,041 -0,031 0,023 | -0,092***
2010 | -0,215%%* | -0,112%** 0,042 0,033 | -0,153***
2009 | -0,136*** -0,020 | -0,169*** | 0,115%** | -0,310%**
Henkilskunnan lukum3aara | 2012 | -0,138*** -0,026 | -0,121%** 0,011 | -0,202%**
2011 | -0,174%+* 0,017 | -0,089** -0,002 | -0,186%**
2010 | -0,177*** | -0,135%** -0,056 -0,027 | -0,211%%*
2009 | -0,167*** | -0,095% | -0,119** |  -0,085* | -0,212%**
Kayttokateprosentti 2012 | 0,169%* 0,026 | 0,100%** |  0,067** | 0,086%**
2011 0,015 | 0,087*** [ 0,112*** 0,055* | 0,092***
2010 | 0,099%** | -0,109%** | 0,217*** 0,051 | 0,089***
2009 | 0,084** 0,012 | -0,176*** | 0,305*** | -0,189***
Sijoitetun padoman 2012 | 0,196%** | 0,075%* |  0,068** 0,036 | 0,124%**
tuottoprosentti 2011 | -0,114%*% | 0,252%%* | 0,110%** 0,037 | 0,081%
2010 0,048 | -0,119*** | 0,300%** 0,063* | 0,087***
2009 0,056* 0,040 | -0,212%** | 0,377%** | -0,217%**
Quick ratio 2012 0,052 | -0,077* 0,012 -0,035 -0,024
2011 0,010 | -0,061* -0,007 -0,024 -0,040
2010 | 0,084** | -0,117%** 0,008 -0,038 -0,030
2009 0,059* -0,019 | -0,086** -0,001 -0,023
Omavaraisuusaste 2012 0,021 | -0,074**| 0,065** | -0,109%** -0,010
2011 -0,007 | -0,091%*+ 0,050 | -0,093*** -0,008
2010 0,024 | -0,119%** 0,003 | -0,077**| -0,055*
2009 0,004 | -0,057* -0,038 | -0,098%** -0,044
Suhteellinen 2012 0,025 -0,027 0,004 0,057* 0,011
velkaantumisaste 2011 | 0,149%** -0,035 -0,028 0,058* 0,055*
2010 | 0,089*** | 0,124%** -0,036 0,021 | 0,101%**
2009 0,050 -0,007 | 0,184*** 0,041 | 0,182%**

Selite: * = p-arvo < 0,10; ** = p-arvo < 0,05; *** = p-arvo < 0.01
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Taulukossa 68 on esitetty vuosittaisten kasvuprosenttien ja kokonaiskasvuprosentin
vdliset jarjestyskorrelaatiot. Ne osoittavat, ettd yritykset, jotka kasvoivat lahtovuonna
2009 hitaasti, ovat kasvaneet koko ajanjakson aikana muita nopeammin. Mita nope-
ammin yritykset ovat kasvaneet koko ajanjaksolla, sitd nopeammin ne ovat kasvaneet
yksittaisina vuosina 2010-2012. Vuotuisten kasvuprosenttien valilla ei kuitenkaan ole
merkitsevia korrelaatioita, joten kasvu ei ole tapahtunut yhta systemaattisesti kuin
jatkuvan kasvun yrityksissa. Taulukossa 69 on esitetty nopeammin kasvavien yritys-
ten siirtymatodennakoisyydet kokoluokista vuonna 2009 kokoluokkiin vuonna 2012.
Siirtymamatriisista néhdaan, etta esimerkiksi vuonna 2009 32-64 000 € liikevaihdon
omaavalla yritykselld (100) on noin 3 %:n (3/100) todenn&kdisyys kasvattaa liikevaih-
toaan yli 1 024 000 euroon ja 1 %:n (1/100) todenn&kdisyys kasvattaa se yli 2 048 000
euroon vuoteen 2012 mennessa. Todennakdisyydet tallaisiin useiden luokkien valisiin
siirtymiin pienenevat suuremmissa kokoluokissa. Samalla tavalla kuin jatkuvan kas-
vun yrityksissa, siirtymamatriisin suhteelliset osuudet osoittavat, ettd pienemmilla
yrityksilla on yhta suureen suhteelliseen kasvuun huomattavasti paremmat todenna-
koisyydet kuin suuremmilla yrityksilla.

TAULUKKO 68. Liikevaihdon kasvuprosenttien valiset Spearmanin jarjestyskorrelaatiot nopeasti

kasvavissa yrityksissa.

Liikevaihdon kasvuprosentti:

Liikevaihdon
kasvuprosentti: 2012 2011 2010 2009 Periodi
2012 1,000%** 0,034 -0,034 0,204%** 0,245%**
2011 0,034 1,000%** -0,052 0,094%** 0,205%**
2010 -0,034 -0,052 1,000%** -0,076** 0,385%**
2009 0,204%** 0,094%** -0,076** 1,000%** -0,153***
Periodi 0,245%** 0,205%** 0,385%** -0,153*** 1,000%**

Selite: * = p-arvo < 0,10; ** = p-arvo < 0,05; *** = p-arvo < 0.01
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TAULUKKO 69. Yritysten liikevaihdon siirtymamatriisi vuodelta 2009 vuoteen 2012 nopeasti

kasvavissa yrityksissa.
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7.4 Yhteenveto

Pk-yrityksia koskevan aikaisemman kansainvalisen tutkimuksen perusteella voidaan
odottaa, ettd nopeammin kasvavilla pk-yrityksilla on korkeammat kannattavuuden
tunnusluvut, mutta enemman velkaa padaomarakenteessa ja heikommat perinteisen
maksuvalmiuden tunnusluvut kuin hitaammin kasvavilla pk-yrityksilla. Empiirisen tut-
kimuksen tulokset kasvun vaikutuksesta pk-yrityksen tunnuslukuihin eivat kuitenkaan
ole olleet yksimielisid ja ylla esitettyja hypoteeseja taysin tukevia. Eraiden tutkimusten
mukaan kasvuryhmien valilla ei ole tilastollisesti merkitsevia eroja kannattavuudessa,
perinteisessa maksuvalmiudessa tai vakavaraisuudessa (MacMahon 2001). Suomessa
Laitinen (2007a) osoitti, etta etelapohjalaiset nopeasti kasvavat ja jatkuvan kasvun pk-
yritykset kannattivat paremmin kuin muut, mutta perinteinen maksuvalmius ja vaka-
varaisuus eivat eronneet merkitsevasti muista yrityksista. Luvussa nelja raportoitu
seurantatutkimus taas osoitti, ettd keskimaaraista nopeammin ja myods positiivisesti
kasvaneet eteldapohjalaiset pk-yritykset kannattivat paremmin kuin hitaammin kasva-
neet yritykset, mutta niilla oli suhteellisesti enemman nettovelkaa.

Taman tutkimuksen tavoitteena oli analysoida eteldpohjalaisten pk-yritysten kas-
vun vaikutusta taloudellisiin tunnuslukuihin olennaisesti suuremmassa aineistossa.
Tutkimuksen aineisto muodostui noin 300 jatkuvan kasvun yrityksesta, jotka ovat kas-
vaneet ajanjaksolla 2009-2012 vahintaan 5 % vuosittain seka noin 1000 nopean kasvun
yrityksesta, jotka ovat kasvaneet vahintaan 30 % samalla ajanjaksolla. Tutkimuksessa
arvioitiin kasvuyritysten kehitysta kokoa, kasvua, tulorahoitusta, kannattavuutta,
perinteistd maksuvalmiutta ja vakavaraisuutta mittaavilla tunnusluvuilla. Tulokset
osoittivat yhteenvetona, ettd kummankin ryhman yritykset ovat tutkimusajanjaksolla
parantaneet merkittavasti perinteista maksuvalmiutta lukuun ottamatta kaikkia talou-
dellisia toimintaedellytyksiaan (tulorahoitusta, kannattavuutta ja vakavaraisuutta).
Perinteinen maksuvalmius on pysynyt nopeasta kasvusta huolimatta samalla hyvalla
tasolla koko ajan. Kasvulla on siten selvasti ollut positiivinen vaikutus yritysten talou-
dellisiin toimintaedellytyksiin.

Kasvu paransi selvasti yritysten kannattavuutta ja tulorahoitusta kummassakin ryh-
massa. Se on siten tapahtunut hallitusti. Tulosten mukaan jatkuva kasvu vaikuttaa
vahvemmin kannattavuuden parantumiseen kuin nopea kasvu. Liikevaihdon nopean
kasvun ansiosta kummankin ryhman jasenet pudottivat huomattavasti ja systemaatti-
sesti suhteellista velkaantumisastettaan kun taas omavaraisuusaste parani vain hie-
man. Tassakin tapauksessa jatkuva kasvu paransi tunnuslukua enemman kuin nopea
kasvu. Tulokset osoittavat siten, etta jatkuva kasvu vahvistaa toimintaedellytyksia
nopeaa kasvua paremmin. Perinteinen maksuvalmius pysyi kasvuyrityksissa hyvana
koko ajanjakson. Samaan aikaan eteldpohjalaisten ja koko maan kaikkien yritysten
kannattavuudessa, vakavaraisuudessa ja maksuvalmiudessa ei ollut tapahtunut muu-
toksia. Sen vuoksi voidaan olettaa, ettd positiivinen kehitys on perustunut yritysten
jatkuvaan tai nopeaan kasvuun. Tulokset osoittivat, etta yritysten kasvu oli tapahtu-
nut tydvoiman tuottavuutta lisaamalla, silla lilkevaihdon merkittavasta kasvusta huoli-
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matta tyontekijoiden maara pysyi seka jatkuvan kasvun etta nopean kasvun yrityksissa
muuttumattomana. Pienemmat yritykset kasvoivat suhteellisesti enemman kuin suu-
remmat yritykset kummassakin kasvuryhmassa.
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8 JOHTOPAATOKSET

Tassa luvussa on tarkasteltu yhteenvetoa tutkimuksen tuloksista, pohdittu tuloksia
kaytannon lilkkeenjohdon kannalta seka esitetty toimenpidesuosituksia kasvuyritta-
jyyden edistamisen nakdkulmasta. Tutkimuksen paatarkoituksena oli tuottaa toimen-
pide-ehdotuksia uudelle ohjelmakaudelle kasvuyrittajyyden edistamistoimenpiteiksi
seka tunnistaa kasvuyrittajien palvelutarpeita.

8.1 Yhteenveto tuloksista

Tutkimus toteutettiin kolmiosaisena: (1) pitkittdisseurantana vuonna 2006 eteldpoh-
jaiseen kasvukyselyyn vastanneille 277 yritykselle sen selvittamiseksi, miten kyseiset
kasvuyritykset ovat kasvaneet ja menestyneet edellisen tutkimusajankohdan jalkeen,
(2) syventavind teemahaastatteluina kasvuyrityksille seka (3] uusien kasvuyritysten
tunnistamisena tarkasteluajanjaksolla 2009-2012 tilinpaatosanalyysiin pohjautuen.
Paatavoitteena oli selvittda, miten 2000-luvun alun etelapohjalaisiksi kasvuyrityksiksi
tunnistetut ovat sittemmin menestyneet, ja mitka tekijat selittavat kasvua pitkalla
aikavalilla.

Vastanneista yrityksistd hieman yli puolella (53 %) oli tapahtunut vahintaan 20 % kumu-
latiivinen kasvu vuodesta 2005 vuoteen 2011. Ylipaansa jonkinasteinen kasvu loytyi 65
%:lla yrityksistd. Huomionarvoista on, ettd seitseman vuoden ajanjaksolla 2005-2011
yli kolmasosalla yrityksista kasvu oli negatiivista eli lilkevaihto supistui. Positiivisesti
kasvaneita yrityksia oli erityisesti mikroyrityskokoluokan ylapadssa eli 5-9 tyontekijaa
tyollistavissa yrityksissa; yli kolme neljasosaa taman kokoluokan yrityksista oli kas-
vanut. Seuraavaksi eniten kasvuyrityksia oli kokoluokassa 10-19 tyontekijaa (68 %).
Vahiten kasvuyrityksia oli alle 5 tyontekijaa tyollistavien yritysten joukossa. Nayttaisi
silta, etta kasvupotentiaali on suurinta jo kasvun alkuun paasseilla mikroyrityksilla,
toisin sanoen yrityksilla, jotka ovat jo aiemmin ylittaneet kynnyksen tyollistad useam-
pia tyontekijoita.

123 yrityksen joukosta loytyi seitseman jatkuvan kasvun yritysta. Nailla yrityksilla
jokainen yksittainen vuosi tutkitulla ajanjaksolla oli kasvun vuosi eli liikevaihto nousi
suhteessa edelliseen vuoteen. 27 yritykselld oli viisi kasvukautta ja 29 yrityksella
nelja kasvukautta. Viidella yritykselld ei ollut yhtaan positiivista liikevaihdon kehitys-
vuotta tarkasteluajanjaksolla, ja seitsemalla yrityksella oli vain yksi positiivinen vuosi.
Huomionarvoista on, etta lahes kaikilla yrityksilla liikevaihto laski vuonna 2009.

Tutkimus vahvistaa aiempaa kasitysta, etta etelapohjalaiset yritykset kasvavat hitaasti
mutta kannattavasti. Tutkitut yritykset ovat kokonaisuutena katsoen pystyneet pita-
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maan niin kannattavuuden, vakavaraisuuden kuin maksuvalmiudenkin kohtuullisen
hyvalla tasolla taloudellisesti haastavan suhdanteen aikana. Kannattavuuden yllapi-
taminen on yhteydessa siihen, etta heikon suhdanteen aikana yritykset ovat entises-
taan keskittyneet olemassa olevan tehostamiseen sen sijaan, etta olisivat panostaneet
kokonaan uuden kehittdmiseen (esim. uudet tuotteet tai markkina-alueet). Lyhyella
aikajanteelld nain voi turvata kannattavuuden, mutta ilman uuden kehittamista yritys
voi pitkalla aikavalilla ajautua nurkkaan ympariston nopeassa muutoksessa.

Tutkimus vahvistaa aikaisempia tutkimuksia silta osin, etta kasvu ei ole kiinni mistaan
yksittaisesta seikasta tai ominaisuudesta. Menestyminen, tarkoittaen seka liiketoi-
minnan laadullista kehittymista ettad taloudellista tulosta, on vahvin kasvua selittava
tekija. Vastaavasti aktiivinen ote yrityksen kehittamiseen ylipaansa on yhteydessa talo-
udelliseen ja liiketoiminnalliseen menestykseen. Aktiivinen ote kehittamiseen tarkoit-
taa tassa yhteydessa laajaan tietopohjaan ja systemaattiseen seurantaan perustuvaa
johtamista, vahvaa kosketusta markkinoihin seka panostuksia uuden kehittamiseen.
Myds hallitus- ja johtoryhman aktiivisuus on yhteydessa yrityksen menestymiseen.
Mainitut tekijat eivat suoraan selita liikevaihdon kasvua mutta selittavat kuitenkin yri-
tyksen positiivista liiketoiminnallista ja taloudellista kehittymista.

Tutkimus osoittaa myods, ettd toteutunut kasvu selittda tulevia kasvutavoitteita.
Yritykset, jotka ovat oppineet kasvamaan, eivat siis nde kasvua peikkona, vaan tavoit-
televat myos tulevaisuudessa eniten kasvua. Tama kertoo siita, ettd kasvu on koettu
mielekkaaksi yrittajankin nakokulmasta.

Tutkimus myos osoittaa, etta ulkopuolisen neuvonnan ja konsultoinnin aktiivinen
kaytto on yhteydessa tietynlaiseen kehittamisaktiivisuuteen ja kasvuhakuisuuteen.
Strategiaan ja uusiin teknologioihin liittyvien palvelujen kaytto korreloi lievasti mutta
positiivisesti kasvun kanssa samoin kuin korkeakoulujen ja muiden oppilaitosten pal-
veluiden kaytto. Myos asiakkaiden kuuntelu kannattaa: asiakkaat/toimittajat neuvon-
tatahona korreloi uuden kehittamisen, markkinaorientaation ja menestymisen kanssa.

Tarkasteltaessa muutoksia yrityksissa tai niiden strategisessa kayttaytymisessa suh-
teessa vuoden 2006 tutkimukseen voidaan ensinndkin todeta, ettd kehittamisaktiivi-
suus (esim. yrittajamainen orientaatio ja uuden kehittdmiseen panostaminen) ovat
melko pysyvaa. Toisin sanoen, yrityksissa, joissa kehittaminen oli aktiivisempaa jo
aikaisemmassa tutkimuksessa, toimittiin myds nyt suuremmalla yrittajamaisella
orientaatiolla ja niissa panostettiin enemman uuden kehittamiseen. Kehittaminen on
siis keskittynytta ja ydinkysymys on, miten saada isompi joukko etelapohjalaisia yrityk-
sia mukaan tamantyyppiseen kehittamiseen. Toiseksi on todettava, ettd taloudellinen
laskusuhdanne on kokonaisuutena saanut aikaan sen, etta yrittajamainen orientaatio
(proaktiivisuus, riskinotto ja innovointi) on laskenut ja olemassa olevan kehittamiseen
eli tehostamiseen panostaminen on noussut suhteessa aikaisempaan tutkimukseen.
Kolmanneksi, huomio kiinnittyy yrityksissa tapahtuneisiin muihin muutoksiin: lahes
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viidesosalla (18 %) oli tapahtunut muutoksia yrityksen omistuksessa, ja noin neljas-
osalla oli tapahtunut muutoksia liiketoiminnoissa eli lilketoiminnat olivat joko laajen-
tuneet uusille aloille tai niita oli karsittu pois. Nama muutokset kertovat seka yritta-
jakunnan elakditymisesta etta ymparistdn suuresta myllerryksesta. Ulkomaankaupan
osuus liikevaihdosta oli jonkin verran kasvanut seurantatutkimukseen osallistuneilla
yrityksilld, mutta vastaavasti hallitustyoskentely oli jonkin verran passivoitunut.

Teemahaastattelut osoittivat, ettd kaikki 15 haastateltua olivat kasvuhakuisia yrityk-
sia ja niilla oli edelleen tavoitteena kasvu seuraavien viiden vuoden aikana. Kaikkein
yleisin kasvustrategia on ollut orgaaninen kasvu erilaisten verkostosuhteiden avulla.
Kehittaminen myos haastatelluissa yrityksissa on viime vuosina painottunut olemassa
olevan kehittamiseen. Tama ei kuitenkaan tarkoita pelkdstaan tehostamistoimia
vaan myos olemassa olevien tuotteiden ja palveluiden inkrementaalista kehittamista.
Huomioitavaa on, ettd useissa yrityksissa oli ennen vuotta 2005 tehty merkittavia
strategisia ratkaisuja, joita voitaisiin pitaa radikaalina uuden kehittamisena, ja vai-
kuttaa silta, ettd nyt tarkasteltu myohempi kasvuperiodi on seurausta niista toimista.
Asiantuntijoita ei kuitenkaan tilitoimiston lisaksi juurikaan ole kaytetty paitsi isom-
missa teollisuusyrityksissa. Myoskaan ulkopuolisia hallitusjasenia ei ole kuin isoilla
teollisuusyrityksilla.

Erityisesti teollisuusyritykset pyrkivat toimimaan proaktiivisesti ja niilla on selkea
tavoite olla edelldkavija markkinoilla. Riskinotto on kaksijakoista - toisissa kyetdan
ja halutaan ottaa hallittua riskia ja toisissa pyritdaan taantumaan vedoten valttamaan
kaikkea sellaista, johon liittyy taloudellista riskia. Myds innovatiivisuus on teollisuus-
yrityksille ominaisempaa kuin muilla toimialoilla. Kaikissa yrityksissa pyritaan kuiten-
kin kayttamaan monipuolisesti erilaista informaatiota, ja sita myos kerataan erilaisista
lahteista ja erilaisella intensiteetilla. Kaikki yritykset keraavat informaatiota asiak-
kaista ja kilpailijoista ja pyrkivat koko ajan kehittamaan toimintaansa taman infor-
maation mukaisesti. Tama nakyy kautta linjan asiakaslahtdisyyden lisadntymisena
toiminnassa. Kasvu ei ole tuonut mitaan erityisia haasteita; ainoastaan liiketoimin-
taympariston nopeat muutokset luovat tarpeen osaamisen lisdamiseen yrityksessa.
Tama tulee olemaan haaste tulevaisuudessa, koska joillakin toimialoilla paluuta men-
neeseen ei ole - asiakaskunta on supistunut ja tulee katoamaan muutaman vuoden
kuluttua kenties kokonaan. Tarve uudistumiselle olisi, mutta nayttaa silta, etta koke-
mukseen luottavat yrittdjat ovat tilanteessa, josta ei kokemusta ole.

Kaikkiaan seurantatutkimuksen ajankohta osui taloudellisesti epavarmaan tilan-
teeseen, ja siita syysta erityisesti ymparistoon liittyvat seikat saattavat olla merkit-
tavia tekijoita yritysten kasvuun ja siihen vaikuttaviin tekijoihin yleisestikin liittyen.
Aikaisemmissa tutkimuksissa on todettu, etta pienilla kasvavilla yrityksilla on taipumus
kehittya kannattavasti ja laajentua sopiviin markkinarakoihin (Storey 1996, 1997), jotka
ovat usein suhteellisen kapeita ja joita on vaikea kuvata toimialan tai markkinoiden
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laajuisilla muuttujilla. Tasta syysta on hyodyllista analysoida pk-yritysten ymparistoa
useilla ulottuvuuksilla, jotka kuvaavat pk-yritysten omistajien subjektiivista kasitysta
ymparistosta. Esimerkiksi teemahaastatteluissa kavi ilmi, etta varsinkin kansainva-
lisilla markkinoilla loytyy sellaisia nicheja, jotka eivat kiinnosta isoja kansainvalisia
toimijoita markkinoiden “pienuuden” vuoksi, vaikka suomalaiselle pk-yritykselle ne
tarjoavat todella ison kasvupotentiaalin.

Tutkijoiden mukaan pk-yritysten toimintaympariston ulottuvuuksia kuvaavat ympa-
riston resurssirunsaus, turbulenttisuus, heterogeenisyys, vihamielisyys, dynamiikka,
asiakasrakenne ja kilpailu (Covin & Covin 1990; Kolvereid 1992; Pelham & Wilson
1996). Taman hetken liiketoimintaympéristéa voidaan kuvata dynaamisena ymparis-
tonad, jolle on ominaista epavakaus ja jatkuva muutos. Lisdksi vihamielisissa ympa-
ristoissa yritykselle luo uhkia joko lisaantynyt kilpailu tai vahentynyt kysynta yrityk-
sen tuotteille, mika voi merkittavasti vahentaa pk-yrityksen kasvumahdollisuuksia.
Teemahaastattelujen perusteella esimerkiksi pienet kaupanalan yritykset toimivat
tallaisessa ymparistossa. Heterogeenisyys puolestaan liittyy ympariston monimutkai-
suuteen. Sellaisessa ymparistdssa on pk-yritysten kuitenkin helpompi loytaa ja kehit-
taa erityisia markkinarakoja kuin homogeenisilla markkinoilla.

Lisdksi tutkimuksen alatavoitteena oli selvittdd, missd mdéarin Eteld-Pohjanmaalta
loytyy tarkasteluajanjaksolla 2009-2012 kasvuyrityksié eri kasvunopeuksilla ja mitka
ovat ndiden kasvuyritysten profiilit.

Kasvuyrityksia oli Etela-Pohjanmaalla tarkastelujaksolla enemman kuin 2000-luvun
alussa seka maarallisesti etta suhteellisesti. Ajanjaksolla 2009-2012 loytyi kaikkiaan
1 003 kumulatiivisesti yli 30 % kasvanutta yritysta. Tarkastelujaksolla joka vuosi vahin-
tadn 5 % kasvun yrityksia oli samaisella ajanjaksolla 304. Naista yli 10 % vuotuiseen
kasvuun ylsi 182 yritysta, yli 15 % vuotuiseen kasvuun 113 yritysta, yli 20 % vuotui-
seen kasvuun 73 yritysta ja yli 30 % vuotuisen kasvun kykeni saavuttamaan 31 yritysta.
Nama luvut ovat keskimaarin noin puolta korkeammat kuin edellisessa tutkimuksessa
(2002-2004 ajanjaksolla), joskin nyt perusjoukon yrityksid on myds puolta enemman.
Suhteessa yrityskantaan kuitenkin 2009-2012 on ollut enemman kasvuyrityksia kuin
aikaisemmin, eikd tama yksinomaan selity 2009 vuoden taantumalla.

Toimialoista kauppa, liikenne ja jakelu seka teollisuus ovat selkedsti menettaneet
asemiaan, kun taas palvelut/muut ovat vahvistaneet asemiaan kasvuyritystoimialoina
suhteessa 2000-luvun alun kasvututkimukseen. Suhteessa alan yrityskantaan Etela-
Pohjanmaalla oli 2009-2012 eniten kasvuyrityksia alkutuotannossa, joista kuitenkin
suurin osa toimi alatoimialla turkistarhaus. Seuraavaksi eniten kasvuyrityksia on
toimialalla kuljetus ja varastointi. Paikkakunnittain suhteessa yrityskantaan eniten
kasvuyrityksia oli Kuortaneella. Kaikkiaan kasvuyritykset ovat kuitenkin jakautuneet
suhteellisen tasaisesti koko maakuntaan, eikd mikaan paikkakunta ole erityinen kas-
vuyritysten tuottaja.
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Seuraavassa on pohdittu keskeisten tutkimustulosten merkitysta kaytannon liikkeen-
johdon seka yrittajien nakokulmasta.

8.2 Tulosten pohdintaa kaytannon lilkkkeenjohdon
kannalta

Etelapohjalaiset yritykset ovat perinteisesti kasvaneet hitaasti mutta kannattavasti.
Kaikki etelapohjalaiset kasvuaineistot osoittavat, etta kasvu ja taloudellinen menesty-
minen kulkevat kasi kadessa. Taalla sen enempaa kuin maailmallakaan ei silti pystyta
suoraan ennustamaan yrityksen kasvua. Kasvu ei ole kiinni mistaan yksittaisesta sei-
kasta tai ominaisuudesta.

Etelapohjalaisessa aineistossa menestyminen, tarkoittaen seka liiketoiminnan laa-
dullista kehittymista etta taloudellista tulosta, on vahvin kasvua selittava tekija.
Menestykseen tahdatessaan yrittaja todennakdisemmin osuu myos kasvu-uralle,
ja todennakdisemmin yrittdjaa itsedankin menestyminen kiinnostaa enemman kuin
pelkka kasvu sinansa. Yrityksen menestymista puolestaan selittavat laajaan tietopoh-
jaan ja systemaattiseen seurantaan perustuva johtaminen, vahva kosketus markkinoi-
hin ja panostukset uuden kehittamiseen.

8.2.1 Tieto on voittoa

Tiedolla johtaminen - siis laajaan tietopohjaan ja systemaattiseen seurantaan perus-
tuva johtaminen - on kasvua ja menestymista selittavissa tilastollisissa malleissa
merkittavin yksittainen tekija.

Menestyva yritys kerdaa aktiivisesti tietoa ja hyodyntaa sita. Esimerkiksi talouden tun-
nuslukuja, tuottavuustietoja, asiakkaiden tyytyvaisyytta ja alan innovaatiota seurataan
systemaattisesti. Tiedolla johtamiseen liittyvat myos valmius kayttaa ulkopuolista asi-
antuntemusta seka aktiivinen hallitus- ja johtoryhmatyoskentely. Menestysta tavoitte-
levan yrittdjan on perustettava paatoksentekonsa tietoon eika vain tuntumaan.

Menestyva yritys keraa tietoa seka yrityksen sisalta etta ulkopuolelta. Yrityksen oman
talouden tunnuslukujen on oltava systemaattisessa seurannassa. Jokainen yritys jou-
tuu miettimaan omalla kohdallaan, mitka luvut ovat tarkeimpia ja mika on jarkeva
seurannan taso. Kriittisimpia lukuja kuten myyntia saatetaan tutkailla jopa paivittain,
toisten osalta riittaa kuukausittainen raportointi. Myds henkildstoon liittyvia tunnuslu-
kuja voidaan tarkastella jopa paivittain, mutta usein riittaa vuositason analyysi. Johdon
on osattava kehittaa yrityksen ohjausjarjestelmia niin, etta ne tuottavat helposti hyo-
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dynnettavaa tietoa. On hahmotettava, mitka mittarit ovat tarkeita ja varmistettava, etta
tarvittava tieto loytyy ja tulee myds kayttoon. Usein ohjausjarjestelmia hyodynnetdan
vain osittain. Oleellista on, etta ohjausjarjestelmien tuottama tieto kyetaan suodatta-
maan paatoksenteon tueksi.

Saako siis mittaamalla ja seuraamalla aikaan tulosta? Silta ainakin aineiston perus-
teella nayttaa. Mutta yhteys ei ole valttamatta yksisuuntainen. Johtamisessa kay-
tetyn informaation laajuus kertoo paljon siitd, miten yritystd ylipadansa luotsataan.
Systemaattinen tiedon hyodyntaminen ei ainoastaan paranna paatoksenteon edelly-
tyksia; se todistaa suunnitelmallisuudesta ja johdonmukaisuudesta liiketoiminnassa
yleensakin.

Sisaisen seurannan ohella on luodattava ymparistoa systemaattisesti: asiakkaita, kil-
pailijoita ja ymparoivad maailmaa yleensa. Perinteisten asiakkuuksienhallinnan tie-
tojen lisaksi menestyva yritys panostaa asiakkaiden kayttaytymisen ja arvostuksien
seurantaan. Myos hajanaisempaa ja vaikeammin tavoitettavaa tietoa teknologian kehi-
tyksesta, kilpailijoiden toimintatavoista ja toimintaympariston muutoksesta on pyrit-
tava hyodyntamaan.

Tiedolla johtamiseen liittyy myos valmius erilaisten nakemysten kuunteluun.
Tutkimusaineistossa todettiin, etta yrityksen menestyksella ja hallitus- ja johtoryhma-
tyoskentelylla on positiivinen yhteys. Aktiivinen ja jarjestelmallinen erilaisten nake-
mysten ké&sittely parantaa paatoksenteon laatua. Mita laajemmat verkostot yrittajalla/
johtajalla kaikkiaan on, sitd paremmin yritys menestyy.

Vahva johto myds hyodyntaa ulkopuolista asiantuntemusta tarkoituksenmukaisesti ja
monipuolisesti. Tarkeat asiakkaat ovat usein tarkeita kumppaneita myds tuotekehityk-
sessd, ja strategian uudistaminen saattaa sujua sutjakammin ulkopuolisen osaajan
avustuksella. Henkildston koulutus auttaa sekin yritysta uudistumaan.

Kaikkiaan etelapohjalaisten yritysten kasvun ja menestyksen tutkimus kertoo, etta
parhaiten parjaavat alykkaasti tietoa hyodyntavat ja jatkuvasti tietopdaomaansa kehit-
tavat yritykset. Tallaisilla yrityksilla on myos parhaat mahdollisuudet hyodyntaa nope-
asti muuttuvassa ymparistossa ilmenevat uudet mahdollisuudet. Uuttakin omaksuu
parhaiten se, jolla tietoa jo on.
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Kiteyttaen, kasvua ja menestysta edesauttavat

e keskeisten mittareiden kehittdminen, seuranta ja hyédyntaminen
e systemaattinen ympariston luotaus

e aktiivinen hallitus- ja johtoryhmatydskentely

e ulkopuolisen asiantuntemuksen tarkoituksenmukainen kaytto

e tietopadoman jatkuva kehittaminen

8.2.2 Kasvun ytimessa markkinointi

On tapana sanoa, etta suomalaiset yritykset osaavat tehda mutta eivat osaa markki-
noida. Tama ei kuitenkaan ole koko totuus. Ainakin Etelda-Pohjanmaalla osataan mark-
kinoida, ainakin niissa yrityksissa, jotka kasvavat ja menestyvat.

Taman tutkimuksen aineisto osoittaa, etta markkinaorientaatio on yksi avain menes-
tykseen. Markkinaorientaatio on yrityksen toiminnan ja paatdcksenteon perusfilosofia.
Kaytannossa markkinaorientaatio nakyy siing, miten hyvin yritys kuuntelee asiakkai-
taan, seuraa kilpailijoitaan ja kuinka hyvin tata tietoa jaetaan yrityksen sisalla kaikkien
tyontekijaryhmien kayttoon.

Yritykset, jotka ovat omaksuneet markkinaorientaation, ovat tyypillisesti myos aktii-
visia uuden kehittdmisessa ja kayttavat erilaisia mittareita toimintansa arvioinnissa.
Korkean markkinaorientaation yritykset myds menestyvat taloudellisesti paremmin
ja niiden liiketoiminta on kehittynyt verrattuna matalan markkinaorientaation yri-
tyksiin. Korkean markkinaorientaation yritykset ovat aktiivisempia kehittamispalve-
luiden kayttdjia ja omaavat korkeamman yrittdjamaisen orientaation. Nayttaisi silt3,
ettd markkinaorientaatio liittyy jollain tavalla yrityksen kykyyn suuntautua aktiivisesti
kehittamiseen monella eri tavalla.

Markkinaorientaatio vaikuttaa tutkimuksen mukaan suoraan yrityksen menestymi-
seen ja ennen kaikkea lilketoiminnalliseen kehittymiseen. Tama vuorostaan vaikuttaa
kasvuun ainakin keskipitkalla aikavalilla. Liiketoiminnan kehittymisen kannalta on siis
tarkeaa osata kuunnella ja ennakoida asiakkaiden tarpeita, tavata asiakkaita saannol-
lisesti seka kerata aktiivisesti asiakastietoa. Toimialan muutoksia on seurattava enna-
koiden ja tuotekehityksessa muistettava asiakaslahtoisyys.

Tamakaan ei viela riita vaan tarvitaan tiedon jakamista yrityksen sisalla kaikkien tyon-
tekijoiden kayttéon. Ilman tiedon jakamista ja yhteista keskustelua asiakkaiden tar-
peet jaavat siirtymatta yrityksen kaytannon toimintaan.

On myds mielenkiintoista, ettd markkinaorientaation merkitys korostuu silloin, kun
toimialalla menee yleisesti huonommin. Markkinaorientaatio toimii eraanlaisena kil-
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pena heikossa tilanteessa; sen avulla yritys pystyy menestymaan paremmin suhteessa
kilpailijoihinsa myds silloin, kun toimialalla on vaikeuksia.

Markkinaorientaatiota voidaan aktiivisesti kehittaa yrityksissa. Ensimmainen vaihe
on yleisen tietoisuuden lisaaminen siita, mita markkinaorientaatio on ja miksi se on
tarkeaa. Vaikka useimmissa yrityksissa periaatteessa tiedetdan asiakkaiden tarkeys,
kaytannon toiminnassa asiakastarpeita ei silti valttamatta osata huomioida tarpeeksi.
Myds trendien ja muutosten seuraaminen saattaa jadda vahemmalle muiden asioi-
den kiireellisyyden vuoksi. Samoin yhteinen keskustelu asiakkaiden tarpeista voi jaada
liian pienen tyontekijaryhman harteille.

Toinen askel markkinaorientaation kehittamisessa on tyokalujen luominen systemaat-
tiseenja saannolliseen tiedon keraamiseen asiakkaista, kilpailijoista ja alan trendeista.
Tiedon keraaminen ei yksin riitd, vaan tietoa on hyddynnettava tuotekehityksessa ja
tuloksista on keskusteltava yrityksen sisalla.

Asiakkaita voidaan kuunnella eri tasoilla: keraamalla asiakastietoa saannollisesti,
tapaamalla asiakkaita suunnitellusti, kdymallé asiakkaiden tarpeita lapi eri yhteyk-
sissa ja ennen kaikkea kehittamalla tyokaluja siithen, miten asiakkaat voisivat osallis-
tua tuote- ja palvelukehitykseen. Asiakassuhde voidaan nahda yrityksen tarkeimpana

resurssina.

Yrityksen koko toimintaa olisikin mietittava arvon tuotannon kannalta. Yksi tapa lahes-
tya kysymysta on kdyda lapi koko yrityksen asiakasprosessi, jotta syntyy ymmarrys
siita, miten arvoa tuotetaan asiakkaalle prosessin jokaisessa vaiheessa, ei pelkastaan
lopputuotteen tai palvelun osalta.

Toimintaympariston luotaaminen ja ennakointi on myds tarkeaa. Yrityksessa olisi
mietittava yrityksen oman toiminnan kannalta jarkevat menetelmat luotaamiseen ja
ennakointiin, jotta sita tehtdisiin saannollisesti ja silla olisi myos vaikutusta tuote- ja
palvelukehitykseen.

Sisdisen viestinnan kehittaminen on kolmas avain markkinaorientaation omaksumi-
seen. Sisdinen viestinta pitaa sisallaan seka vertikaaliset ettd horisontaaliset kanavat;
toisin sanoen miten tietoa jaetaan tyontekijoiden kesken ja miten sita jaetaan johdon ja
alaisten valilla. Yrityksissa tulisi miettid, miten tietoa asiakkaista ja heidan tarpeistaan
jaetaan saannollisesti, ja missa toimintaympariston luotaamisen tuloksista keskus-
tellaan.

Markkinointi on ajattelutapa mutta ei pelkastaan sita. Markkinoinnillisen ajattelun
pitaa myds nakya paivittdisessa toiminnassa ja paatdksenteossa. Tekemalla oppii: mita
enemman markkinointia tehdaan, sita paremmin sita osataan.
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Kiteyttaen, markkinoinnissa osalta tarkeita ovat

e asiakkaiden kuunteleminen ja tapaaminen asiakkaiden nykyisten ja tulevien
tarpeiden ymmartamiseksi

e asiakkaiden saaminen mukaan tuote- ja palvelukehitykseen

¢ kilpailijoiden ja ulkoisten muutostrendien systemaattinen luotaaminen

e sisdinen viestintad tukemaan asiakas- ja toimintaymparistdtiedon leviamista
yrityksessa

8.2.3 Kasvun pullonkauloja

Toteutunut kasvu on yhteydessa tuleviin kasvutavoitteisiin. Yritykset voivat siis oppia
kasvamaan, ja kasvu koetaan mielekkaaksi, kun sen makuun on paasty. Kasvun pul-
lonkaulaksi voi heti alkuvaiheessa muodostua yrittajamaisen orientaation puuttumi-
nen. Yritystasolla yrittajamainen orientaatio kuvaa asenteita uuden kehittamiseen,
hallittuun riskinottoon seka yrityksen strategiseen ajatteluun. Nama asenteet nakyvat
ennakoivana paatoksentekona ja toimintana. Pienessa yrityksessa yrittajan ominai-
suudet ratkaisevat: jos yrittajamainen orientaatio ja siihen liittyva riskinottohalu puut-
tuvat, ei kasvulle ole alustaa milta ponnistaa.

Kasvun myota yrittajamaisten kyvykkyyksien rinnalle nousee johtamiskyvykkyys eli
yrityksen johtamisessa tarvittava osaaminen. Mita suuremmaksi yritys kasvaa, sita
tarkeampaa on nimenomaan johtamisen osaaminen. Perinteisesti johtamiskyvykkyy-
dellda ymmarretaan kykya inspiroida ja motivoida mutta myds toimeenpanna ja kont-
rolloida. Nykyaan johtamiskyvykkyyksiin kuuluvat myos verkostojen johtaminen ja kyky
tiedon hydédyntamiseen johtamisessa.

Sisalta ja ulkoa saatavan tiedon hankinnan ja hallinnan ohella kasvuyrityksen johtamis-
haaste on hallitus- ja johtoryhmatyoskentely. Kaikki yrityksen osaaminen on koottava
paatdksentekoon ilman, ettd yrittajamainen ote katoaa paatoksenteon mutkistuessa.
Kasvussa on siirryttava yrittajan yrittajamaisesta ajattelusta yrityksen liiketoiminnan
johtamiseen. Tahan liittyy muutos yksin paattamisesta laajan tiedon pohjalta johtami-

seen.

Jos johtamiskyvykkyydet eivat riita, eika yrityksen johto nouse tiedolla johtamisen
tasolle, vaarana on yrityksen “imukyvyn” hiipuminen. Kasvuun ei ylleta, kun yrityksen
kyky vastaanottaa uutta tietoa ja hyodyntaa uusia mahdollisuuksia heikkenee.

Tunnistetuista kasvun pullonkauloista johtamiskyvykkyys on merkittavin, silla se hei-
jastuu myds muihin kasvun kapeikkoihin. Kasvuun tahtaavan yrityksen kannattaakin
tietoisesti panostaa monipuolisten johtamiskyvykkyyksien kehittamiseen. Yksi tar-
keimpia johtamiskyvykkyyksien kehittymisen edellytyksia on nopea oppiminen ja yha
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useammin myds poisoppiminen. Johdon valmennusohjelmat voivat tuoda uutta vir-
taa ja linjakkuutta johtamiseen. My6s hyvalla vertaisporukalla voi olla suuri merkitys:
muidenkin kokemuksista oppii jos on avoimin mielin kuulolla.

Kaikkiaan aktiivinen ote yrityksen kehittamiseen ylipaansa on yhteydessa taloudelli-
seen ja lilkketoiminnalliseen menestykseen. Kasvuyrityksessa myds tasapaino vanhan
tehostamisen ja uuden kehittamisen valilla on kunnossa. Heikossa suhdannetilan-
teessa on toki tarkeda huolehtia yrityksen toiminnan ja toimintojen tehokkuudesta,
mutta pitkalla aikavalilla menestyminen edellyttaa kuitenkin myds panostuksia uuden
kehittamiseen.

Kiteyttaen, pitkan aikavalin menestyksen ja kasvun kannalta on huomattava etta
kasvamaan oppii

e yrittdjamaisesta tekemisestd on kasvun myo6ta siirryttava osaavaan johtamiseen
e kaikki yrityksen osaaminen on voitava tuoda paatoksentekoon

e johtamiskyvykkyyksien kehittamiseen on syyta panostaa

e uuden kehittdminen ei saa jaada vanhan tehostamisen jalkoihin

8.2.4 Muutos on pysyvaa

Liiketoimintaymparistd muuttuu yha kiihtyvalla tahdilla. Teknologian kehitys on kes-
keinen muutoksen ajuri. Se nopeuttaa ja syventaa muutossykleja. Suomen talous on
my0s integroitunut globaaleihin trendeihin vahvemmin kuin viime vuosituhannella,
eika kotimarkkinoillakaan toimiva yritys ole enaa suojassa kansainvaliselta kilpailulta.

Toimintaympariston jatkuva myllerrys muuttaa myos kasvun ehtoja. Kun yritys toimii
vakaassa ja ennustettavassa tilanteessa, on suunnitelmallinen kasvu mahdollista.
Maakunnan yritykset ovat usein orgaanisen kasvun yrityksia, jotka kasvavat maltilli-
sesti ja kannattavasti. Suuret kasvupyrahdykset ja kasvu yritysostoja hyodyntaen on
harvinaisempaa.

Turbulentti ymparisto haastaa perinteisen kasvumallin yritykset. Tutkimus kertoo,
ettd menestys ja kasvu viihtyvat yhdessa. Nopeasti muuttuvissa tilanteissa orgaani-
nen kasvu kuitenkin edellyttaa entista yrittdjamaisempaa otetta. Suunnitelmallisen
kasvun tavoittelun rinnalle on nostettava kyky reagoida mahdollisuuksiin. Yrityksen
on yllapidettava kapasiteettiaan ottaa vastaan ja kayttaa hyodykseen tarjoutuvia tilai-
suuksia. Téssa suhteessa yritykset eroavat toisistaan. Yritysten panostus tuotteiden
ja palveluiden kehittamiseen, samoin kuin niiden innovatiivisuus, ovat pitkittaistutki-
musaineistoissa osoittautuneet melko pysyviksi piirteiksi. Jotkut yritykset ovat siten
lahtokohtaisesti valmiimpia selviytymaan muutospaineissa.
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Elavainen toimintaymparistd muuttaa kasvun edellytyksia mutta myos kasvun luon-
netta. Tasainen kasvu on tulevaisuudessa vield nykyistakin harvinaisempaa; jousta-
vuus saa entista suuremman roolin menestyksessa. Johtamisessakin painottuu suun-
nitelmallisuuden sijaan entista useammin reaaliaikainen seuranta.

Myds kasvun muotoja on syyta miettia kriittisesti. Kapasiteetin lisdaminen yritys- tai
lilketoimintaostoin tai verkostoa hyodyntamalla nousee yha useammin vaihtoehdoksi
lisahenkiloston palkkaamiselle. Paattajat ovat perinteisesti toivoneet yrityksilta nimen-
omaan henkilostomaaran kasvua ja siten tyollisyyden parantumista. Turbulentissa
ymparistossa on kuitenkin voitava tarkastella kasvua myds arvoketjujen tasolla. Nopea
kasvu saattaa tulevaisuudessa olla entista useammin yritysverkostojen kasvua, jossa
riskid jaetaan, ja jossa nopea sopeutuminen yksittaisen yrityksen ndakdkulmasta on
mahdollista.

Muutos on hyvaksyttava pysyvaksi olotilaksi. Yritysten on parjatakseen kyettava otta-
maan muutoksesta hyoty irti. Tulosten mukaan kasvuyrityksia johdetaan tiedolla,
ne kuuntelevat asiakkaitaan herkalla korvalla ja panostavat uuden kehittamiseen.
Jatkossa ndiden rinnalla korostuu entista enemman myds yrittajamainen valmius aja-
tella ja toimia joustavasti.

Kiteyttaen, nopean muutoksen maailmassa korostuvat
e kyky reagoida mahdollisuuksiin

e joustavuus

e reaaliaikaisuus

e vaihtoehtoiset kasvun muodot

Seuraava kuvio 44 kokoaa yhteen taman tutkimuksen tulosten valossa tekijoita, jotka
liittyvat etelapohjalaisten yritysten kasvuun. Kuvio osoittaa myds merkittavimmat pul-
lonkaulat. Yleisesti niin aikaisemman tutkimuksen (ks. mm. Davidsson, Achtenhagen
& Naldi 2014, 176) kuin taman tutkimuksen pohjalta voidaan todeta, etta yritysten kas-
vupolut ovat moninaisia ja mita heterogeenisempi kohdejoukko, sita vaikeampaa kas-
vua on selittaa.
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KUVIO 44. Etelapohjalaisten yritysten kasvuun liittyvat tekijat ja kasvun pullonkaulat.

8.3 Kasvuyrittajyyden edistaminen

Kasvututkimuksella tunnistetaan kasvuyrityksia, jasennetaan yritysten kasvun ja sen
tukemisen keinoja seka tuotetaan tietoa yritysten kasvun edistamiseksi seka kehite-
taan tyokaluja kasvun tukemiseen. Yrittdajan ja yritysten kasvupolku on yksilollinen.
Siihen kuuluu kasvun mahdollisuuksien tunnistamista, innostamista kasvuun ja kas-
vukyvykkyyksien vahvistamista. Kasvun edistamisen toimenpiteita pitaisi kohdistaa
seka yrittajan etta yrityksen kasvukyvykkyyksien vahvistamiseen. Tulokset osoittavat,
etta menestyminen ja kannattavuus ovat yhteydessa kasvuun, ja todennakdisesti yrit-
tajaa itseddan menestyminen kiinnostaa enemman kuin pelkka kasvu sindansa. Tama
on syyta muistaa kasvuyrittajyyden edistamisessa laajemminkin. Menestykseen tah-
datessaan yrittaja todennakdisemmin osuu myos kasvu-uralle.

Tutkimuksen pohjalta on my6s tunnistettu erityyppisia potentiaalisia kasvuyrityksia.
Niita voidaan asemoida esimerkiksi kasvun mahdollisuuksien ja kasvumotivaation
suhteen. Erityyppisille kasvuyrityksille tarvitaan erilaisia kasvun edistamisen toimen-
piteita ja palveluja.
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Paitsi toimenpiteiden ja palveluiden kohdistamista, voidaan taman jaottelun pohjalta
tehd&@ myos priorisointia. Niukkoja resursseja voidaan kohdentaa yhteiskunnan naka-
kulmasta vientituloja tuoviin, tyopaikkoja suoraan tai valillisesti synnyttaviin, menes-
tyviin ja kasvaviin yrityksiin. Tuloksia syntyy nopeimmin ja parhaalla panos-tuotos
-suhteella jo hyvassa vauhdissa oleviin motivoituneisiin kasvuyrityksiin panostamalla.
Tuloksia saadaan myds panostamalla vahvojen, kasvamaan jo oppineiden kasvun edel-
leen vahvistamiseen.

Potentiaalisia kasvuyrityksia on paljon enemman kuin jo kasvamaan oppineita. Naiden
kasvukyvykkyytta voidaan vahvistaa ja saada mahdollinen potentiaali esiin seka loytaa
keinot kasvuun. Tassa tutkimuksessa on esitetty jako viiteen erilaiseen kasvuyritys-
tyyppiin, jotka esitellaan tarkemmin jaljempana.

8.3.1 Tutkimustulosten hyodyntaminen kasvun edistamisessa ja
kasvuyrityspalveluissa

Tutkimuksesta nousee esiin asioita, joissa menestyneet ja kasvavat yritykset ovat
olleet vahvoja. Naita ovat mm. kaytetyn informaation laajuus, markkinaorientaatio,
uuden kehittdaminen seka hallitus- ja johtoryhmatyoskentely. Kasvua ei nouse tutki-
muksessa esiin selkeana vaiheittaisena prosessina vaan hyvin monitahoisena ilmiona.

Tutkimustulosten hyddyntamista yritysten pyrkiessa tavoitteellisesti ja suunnitelmalli-
sesti kasvuun on kuvattu alla olevassa kuviossa.

Tutkimustulosten hyodyntaminen kasvun
edistamisessa ja kasvuyrityspalveluissa

Kaytetyn informaation laajuus Markkinaorientaatio

+ Systemaattinen ja jatkuva tiedon hankinta ja « Markkinaorientaatio auttaa nakemaan liiketoiminnan
hyddyntaminen toimii ideoiden lahteend ja kehittamisen mahdollisuuksia ja kehityssuuntia
impulssina kehittamiseen johon pitaa reagoida

+ Kasvustrategian suunnittelu, tavoitteiden « Markkinaorientaatio auttaa ymmartamaan asiakkaan
asettaminen ja kehittamistoimenpiteen ovat nakokulman ja kehittamaan kilpailukykyisen
luotettavammalla pohjalla kun paatokset arvonluonnin seka suunnittelemaan kaytannon
perustuvat tarkasteluihin monista nakokulmista kehittamistoimet

+ Toimintaymparistén muutostietojen seka « Markkinaorientaatio auttaa ymmartamaan ja
liiketoiminnan ja kehittamisen tulosten seurantaan tunnistamaan markkinoiden kehitysta seka
perustuen voidaan reagoida ja suunnata arvioimaan kehitystyon vaikutuksia asiakasnako-
kehittamista tarvittaessa uudelleen.. kulmasta

Hallitus- ja johtoryhmatyoskentely

Uuden kehittdminen « Hallitus ja johtoryhmatydskentely ovat keinoja

+ Kasvu voi jadda hitaaksi tai muuttua taantumiseksi, systemaattiseen tavoiteasetantaan, seurantaan ja
ellei yrityksessa panosteta myds uuden mittaamiseen, mitka voivat toimia myds kehittamisen
kehittdémiseen tehostamisen rinnalla kaynnistavana impulssina

* Kasvua 5“‘{"""9“39?53 on varmistettava, ettd * Hallitus ja johtoryhmétydskentely tuovat ndkékulmia
uuden kehittamisen ja nykyisen toiminnan suunnitteluun, sitouttavat yhteisiin tavoitteisiin ja
tehostaminen tehdaan tasapainoisesti riskit tukevat valintojen ja paatosten tekoa.
tunnistaen L * Hallitus ja johtoryhmatyoskentely ryhdistaa kasvun

+ Uuden kehittaminen on kokeiluja, joista osa johtamista seka tukee muutosten lapiviennissa
kehittda vain osaamista eika synny tavoiteltua Seurata varmistaa kehitystyn onnistumisen ja
kasvua. Jatkuvat ja hallitut kokeilut kuitenkin suunnitelmin muutokset ja p3ivittamisen
johtavat uudistumiseen olosuhteiden muuttuessa.

KUVIO 45. Tutkimuksen keskeisten tulosten merkitys kasvuun pyrkivan yrityksen nakokulmasta.
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Jos asiaa tarkastellaan kasvua tavoittelevan yrityksen nakokulmasta, edessa on suo-
raviivaisempi prosessi, jolla on ndhtdvissa kdynnistys-, suunnittelu- ja toteutusvaiheet.
Kasvupyrkimyksilla on joku lahtokohta, impulssi, tarve, idea, mahdollisuus tai pakko,
joka kaynnistaa pohdinnan. Systemaattisessa suunnitteluvaiheessa tyostetaan kas-
vustrategia, tehdaan valintoja seka tunnistetaan kehittamistarpeet ja hahmotellaan
kehittamistoimenpiteet. Toteutusvaiheessa toteutetaan suunnitelmaa, seurataan ja
ohjataan toimintaa, tehdaan uuden kehittamiseen liittyen kokeiluja seka paivitetaan
strategiaa jatkuvassa toimintaymparistén muutoksessa.

8.3.2 Kasvuyritysten ryhmittely kasvumahdollisuuksien ja
kasvumotivaation perusteella seka tavoiteltavat kehityssuunnat

Tutkimuksen pohjata kasvuyritykset on asemoitu kasvun mahdollisuuksien ja kasvu-
motivaation suhteen (Kuvio 46). Kehittamistoimien ja -palveluiden suunnittelemista,
kohdistamista ja toteuttamista helpottamaan muodostettiin viisi eri kasvuyritysryhmaa
em. tekijoiden suhteen:

Nice growth

High growth

1

2

3. Korkea motivaatio, mutta kyky, markkinat tai resurssit vahaisia
4. Hyva kyky, markkinat tai resurssit, mutta motivaatio vahainen
5

Vahainen motivaatio ja kyky, markkinat tai resurssit heikot

Kasvumahdollisuudet muodostuvat mm. yrityksen osaamisista, resursseista ja kyvyk-
kyyksista seka markkinoiden mahdollisuuksista. Kasvumotivaatio vastaavasti muo-
dostuu yrittajan ja yrityksen tarpeista ja halusta kasvaa. Kasvumotivaatio ilmenee mm.
innovatiivisuutena, tavoitteellisuutena ja riskiottokykyna.

kT 4 Hyvitkyky, ==l -
-§ mar)l’(\:(inazlt:i 2. High growth
] resurssit, mutta
= motivaatio l
3 vdhédinen
< 1. Nice growth
©
£
2
8 « 1
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5. Vahainen o 3. Korkea
motivaatio ja .’ motivaatio, mutta
kyky, markkinat, EEERRRRN 4 kyky, markkinat,
tai resurssit resurssit tai
heikot vahaisia

»
»

Kasvumotivaatio

KUVIO 46. Kasvuyritysten ryhmittely.
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Kaytetty jaottelu on tarkoitettu suuntaa antavaksi, silla ei ole tarkoitus jakaa yrityksia
vuohiin ja lampaisiin. Tarkoitus on esittda, etta on erilaisia potentiaalisia kasvuyrityk-
sid, ei parempia tai huonompia yrityksia. Jaottelu ei yrityksen osalta ole pysyvaa ja
yrityksen eri lilketoiminnat voivat sijoittua eri ryhmiin.

Ryhmia, niiden toivottuja kehityssuuntia, kehittamistarpeita ja palvelutarpeita seka
yrittajan etta yrityksen nakokulmasta on kuvattu viidessa taulukossa. Jokaisen ryhman
osalta on myds esitetty kuvitteellinen kasvutarina konkretisoimaan mm. olemassa ole-

vien kasvuyrityspalveluiden hyodyntamista.

TAULUKKO 70. Ryhma 1 Nice growth -yritykset kasvun edistamisen ja kasvuyrityspalveluiden

nakdkulmasta.

Ryhman kuvaus

Kehityssuunta

Matalalla riskilla, mutta kuitenkin systemaattisilla
toimenpiteilla ja hallittua kasvua tavoittelevat.
Oppineet kasvamaan.

Kehitd monipuolisesti -
Uudistumiskyvyn kehittaminen
kasvukehityksen ja litketoiminnan
jatkuvuuden varmistamiseksi

Yrittajan kasvukyvykkyys

Yrityksen kasvukyvykkyys

Kehittamistarpeet

Uudistumistarpeen
tunnistaminen ja liikketoiminnan
uudistumisen osaaminen
Kasvun mahdollisuuksien
ymmartaminen

Riskien hallinnan ja
ohjausjarjestelmien
hyddyntamisen osaaminen =
riskiottokyvyn vahvistaminen
Markkinoinnin ja myynnin
johtaminen

Kasvustrategian suunnittelu ja toteutus
Suunnitelmallisen mahdollisuuksien
hakemisen, tunnistamisen ja
reagoinnin prosessit

Rahoitus- ja osaamisresurssien
hankinta ja vahvistaminen

Palvelut Kohdennetut liiketoiminnan Liiketoiminnan kehittamisen
uudistamisen johtamisen asiantuntijapalvelut
kehittamisohjelmat Kasvu- ja uudistumisstrategian
Johdon valmennus ja suunnittelu ja toteutus
konsultointi
Hallitustydskentelyn
kehittdminen

Esimerkki Kymmenkunta vuotta kannattavasti toimineen teollisuusyrityksen

yrittdja osallistuu toimitusjohtajakurssille, tapaa kollegoja, ymmartaa
liilketoiminnan uudistumisen merkityksen ja innostuu koulutuksen oppien
pohjalta kdynnistamaan liiketoiminnan kehitystyon. Yrityksen hallitukseen
haetaan ulkopuolisia jasenia. Yrityksen tilanne analysoidaan ja laaditaan
kasvustrategia ELY-keskuksen Yrityksen kehittamispalveluiden

avulla. Kasvua paatetaan hakea kansainvalisilta markkinoilta ja

tassa tyossa hallitusten jasenten osaaminen ja yhteydet osoittautuvat

korvaamattomiksi.
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TAULUKKO 71. Ryhma 2 High growth -yritykset kasvun edistamisen ja kasvuyrityspalveluiden

nakokulmasta.

Ryhman kuvaus

Kehityssuunta

Korkealla riskilla ja tki-panostuksilla seka
voimakkaalla yrittajamaiselld orientaatiolla.
Oppineet kasvamaan.

Varmista kannattavuus - Kehityssuunta ja
kasvun jatkuvuuden varmistaminen seka
riskien ennakointi

Yrittajan kasvukyvykkyys

Yrityksen kasvukyvykkyys

Kehittamistarpeet | Nopean kasvun
johtaminen

Resurssien ja verkostojen
johtaminen

Kasvu- ja
kehityshyppaysten
johtaminen ml.
lilketoimintaostot

Markkinoinnin ja myynnin

Kilpailuedun vahvistaminen

TKI, markkinatietous

Rahoitus- ja osaamisresurssien hankinta ja
vahvistaminen

Reaaliaikainen markkina-, asiakas- ja
tulosseurantatiedon hallintaprosessi

johtaminen
Riskien ennakoinnin
0saaminen

Palvelut Kohdennetut johtamisen Liiketoiminnan kehittamisen
kehittamisohjelmat asiantuntijapalvelut
mm. nopea kasvu, e Kasvustrategian suunnittelu ja toteutus
hallittu kasvu, e Liiketoimintatiedon hankinnan ja jalostus
verkostomainen kasvu, e Vientija kansainvalistyminen
liilketoimintaostoilla e Tuotteiden palveluiden ja
kasvu. liilketoimintamallien kehittdminen
Markkinoinnin ja myynnin | ¢ Markkinointi, myynti, ohjausjarjestelma
johtaminen ja talous
Teknologian ja osaamisen | ®  Henkiloston rekrytointi ja osaamisen
johtaminen kehittamispalvelut
Johdon valmennus ja Rahoituspalvelut
konsultointi Riskien ennakointi
Hallitustyoskentelyn Tilat, koneet, tietoverkot, ym.
kehittaminen infrainvestoinnit

Esimerkki Kolme vuotta toiminut nuorten innostuneiden yrittajien keksintoon

perustuva yritys on kasvanut voimakkaasti. Vienti on kdynnistynyt
kolmeen Euroopan maahan. Yrityksella on kova halu kasvaa ja
markkinanakymat ovat lupaavat, yritys on toiminut koko ajan
resurssiensa aarirajoilla, eika epaonnistumisiakaan ole voitu valttaa.

Yritys oli yhteydessa Tekes-asiantuntijoihin, jotka ovat olleet tukemassa
yritysta sen perustamisesta saakka. Seuraavan kehityshyppayksen
toteuttamiseen tarvitaan seka uuden tuotesukupolven kehittamista etta
rahoitus kaupallistamiseen ja uusien markkina-alueiden valloittamiseen.
Ratkaisuvaihtoehtoina nahtiin yhteistyokumppanien tai padomasijoittajan
loytaminen. Kasvuyrityskilpailun yhteydessa yrittajat tapasivat
padomasijoittajan, jonka kanssa yhteistyd johti huolellisen analysoinnin,
suunnittelu ja riskien arvioinnin kautta rahoituspaketin kokoamiseen,
jolla seuraavan 2-3 vuoden aikana tehtava kaupallistaminen toteutetaan.
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TAULUKKO 72. Ryhma 3 Korkea motivaatio, mutta kyky, markkinat tai resurssit vahaisia -yrityk-

set kasvun edistamisen ja kasvuyrityspalveluiden nakokulmasta.

Ryhman kuvaus

Kehityssuunta

Kasvuhaluiset, joilla puutteita kasvukyvyssa ja/tai
ympariston tarjoamissa mahdollisuuksissa

Etsi uutta ja vahvista osaamista
- Osaamisen ja resurssien
vahvistaminen, potentiaalin
tunnistaminen ja sen uusien
hyodyntamismahdollisuuksien
ldytaminen

Yrittdjan kasvukyvykkyys

Yrityksen kasvukyvykkyys

Kehittamistarpeet

Osaamisen kehittaminen uusien
kasvupotentiaalia omaavien
lilketoimintojen tunnistamiseen,
ostamiseen tai kehittamiseen
Liiketoimintaostojen ja
haltuunoton osaaminen

Kasvustrategian ml.
yritysostostrategia suunnittelu ja
toteutus

Mahdollisuuksien hyodyntaminen
liilketoimintaa kehittamalla ja
resursseja vahvistamalla

Palvelut

Kohdennetut johtamisen
kehittamisohjelmat
Liiketoiminnan johtamisen ja
kehittamisen ohjelmat

Johdon valmennus ja konsultointi
Hallitustyoskentelyn kehittaminen

Litketoiminnan kehittamisen
asiantuntijapalvelut
Liiketoiminnan analysointi,
kasvustrategian suunnittelu ja
toteutus

Uuden liikketoiminnan
kehittdminen

Liiketoimintaostot ja haltuunotto
Rahoituspalvelut

Esimerkki

Nousujohteisen uran globaalissa yrityksessa tehnyt KTM on perheen
yrittdjataustan innoittamana saavut kipinan ryhtya yrittajaksi.
Vaihtoehtoja punnitessaan han paatyi ostamaan hyvamaineisen

ja kannattavan pienen teollisuusyrityksen, jonka omistaja jai
elakkeelle. Viimeisen viiden vuoden aikana yrityksen kehittamiseen

ei juurikaan oltu investoitu, mutta ostaja naki siina kuitenkin
potentiaalia kehittamiseen. Ostokohde Gytyi Yritysporssista

ja yksityisten asiantuntijoiden kanssa tehtyjen selvitysten,
suunnitelmien ja laskelmien perusteella tehtiin ostotarjous.
Neuvottelujen jalkeen paadyttiin liilketoimintakauppaan, johon rahoitus
saatiin pankin ja Finnveran kautta. Haltuunottovaiheen jalkeen
kaynnistettiin liilketoiminnan kehitystyd, jossa tukena oli Yritysten
kehittamispalveluiden kautta yritykseen palkattu konsultti. Kasvu johti
tyovoimatarpeen kasvuun ja henkilostoa koulutettiin yhteistyossa
TE-toimiston ja oppilaitoksen kanssa.
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TAULUKKO 73. Ryhma 4 Hyvat kyky, markkinat tai resurssit, mutta motivaatio vahainen -yrityk-

set kasvun edistamisen ja kasvuyrityspalveluiden nakékulmasta.

Ryhman kuvaus

Kehityssuunta

growth -yrityksille)

Kasvuhaluttomat, jotka kuitenkin pyrkivat parempaan Hyddynné potentiaali

tulokseen; olemassa olevan tehostajat. Keskittyvat - Uudistumiskyvyn ja

tuloksen parantamiseen valttaen kuitenkin litkevaihdon | tavoitteellisuuden vahvistaminen.
ja henkildmaaran kasvua tai voivat ottaa kasvun vastaan, | Omien mydnteisten kokemusten
jos sen voi tehdé tulosta vaarantamatta (sukua nice kautta motivaation ja

riskinottokyvyn vahvistaminen

Yrittajan kasvukyvykkyys Yrityksen kasvukyvykkyys

Kehittamistarpeet

Uudistumistarpeen tunnistaminen | Kasvustrategian suunnittelu ja

ja liiketoiminnan uudistamisen toteutus
osaaminen Johtamisen kehittaminen
Kasvun mahdollisuuksien Systemaattisen tulosohjauksen
ymmartaminen prosessit riskien hallitsemiseksi
Kasvun hallinnan ja johtamisen
osaaminen
Markkinoinnin ja myynnin
johtaminen
Palvelut Kasvuun herattelyt, Liiketoiminnan kehittamisen
menestystarinoiden julkaisut, asiantuntijapalvelut
kasvupelkojen vahentdminen Kasvupotentiaalin analysointi
Liiketoiminnan johtamisen ja Kasvustrategian suunnittelu ja
kehittamisen ohjelmat toteutus
Johdon valmennus, Mentorointi, Markkinoinnin myynnin, tuotteiden,
Advisory Board ohjausjarjestelmien ja talouden
kehittamispalvelut
Rahoituspalvelut
Esimerkki Pitkaan toimineessa tunnetussa, hyvamaineisessa ja kannattavassa

perheyrityksessa oli virinnyt keskustelu liikketoiminnan uudistamisesta.
Markkinoita aktiivisesti seuraava ja yrittajan ammattitutkinnon
suorittanut tytar oli nahnyt, etta kilpailijat ovat kehittaneet toimintaansa
niin, etta yritys on vaarassa menettad asemaansa. Yrityksessa
vastustettiin kuitenkin muutoksia ja pidettiin niita liian riskialttiina.
Sahkaisissa palveluissa vahva kilpailija kuitenkin vei yrityksen yhden
avainasiakkaan, jolloin muutostarpeeseen havahduttiin. Tuotepaallikkéna
toimivalle tyttarelle annettiin tehtavaksi uudistaa oman tuoteryhman
palvelu muutamalle asiakkaalle kokeiluluontoisesti. Kehitystyo
organisointiin projektiksi, johon saatiin yrityksen kehittamisavustusta.
Useiden kokeilujen jalkeen ldydettiin aivan uudenlainen toimintakonsepti,
joka osoittautui niin hyvaksi, etta sen kaytto ulotettiin koko yritykseen.
Yritys lahti kasvuun ja valmistelut sukupolvenvaihdoksen toteutukseen
kaynnistettiin.
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TAULUKKO 74. Ryhma 5 Vahainen motivaatio ja kyky, markkinat, tai resurssit heikot - yritykset

kasvun edistamisen ja kasvuyrityspalveluiden nakokulmasta.

Ryhman kuvaus Kehityssuunta

Kasvuhaluttomat ja kasvukyvyttémat (vastustavat kasvua | Etsi kumppani - Kasvupotentiaalia

tai nakevat sen uhkana tai joilla toimintaymparisto tai omaavien liiketoimintojen
kilpailutilanne estda kasvun) tunnistaminen ja niiden
Yrityksissa voi kuitenkin olla lilkketoimintoja, jotka esim. kehittaminen motivoituneen ja

jonkun toisen yrittajan toimesta voisivat lahtea kasvuun osaavan yrittdjan resurssein

Yrittdjan kasvukyvykkyys Yrityksen kasvukyvykkyys
Kehittamistarpeet Oman liiketoiminnan Sukupolven- tai omistajanvaihdos
tulevaisuuden kriittinen arviointi Liikeidean vaihtaminen
Kasvustrategian suunnittelu ja
toteutus
Palvelut Johdon valmennus ja konsultointi | Liiketoiminnan kehittamisen
Luopumisen henkinen tuki asiantuntijapalvelut

Kasvupotentiaalin analysointi
Omistajanvaihdospalvelut
Rahoituspalvelut

Esimerkki Pitkaan toiminut ja viela viisi vuotta sitten kannattava yritys oli joutunut
markkinoiden voimakaan muutoksen seurauksena negatiiviseen
kierteeseen, mista oli seurannut lilkevaihdon romahtamisen,
rahoitusongelmat seka yrittaja uupuminen. Yrittdja olisi halunnut
myyda yrityksen, mutta kiinnostunutta ostajaa ei ollut lGytynyt ja
kiinnostuneet olivat luopuneet neuvotteluista korkean hintapyynnén
takia. Kunnan elinkeinoyhtion jarjestaméassa aamukahvitilaisuudessa
yrittaja tapasi asiantuntijan, joka puhui yrittajan jaksamisesta.
Tapaaminen johti yhteistyohdn, joka johti yrittajan omien elamanarvojen
ja tavoitteiden uudelleen arviointiin, elamantaparemonttiin ja sita
kautta jaksamisen kohoamiseen uudelle tasolle. Yrittaja aktivoitui
uudestaan yrityksen myynnissa ja Yritysmarkkinoilla han tapasi tutun
yrittdjan naapurikunnasta. Ostaja toimi samalla toimialalla ja huomasi
yrityksessa vierailtuaan henkildstén vahvan osaamisen ja tuotantolinjan
tehokkuuden. Neuvottelujen jalkeen paadyttiin lilkketoimintakauppaan,
jossa ostaja sai kasvussa tarvitsemaansa tehokasta lisakapasiteettia.
Myyja pysty kauppahinnalla maksamaan yrityksen velat seka jaamaan
elakkeelle.

8.3.3 Suositukset jatkotoimenpiteiksi

Etela-Pohjanmaan maakuntastrategian vision 2020 mukaan Etela-Pohjanmaa on
hyvinvoivien ihmisten ja menestyvien yritysten uudistuva ja yhteistyota rakentava
kulttuurimaakunta. Maakuntastrategian keskiossa on kasvua ja uudistumista tuke-
van toiminnan edistaminen. Edelleen maakuntastrategian tavoitteena on rakentaa
maakuntaan kasvuyrittajyyden tueksi kasvuyrittdjyyden palvelutarjotin ja ylivertai-
nen ekosysteemi, joka tunnetaan ja tunnustetaan kansallisesti ja kansainvalisesti.
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Kasvuyrittdjyyden edistamisen ja ekosysteemin kehittamisen pitaisi kohdistua kol-
meen keskeiseen teemaan: yrittajien kasvumotivaation herdttelyyn ja tukemiseen,
kasvustrategioiden ja kasvun toteuttamiseen liittyvien toimenpiteiden edistamiseen
seka kasvun hallintaan liittyviin edistamistoimenpiteisiin. Myos kasvuyrittdjille ja -yri-
tyksille suunnatun palvelutarjottimen toimenpiteiden pitaisi kohdistua naihin kolmeen
paavaiheeseen.

Seuraavassa on kayty lapi taman tutkimuksen valossa esiin nousseita jatkotoimenpi-
teita kasvuyrittajyyden edistamiseksi tulevalle ohjelmakaudelle. Toimenpiteet pitavat
sisallaan niin yleista kasvuyrittdjyyden edistamista kuin kehittamis- ja koulutushank-
keita ja tutkimusta seka olemassa olevien palvelujen hyodyntamista. Ideaalitilanteessa
tutkimus, koulutus ja kehittaminen eivat ole toisistaan irrallisia ja erillisissa hank-
keissa toteutettavia vaan yhdistyvat luontevasti saman hankkeen sisalla keskenaan
toisiaan tukien.

1. Kasvuun motivoinnin ja innostamisen viestinta potentiaalisille kasvuyrityksille

Vuonna 2012 tyostetyn Etela-Pohjanmaan kasvuyrittdjyysohjelman tavoitteena on
ennen kaikkea vaikuttaa voimakkaasti kasvuhalukkaiden yritysten suhteellisen maa-
ran kasvuun. Kasvu ei toteudu, ellei yrittdjalla ole motivaatioita ja kyvykkyytta kasvuun.
Yrittajan motivoituessa kasvuun yrittdjan ja yrityksen kyvykkyyksia voidaan kehittaa
mm. koulutuksilla, palveluilla ja rahoituksilla. Yrittajan kasvumotivaatiota sen sijaan
on paljon vaikeampi synnyttaa. Yrittdja voi nahda kasvun mahdollisuuden sijasta
uhkana. Kasvu pitaisi pystya nakemaan mahdollisuutena menestya. Tama voisi vahvis-
taa kasvumotivaatiota. Kasvuun liittyvaa uhkamielikuvaa pitaisi pystya vahentamaan
mm. viestinnalla. Yrittajia puhuttelevimpia viesteja ovat toisten yrittajin tarinat ja koke-
mukset. Nama tarinat liitettyna ajantasaiseen liiketoimintatietoon ja kasvuyrityspalve-
luiden tarjoamiin mahdollisuuksiin voivat vahvistaa kasvumotivaatiota. Toimenpiteita
voivat olla esimerkiksi:

e GrowUp -typpiset kilpailut, sparraukset ja innostamisohjelmat

e Yrittdjien vertaisoppimisen organisointi

e Uuden kehittamisen ja innovaatiotoiminnan edistaminen

e Positiivisten esimerkkien esiinnosto eri medioissa

Tassa vaiheessa on tiedossa, ettd edella mainittuun tarpeeseen on vastaamassa eri-
tyisesti Kasvuyrittajyyden aktivointi -hanke, jota Etela-Pohjanmaan Yrittajat lahtee
hallinnoimaan ja toteuttamaan yhdessa Kasvuyrittajafoorumin muiden toimijoiden
kanssa. Hankkeen tavoitteena on toisaalta rakentaa ja varmistaa kasvuyrittajyyden
parhaan ekosysteemin syntymista, aktivoida kasvuyrittajyyden edistamista ja kehit-
tamistd maakunnassa seka toimia kasvuyrittdjyyden herattelijana uusien ja nykyis-
ten yrittajien kasvumotivaation kasvattamiseksi. Konkreettisina toimenpiteind hank-
keessa on mm. Grow Up -palvelutarjottimen tyostaminen kasvuyrittajien ja -yritysten
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palvelusaatavuuden helpottamiseksi, Grow Up -kilpailun konseptointi Grow Up -pro-
sessiksi, Kasvuyrittajyys-ohjelman paivitysprosessin organisointi ja toteutus, teemal-
listen kasvuseminaarien jarjestaminen maakunnassa seka muut viestinnalliset kei-
not kasvuyrittdjyyden imagon kohottamiseksi seka valtakunnallinen ja kansainvalinen
benchmarking kasvuyrittajyyden edistamisohjelmiin ja niiden toteutuksiin muualla
seka yhteydenpito muihin toimijoihin (opintomatkat, messut, seminaarit jne.) ja taméan
tiedon valittaminen maakunnassa.

2. Kouluttajien, asiantuntijoiden ja yritysneuvojien valmennus hyodyntamaan tutki-
mustuloksia ja kehitettyja tyokaluja

Talla hetkella koulutus-, valmennus-, neuvonta- ja asiantuntijapalveluita on runsaasti
tarjolla, mutta kaikkien sisallot eivat valttamatta ole ajan tasalla tai huomioi uusinta
tietoa, kokemuksia ja tydkaluja. Tutkimuksen tulokset pitaisi saada yrittajien ja johdon
koulutus- ja valmennusohjelmien sisaltdihin seka yritysneuvontaan ja asiantuntijapal-
veluihin.

Tutkimustulosten ja tyokalujen hyddyntamista voidaan parantaa mm. huomioimalla ne

yrityskoulutusten sisallon suunnistelussa ja maarittelyissa seka liiketoiminnan kehit-

tamisen asiantuntija- ja neuvontapalveluiden suuntaamisessa.

e Kaynnistetaan valmennusohjelma koulutusten suunnittelijoille, kouluttajille,
palveluntuottajille ja asiantuntijoille tietojen ajantasaistamiseksi.

e Lisataan julkaisujen, kolumnien ja kirjoitusten tuottamista ja puheenvuoroja

uusimman tutkimustiedon valittamiseksi asiantuntijoille.

3. Johtaminen ja strategiatyo nykyaikaan

Toimintaympariston muutos vaatii nopeaa reagointia ja uudistumista. Enaa eivat joh-
tamiskaytannot voi perustua staattisiin strategioihin, vaan toimintaympariston muu-
toksia pitda pystya ennakoimaan ja reagoimaan nopeasti ja joustavasti, hukkaamatta
yrityksen toiminnan punaista lankaa. Uudistuminen on usein onnistuneita ja epdaonnis-
tuneita kokeiluja, joista opitaan. Uudistumiskyky niin henkild- kuin yritystasolla nou-
see keskeiseen rooliin. Liiketoimintamalleja pitaa pystya uudistamaan, pelkka toimin-
tatapojen, tuotteiden tai palveluiden uudistaminen ei enaa riita.

Johtaminen on myds muutoksessa, jossa tiedolla johtaminen ja ihmisten johtaminen
ovat keskeisessa asemassa. Johdon tarkein taito ei enda ole pelkastaan kyky hallita ja
valvoa vaan innostaa ja ohjata uudistumiseen.

e Tarvitaan johtamis- ja strategiavalmennuksia, jota auttavat yrittdjia hyodynta-
maan omassa yrityksessaan tehokkaasti tdaman paivan ja tulevaisuuden johta-
mismalleja seka strategiatyokaluja.

e Tarvitaan tutkimusta pk-yritysten uudistumisen johtamisesta seka tulosten
perusteella kehitettyja tydkaluja johtamiseen, dynaamisen strategian suunnitte-
luun, seurantaan ja paatosten tekoon.




227

e Lisaksi tarvitaan toimintatutkimusta causation-, effectuation- seka improvisointi
-strategian toteuttamisesta ja seurauksista turbulentissa toimintaymparistossa.
Effectuationilla tarkoitetaan, etta tartutaan tilaisuuteen ja toimitaan senhetkisten
resurssien ja tilanteen mukaan sen sijaan, etta vain tehdaan sita, mita on suun-
niteltu. Vastaavasti causation tarkoittaa, etta toimitaan valmiiden suunnitelmien
pohjalta.

4. Kansainvalistymalla kasvavien yritysten tukeminen

Kuten aiemmin todettiin, ja kuten Eteld-Pohjanmaan Kasvuyrittdjyysohjelmassakin on
todettu, tarkeimpana kasvuyrittajyyden edistamisen kohderyhmana ovat kansainva-
listymalla kasvua tavoittelevat yritykset. Paasaantoisesti nama ovat teollisia yrityksia,
mutta entistda enemman kansainvalistyminen koskettaa myos osaamisintensiivisia yri-
tyksia, joiden kansainvalistymisesta maakunnassa on jo hyvia esimerkkeja. Tutkimus
osoittaa, kuinka teollisten yritysten osuus kasvuyrityksista on laskenut ja muutoinkin
teollisten yritysten osuus on vdhenemassa. Maakunnan vientitulojen ja tydpaikkojen
nakokulmasta on ensisijaisesti toimenpiteet kohdistettava taman ryhman yrityksiin.
Tarvittavia toimenpiteitd ovat esimerkiksi:

e Tarvitaan kansanvalistymissuunnitelmien tyostamista hyodyntaen esimer-
kiksi ELY-keskuksen Yritysten kehittamispalveluita ja kehittamisavustuksia
sekd Tekesin monipuolisia kansaonvélistymisen palveluita (mm. Team Finland,
Kasvuvayla ja ja LetsGrow). Suunnitelmien tavoitteena on selkeyttdd yritysten
strategisia valintoja kansainvalisen liikketoiminnan kehittamisessa ja koota tarvit-
tavat julkiset yrityspalvelut kasvun ja kansainvalistymisen tueksi.

e Monille yrityksille kansainvalistyminen ei ole jarkevaa yksin johtuen tuotteista,
osaamisesta tai resursseista. Kasvuyritysten aktivointiin yhdistettyna tai erik-
seen toteutettuna on kaynnistettava toimenpiteita verkostojen ja yritysryhmien
kansainvalistymisen tukemiseen.

e Tarvitaan toimintatutkimusta kansainvalisille markkinoille etabloitumista suun-
tautuville yrityksille markkinapotentiaalien, tarkeimpien asiakkaiden, merkitta-

vimpien kilpailijoiden ja jakelukanavien selvittamiseksi.
5. Potentiaalisten kasvuyritysten haravointi

Tutkimuksen perusteella Eteld-Pohjanmaalla on paljon erilaisia potentiaalisia kasvu-

yrityksia, joiden menestysta voitaisiin tukea. Potentiaalisille kasvuyrityksille tarvittai-

siin esim. taman tutkimuksen ryhmittelya hyddyntava kasvupotentiaalin analysointi,

kehittamisohjelman suunnittelu ja toteutuksen tuki.

¢ Olemassa olevassa ELY-keskuksen Yritysten kehittamispalveluissa on edella
mainittuun hyvat tyokalut.

e Tarvitaan kamppanjatyyppista ja aktiivista jalkautumista sellaisiinkin potentiaali-
siin yrityksiin, jota muuten jaavat palveluiden ulkopuolelle. Kampanjan toteutuk-
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seen voidaan aktivoida kunnalliset elinkeinotoimijat seka yksityisia liiketoimin-
nan kehittajia.

6. Markkinaorientaation kehittaminen

Markkinaorientaation kehittaminen parantaa yritysten mahdollisuuksia menestya.
Tietoisuutta markkinaorientaation merkityksesta osana liiketoimintaosaamista tulisi
nostaa esille. Tata voidaan tehda eri tasoilla ja eri yhteyksissa.

e Tutkimustulosten levittaminen pk-yritysten ja liikkeenjohdon kouluttajien tietoi-
suuteen; kolumnien, julkaisujen ja muiden kirjoitusten tuottaminen tutkimustu-
loksista

e Yrityskohtaisten markkinaorientaation tyokalujen kehittaminen: tydkalut syste-
maattiseen seurantaan ja ennakointiin asiakkaiden, kilpailijoiden ja toimintaym-
pariston muutosten osalta seka tiedon jakamiseen yrityksen sisalla

e Markkinaorientaation kaytannon tyokalujen lapikaynti eri valmennusohjelmissa
ja likketoimintaosaamisen koulutuksissa

e Esimerkkien keraaminen yrityksista, joissa markkinaorientaatio on hyvin omak-
suttu; naiden esimerkkien esille nostaminen yrittdjatapaamisissa ja muissa
yhteyksissa

e Tarvitaan toimintatutkimusta markkinaorientaation omaksumisesta.
Toimintatutkimuksen keinoilla voidaan luoda prosessi, jolla markkinaorientaa-
tiota voidaan yksilollisesti kehittaa yrityksissa.

7. Hallitus- ja johtoryhmatydskentelyn kehittaminen

Tutkimuksessa on havaittu selva yhteys aktiivisen hallitus- ja johtoryhmatyoskentelyn
seka yrityksen menestyksen ja kasvun valilla. Hallitus- ja johtoryhmatyoskentely ovat
keinoja systemaattiseen tavoiteasetantaan, seurantaan ja mittaamiseen. Ne tuovat
eri nakokulmia suunnitteluun, sitouttavat yhteisiin tavoitteisiin ja tukevat valintojen ja
paatosten tekoa seka ryhdistavat kasvun johtamista seka tukevat muutosten lapivien-
tia. Valitettavasti vasta harvat potentiaaliset kasvuyritykset hyodyntavat naita keinoja.
Toteutuneet toimet kuten HHJ-koulutukset ja Advisory Board -tuominta ovat muokan-
neet maaperda, mutta jatkotoimenpiteita tarvitaan lisaa.
e Yritysten kokemusten keraaminen seka case-tarinoiden kirjoittaminen ja julkaisu
osana kasvuyritysviestintaa
e Asiantuntijapalvelut hallitus- ja johtoryhmatyoskentelyn kaynnistamiseen ja
kehittamiseen

8. Pddomasijoitustoiminnan aktivointi

Paaomasijoitustoimintaa koskevan selvityksen tulokset esitelldan erillisessa jul-
kaisussa. Sen tuloksista nousee esiin ristiriita padomasijoittamista kayttaneiden
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ja potentiaalisten kayttdjien nakemyksissa. Kayttajat ovat tyytyvaisia ja pitavat paa-
omasijoittajia yhtena lisdarvoa tuovana vaihtoehtona. Potentiaaliset kayttajat pel-
kaavat itsenaisyyden menettamista, eivatka itse asiassa tunne tata rahoitusmuotoa.
Paaomarahoitusta sindnsa ja tietoa siitda on kylla hyvin saatavilla, mikali niita osataan
hakea. Padaomarahoituksen markkinaosuus yrittajien kayttamien rahoitusmuotojen
joukossa on erittain vahdinen. Jatkotoimenpide-ehdotukset koskevat padomasijoitus-
tarjontaa ja -kysyntaa, sijoittajien ja yrittdjien kohtaamista seka padomasijoittamista
edistavia palveluita:
e Koulutusta nykyisille ja tuleville yrittajille seka opiskelijoille padomasijoittamisen
hyddyntamisen tarjoamista mahdollisuuksista
e paaomasijoittamisen markkinointiin mukaan pankit, Finnvera ja muut yrittajaa
lahelld olevat maakunnan keskeiset organisaatiot
e uusi padaomarahasto rahoittamaan pienten yritysten kasvua ja omistajanvaihdok-
sia
e paaomasijoittajien ryhma Etela-Pohjanmaalle
e vuosittainen padomasijoitustapahtuma Etelda-Pohjanmaalle
e markkinapaikka padomasijoittajille ja sijoituksia tarvitseville yritt&jille (esim.
Etela-Pohjanmaan Yritysporssin) yhteyteen
e kehittamishanke edistamaan paaomasijoittamista ja jarjestamaan tapaamisia
sijoittajille ja sijoituskohteille

9. Pitkittaisseurannan jatkaminen

Kasilla oleva tutkimus oli seurantatutkimus 2000-luvun alun eteldpohjalaisille kas-
vuyrityksille. Tassa vaiheessa yrityksille on olemassa kaikkiaan yli kymmenen vuoden
aikasarja liikevaihdon kehittymisesta ja kaksi seitseman vuoden valein tehtya survey-
kyselya. Kyselyiden valiin on ajoittunut taloudellisesti erittdin haastava ajanjakso.
Erittain mielenkiintoista ja arvokasta olisi jatkaa samojen yritysten seurantaa tule-
vaisuuteen. Realisoituvatko kasvuun tahtdavien yritysten tavoitteet tulevaisuudessa
ja miten strategiset valinnat ja kehittamisen painopisteet nakyvat menestymisessa ja
kasvussa? Erityisen mielenkiintoisen seurantakohteen muodostavat eniten kasvaneet
ja kasvuhaluja omaavat mikroyritysluokan ylapaan (5-9 tyontekijaa) yritykset, eli miten
ne kasvavat ja kehittyvat.
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LITTEET

Liite 1. Kyselyn saatekirje

Hyva yrittaja

Osallistuitte vuonna 2006 etelapohjalaisten yritysten kasvua kasittelevaan tutkimuk-
seen. Teemme samoille yrityksille Etelda-Pohjanmaan ELY-keskuksen rahoituksella
seurantatutkimusta siita, miten 2000-luvun alun etelapohjalaiset kasvuyritykset ovat
parjanneet heikon taloussuhdanteen aikana ja millaisia ponnisteluita menestyksen
eteen yrityksissa on tehty.

Tutkimushankkeen tavoitteena on tuottaa perustietoa, jota voidaan kayttaa suunnitel-
taessa ja toteutettaessa kasvuyrittajyytta synnyttavia ja edistavia kehittamishankkeita
Etela-Pohjanmaalla.

Pyydamme teita ystavallisesti vastaamaan kyselyyn 3.6.2013 mennessa. Kyselyn tayt-
taminen kestaa noin 10-20 minuuttia. Voitte palauttaa taytetyn lomakkeen maksutta
oheisella palautuskuorella. Vastauksenne kasitelldaan taysin luottamuksellisesti:
Teidan tai yrityksenne nimia ei tulla julkistamaan tutkimushankkeen missaan vai-
heessa. Jokainen vastaus on erittain tarkea!

Tutkimushankkeesta antaa tarvittaessa lisatietoja Elina Varamaki, elina.varamaki(@
seamk.fi, 040-8305189.

Tutkimuksen tulokset julkaistaan Seindjoen ammattikorkeakoulun julkaisusarjassa ja
niista kerrotaan myos maakuntalehdessa ja yrittdjien lehdessa.

Kiitamme Teita jo etukateen osallistumisestanne!
Aurinkoisin tutkimusterveisin,
Elina Varamaki

Tutkijayliopettaja, dosentti
Seindjoen ammattikorkeakoulu
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Liite 2. Kyselylomake

Vastatkaa seuraaviin kysymyksiin aina vain yksi vaihtoehto per kysymys.

1. Onko yrityksesséa tapahtunut omistajanvaihdos (-vaihdoksia) vuoden 2006 jalkeen?
O1eiole

02 on tehty sukupolvenvaihdos, olen yrityksen uusi omistaja-yrittaja

O3 on tehty yritys- tai liilketoimintakauppa, olen uusi omistaja

Mikali olette yrityksen uusi omistaja vuoden 2006 jalkeen, vastatkaa seuraaviin
kysymyksiin, muussa tapauksessa siirtykaa kysymykseen 6.

2. Kuinka monta vuotta kaikkiaan olette toimineet yrittajana?

3. Syntymavuotenne?

4. Sukupuolenne 1 nainen 2 mies

5. Mika seuraavista vaihtoehdoista vastaa parhaiten koulutustaustaanne?
01 kansakoulu / keskikoulu/peruskoulu

02 lukio/ylioppilastutkinto

O 3 ammatillinen tutkinto

O 4 yliopisto-, korkeakoulu- tai ammattikorkeakoulututkinto

SEURAAVAT KYSYMYKSET KAIKILLE

6. Missd maarin teilld on talla hetkelld kokemusta (1=ei lainkaan kokemusta, 5= erit-
tdin paljon kokemusta)

O 1. Yrittajana toimimisesta 1 2 3 4

2. Kasvuyrityksen johtamisesta 1 2 3 4

3. Yrityksen tamanhetkisesta toimialasta 1 2 3 5
O 4. Yrityksen myymisesta 1 2 3 4 5

5. Yrityksen ostamisesta 1 2 3 4 5

O6. Yrityksen perustamisesta 1 2 3 4 5

7. Onko yrityksenne liiketoiminnan ala olennaisesti muuttunut vuoden 2006 jalkeen?
O1eiole

O 2 liiketoimintamme on laajentunut uusille aloille

O 3 liiketoimintamme entisia aloja on karsittu tai myyty pois
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8. Mikali liikevaihtonne on kasvanut vuoden 2006 jalkeen, miten olette hankkineet
kasvaneen liikevaihdon edellyttaman lisdkapasiteetin (valitse tarkein vaihtoeh-
doista)

O 1 yrityksen tyontekijamaaraa on kasvatettu liikevaihdon kasvaessa

O 2 yritys on lisannyt ostoja alihankkijoilta ja yhteistyokumppaneilta

[ 3 yritys on tehostanut toimintaansa ts. liikevaihdon lisdys on tehty yrityksen ole-
massa olevilla resursseilla

9. Paljonko yritykselldnne oli tyéntekijoita vuoden 2009 alussa (yritt3ja itse mukaan
lukien)?

10. Paljonko yritykselldnne oli tyntekij6itd vuoden 2012 lopussa (yrittdja itse
mukaan lukien)?

11. Mika oli yrityksenne liikevaihto vuonna 2012 €

12. Jos yrityksenne kehittyy suunnitelmienne mukaan, kuinka monta henkiloa yri-
tyksen palkkalistoilla olisi ja mika olisi lilkkevaihdon taso viiden vuoden kuluttua?

a. Tyontekijoiden maara (yrittdja mukaan lukien): taysipaivaista henkiloa
b. Myynti: euroa
13. Kuinka suuri osa yrityksenne liikevaihdosta tulee ulkomaankaupasta %?

14. Kuinka aktiivista on yrityksenne

erittain erittain

passiivista aktiivista
hallitustyoskentely 1 2 3 4 5
johtoryhmatyoskentely 1 2 3 4 5

15. Onko yrityksenne hallituksessa talla hetkella ulkopuolisia jasenia?
01 ei
02 kylla
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16. Kuinka hyvin seuraavat vaittamat kuvaavat yrityksenne asennetta innovaatioihin?

taysin taysin
eri samaa
mielta mielta

Viimeisten 5 vuoden aikana muutokset yrityksemme

S o 1 2 4 5

tuotelinjoissa ovat olleet dramaattisia

Yleisesti korostamme vahvasti T&K:ta, teknologista

johtajuutta ja innovatiivisuutta sen sijaan, etta luottaisimme 1 2 4 5

vain perinteisesti hyviksi havaittuihin tuotteisiin ja palveluihin

Viimeisten 5 vuoden aikana olemme tuoneet markkinoille vain 1 9 4L 5

muutamia uusia tuotteita tai palveluita

17. Kuinka hyvin seuraavat vaittamat kuvaavat yrityksenne suhdetta kilpailijoihin?

taysin taysin
eri samaa
mielta mielta

Yleensa kilpailijamme reagoivat yrityksemme toimenpiteisiin,

enemminkin kuin yrityksemme reagoisi kilpailijoiden 1 2 4 5

toimenpiteisiin

Yrityksemme on tavallisesti kilpailijoitaan edelld uusien 1 9 L 5

tuotteiden ja/tai palveluiden markkinoille tuonnissa

Yrityksemme on tavallisesti kilpailijoitaedelld uusien

- o S I 1 2 4 5

organisaatioinnovaatioiden kayttodn otossa

Yrityksemme pyrkii tavallisesti valttamaan suorat yhteenotot

kilpailijoidensa kanssa sen sijaan, etta suoraan haastaisi 1 2 4 5

kilpailijansa naiden paamarkkinoilla

18. Paljonko yrityksenne on panostanut viime vuosina tutkimukseen ja kehitystoi-

mintaan (liittyen uusiin tuotteisiin, palveluihin, teknologioihin ja/tai prosesseihin)

suhteessa liikevaihtoon?

[O1 eilainkaan O 2 erittain vahan O3 jonkin verran 04 melko paljon 5 erittain paljon

19. Paljonko yrityksenne panostaa henkiloston koulutukseen ja kehittamiseen suh-

teessa liikevaihtoonne?

01 eilainkaan O 2 erittain vahan O3 jonkin verran 04 melko paljon 5 erittain paljon
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20. Kuinka hyvin seuraavat vaittamat kuvaavat yrityksenne johdon asenteita?

taysin taysin
eri samaa
mielta mielta

Yleisesti ottaen yrityksemme johtajat pitdvat korkeaa riskia ja
korkeita tuotto-odotuksia parempana kuin matalaa riskia ja 1 2 3 4 5
tavanomaisia tuotto-odotuksia

Toimintaymparistostamme johtuen uskaliaat ja aggressiiviset
toimenpiteet ovat usein tarpeen, jotta yrityksemme saavuttaisi 1 2 3 4 5
tavoitteensa

Epavarmoissa paatoksentekotilanteissa preferoimme usein
uskaliasta ja aggressiivista asennetta mahdollisuuksien 1 2 3 4 5
hyodyntamiseen

Yrityksemme pyrkii tavallisesti valttamaan suorat yhteenotot
kilpailijoidensa kanssa sen sijaan, etta suoraan haastaisi 1 2 3 4 5
kilpailijansa naiden paamarkkinoilla

21. Panostukset tutkimukseen ja tuotekehitykseen ovat yrityksemme keskeisimpia
painopisteita, joista ei edes laskukaudella tingita
taysin eri mielta 1 2 3 4 5 tdysin samaa mielta

22. Missa ovat yrityksenne toiminnan painopisteet?
ei lainkaan vahva
painopiste  painopiste
Uuden sukupolven tuotteiden/palvelujen kehittdminen 1 2 3 4 5

Olemassa olevien tuotteiden/palvelujen valikoiman

kasvattaminen 1 2 3 4 b

Uusien markkina-alueiden loytaminen

Uusien teknologioiden omaksuminen

Olemassa olevien tuotteiden/palvelujen laadun parantaminen

Joustavuuden lisaaminen

Kulujen vahentaminen

e [N iy
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Toiminnan tehostaminen

23. Onko yrityksenne lahivuosien tavoitteena kasvu?
O1 ei, siirry kysymykseen 25
02 kylla
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24. Mikali yrityksenne tavoitteena on kasvu, arvioi kuinka hyvin seuraavat vaittamat

kuvaavat yrityksenne kasvustrategiaa.

eri samaa
mielta mielta
Myynnin kasvu tulee Suomen ulkopuolelta 1 2 5 6 7
Kasvumme perustuu nykyisiin ydinosaamisiin 1 2 5 6 7
Kasvumme perustuu toiminnan laajentamiseen eri
- S . 1 2 5 6 7
lilketoiminta-alueille
Kasvumme perustuu nykyisten tuotemarkkinoiden
o 1 2 5 6 7
edelleen kehittamiseen
Kasvumme perustuu nykyisiin kohdemaihin 1 2 5 6 7
Kasvatamme myyntiamme kehittamalla edelleen
A ; 1 2 5 6 7
nykyisia asiakassuhteitamme
Kasvamme hankkimalla uusiaasiakkaita 1 2 5 6 7
Kasvamme liiketoiminta- tai yritysostoin 1 2 5 6 7

25. Miten yrityksenne paatoimiala on parjannyt suhteessa muihin aloihin viime vuo-

sina? (1=toimiala on parjannyt erittiin heikosti suhteessa muihin aloihin, 5=toimiala

on parjannyt erittdin hyvin suhteessa muihin aloihin.)
erittdin heikosti 1 2 3 4

erittain hyvin
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26. Kuinka hyvin seuraavat vaittamat kuvaavat yritystanne?

Tapaamme asiakkaita vahintaan kerran vuodessa
saadaksemme selville mita tuotteita tai palveluita he
tulevaisuudessa tarvitsevat

Olemme hitaita havaitsemaan muutoksia
asiakkaidemme tuotemieltymyksissa.

Selvitamme loppukayttajien nakemyksia
tuotteidemme / palveluidemme laadusta vahintaan
kerran vuodessa.

taysin
eri
mielta

1 2

taysin
samaa
mielta

Olemme hitaita huomaamaan perustavanlaatuisia
muutoksia toimialallamme (esim. kilpailuun,
teknologiaan, saantelyyn liittyen)

Meilla on vahintaan kolmen kuukauden valein
yrityksen eri toiminnot kattavia kokouksia
joissa keskustellaan trendeistd ja kehityksesta
markkinoilla.

Markkinoinnista yrityksessamme vastaavat henkilot
kayttavat aikaa keskustellakseen asiakkaiden
tulevista tarpeista muiden tyontekijaryhmien kanssa.

Kun jotain tarkeaa tapahtuu keskeiselle asiakkaalle
tai tarkealla markkinasektorilla, se tiedetdaan koko
yrityksessa nopeasti.

Tietoa asiakkaidemme tyytyvdisyydesta jaetaan
saannollisesti kaikille tyontekijaryhmille.

Arvioimme saannollisesti tuotekehitystamme
varmistaaksemme, etta huomioimme asiakkaiden
tarpeet.

Meilld on saannéllisesti eri vastuualueiden
yhteisia kokouksia, joissa suunnittelemme miten
yrityksemme vastaa liiketoimintaympariston
muutoksiin.

Yrityksemme eri vastuualueiden/osastojen toiminta
on hyvin koordinoitua.

Kun huomaamme asiakkaiden toivovan muutoksia
tuotteisiimme tai palveluihimme, pyrimme
sinnikkaasti vastaamaan heidan toiveisiinsa.
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27. Milla tavalla yrityksenne on kehittynyt suhteessa kilpailijoihin seuraavilla osa-

alueilla viimeisen kolmen vuoden aikana?

tyydyt- erin-
tavasti omaisesti
1. Padoman tuotto (ROI) 1 2 3 4 5 6 7
2. Kate (kayttokate) 1 2 3 4 5 6 7
3. Maksuvalmius (Liiketoiminnan rahavirta) 1 2 3 4 5 6 7
4. Velkaisuus (omavaraisuus) 1 2 3 4 5 6 7
5. Kustannusten hallinta 1 2 3 4 5 6 7
6. Uusien tuotteiden/palveluiden kehittely 1 2 3 4 5 6 7
7. Myyntimaara 1 2 3 4 5 6 7
8. Markkinaosuus 1 2 3 4 5 6 7
9. Markkinoiden laajentaminen 1 2 3 4 5 6 7
10. Henkildston kehittaminen 1 2 3 4 5 6 7
11_. Sidosryhméasuhteet (rahoittajat, toimittajat, 1 2 3 4 5 6 7
asiakkaat]
28. Millaisella osuudella kukin rahoituslahde on osallistunut yrityksenne kasvun
rahoitukseen viime vuosina?
ei kaytetty
kaytetty merkit-
lainkaan tavasti
Omat henkilokohtaiset varat 1 2 4 5
Sukulaisten/tuttujen sijoitukset 1 2 4 5
Yrityksen oma tulorahoitus / kayttamattomat voittovarat 1 4 5
Ulkopuolinen oman padomanehtoinen rahoitus (esim.
yksityissijoittajat, 1 2 3 4 5
business enkelit, padomasijoittajat)
Pitkaaikainen lainaehtoinen rahoitus (yli vuoden aikana
- P 1 2 3 4 5
eraantyvat pankkilainat)
Lyhytaikainen lainaehtoinen rahoitus (luotolliset shekkitilit) 1 2 5
Julkiset tuet ja avustukset (Tekes, Finnvera, Sitra, Ely-keskus) 1 2 5
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29. Arvioikaa seuraavien rahoituslahteiden saatavuutta mahdollisessa tulevassa
lisdkasvun rahoittamisessa

erittdin

ei hyvin

saatavilla saatavilla

Yrityksen oma tulorahoitus / kdyttamattémat voittovarat 1 2 3 4 5

Ulkopuolinen oman padomanehtoinen rahoitus (esim.
yksityissijoittajat, 1 2 3 4 5
business enkelit, padomasijoittajat)

Pitkaaikainen lainaehtoinen rahoitus (yli vuoden aikana
. o 1 2 3 4 5
eraantyvat pankkilainat)

Lyhytaikainen lainaehtoinen rahoitus (luotolliset shekkitilit) 1 2 3

Julkiset tuet ja avustukset (Tekes, Finnvera, Sitra, Ely-keskus) 1 2 3

30. Olisitteko kiinnostuneita oman padaomanehtoisesta rahoituksesta lahitulevaisuu-
dessa omassa yrityksessanne?
ei lainkaan kiinnostusta 1 2 3 4 5 erittdin paljon kiinnostusta

31. Arvioikaa seuraavilta tahoilta viimeisen kolmen vuoden aikana hankkimanne yri-
tystoimintaan liittyvan neuvonnan tai konsultoinnin merkitysta yrityksenne tavoittei-
denne saavuttamiselle. Mikali ette ole lainkaan kayttaneet palvelua, ympyroikaa 0.

E s E =2 ¢ =
s 2 = 5 = 3
Yksityinen sektori
1. Tilitoimistot 1T 2 3 4 5 0
2. Pankki tai muut yksityiset rahoittajat 1 2 3 4 5 0
3. Liiketuttavat / henkilokohtainen verkosto 1 2 3 4 5 0
4. Asiakkaat tai toimittajat 1 2 3 4 5 0
5. Konsultit 1 2 3 4 5 0
6. Juristit 1 2 3 4 5 0
Julkinen sektori
7. Verohallinto 1 2 3 4 5 0
8. ELY-keskus 1 2 3 4 5 0
9. Julkiset rahoittajat (esim. Finnvera, Tekes) 1 2 3 4 5 6
10. Yrittaja- tai yritysjarjestot 1 2 3 4 5 6
11. Korkeakoulut ja muut oppilaitokset 1 2 3 4 5 6
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32. Arvioikaa seuraavilla osa-alueilla viimeisen kolmen vuoden aikana kayttami-
enne ulkopuolisten palveluiden merkitysta yrityksenne tavoitteiden saavuttamiselle.
Mikali ette ole lainkaan kayttaneet kyseisia palveluja, ympyroikaa 0.

ei lainkaan merkitysta
vahdinen merkitys
kohtalainen merkitys
suuri merkitys
erittain suuri merkitys
ei ole kaytetty

1

—_

. Strategia

—_

. Johtaminen

—_

—_

. Markkinatutkimus

_

1
2
3. Markkinointi (esim. mainonta, myynti
4
5

. Tuote- tai palvelukehitys

o~

. Uudet teknologiat

7. 1T-palvelut
8. Rekrytointi

9. Henkilostokoulutus

10. Verotus tai taloushallinto

N NN N NN N NN NN 2
W WW W Wlw W Wwlw w w 3
N NN BN NIEE BB B B4
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11. Juridiset kysymykset
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33. Arvioikaa seuraaviin osa-alueisiin liittyvan informaation kayttoa yrityksen

menestymisen arvioinnissa.

ei kayteta kaytetaan
lainkaan kattavasti
Lyhyen téhtdimen taloudellinen menestyminen (esim.
tilikauden tulos, padoman tuotto, velkaantuminen, 1 2 5 6 7
maksuvalmius)
Asiakkaat (esim. markkinaosuus, asiakastyytyvaisyys, 1 2 5 6 7
myynnin kasvu])
Henkilosto (esim. henkildstovaihtuvuus, -tyytyvaisyys,
1 2 5 6 7
palkkakustannukset)
Toimittajat (esim. toimitusten tasmallisyys, raaka-
o ) 1 2 5 6 7
aineiden laatu & hinta)
Sisdiset prosessit (esim. tuottavuus, turvallisuus,
. ) 1 2 5 6 7
kiertoajat)
Tuotteiden ja palveluiden laatu (esim. virheiden
a1 1 2 5 6 7
maara, vialliset tuotteet)
Yhteistyé muiden organisaatioiden kanssa (esim.
A ; 1 2 5 6 7
markkinoinnissa, suunnittelussa, tuotannossa)
Ymparisto (esim. ymparistésdantsjen noudattaminen, 1 9 5 6 7
sertifikaatit, kilpailu, suhdanteet)
Tuotteiden ja palveluiden innovaatiot (esim.
uudet tuotteet/palvelut, uusien tuotteiden 1 2 5 6 7
kehittdmisnopeus, uudet toimintatavat)
Yhteiskuntavastuu (esim. yrityksen imago) 1 2 5 6 7

KIITOS VASTAUKSISTANNE!
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Liite 3. Keskiarvomuuttujat

Kysymys 6

SARJAYRITTAJYYS (a = 0,796)

Missa maarin teilld on talla hetkelld kokemusta

yrityksen myymisesta

yrityksen ostamisesta

SARJAYRITTAJYYS

n 120

Keskiarvo 2.1

Keskihajonta 1,0

Mediaani 2.0

Minimi 1,0

Maksimi 50
Kysymys 14

HALLITUS- JA JOHTORYHMATYOSKENTELY (o = 0,841)

Kuinka aktiivista on yrityksenne

hallitustydskentely

johtoryhmatydskentely

HALLITUS- JA JOHTORYHMATYOSKENTELY

n 121
Keskiarvo 2.8
Keskihajonta 1,2
Mediaani 3,0
Minimi 1,0
Maksimi 5,0
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Kysymys 16

INNOVATIVISUUS (a = 0,677)

Viimeisten 5 vuoden aikana muutokset yrityksemme tuotelinjoissa ovat
olleet dramaattisia

Yleisesti korostamme vahvasti T&K:ta, teknologista johtajuutta ja
innovatiivisuutta sen sijaan, etta luottaisimme vain perinteisesti hyviksi
havaittuihin tuotteisiin ja palveluihin

INNOTVATIIVISUUS

n 122

Keskiarvo 2,6

Keskihajonta 1,0

Mediaani 2,5

Minimi 1,0

Maksimi 50
Kysymys 17

PROAKTIIVISUUS (a = 0,756)

Yleensa kilpailijamme reagoivat yrityksemme toimenpiteisiin,
enemminkin kuin yrityksemme reagoisi kilpailijoiden toimenpiteisiin

Yrityksemme on tavallisesti kilpailijoitaan edelld uusien tuotteiden ja/tai
palveluiden markkinoille tuonnissa

Yrityksemme on tavallisesti kilpailijoita edella uusien
organisaatioinnovaatioiden kayttéonotossa

PROAKTIIVISUUS

n 119
Keskiarvo 3,0
Keskihajonta 0.9
Mediaani 3,0
Minimi 1.0
Maksimi 50
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Kysymys 20

RISKINOTTOKYKY (a = 0,822)

Yleisesti ottaen yrityksemme johtajat pitavat korkeaa riskia ja
korkeita tuotto-odotuksia parempana kuin matalaa riskia ja
tavanomaisia tuotto-odotuksia

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

Epavarmoissa paatcksentekotilanteissa preferoimme usein
uskaliasta ja aggressiivista asennetta mahdollisuuksien
hyddyntamiseen

RISKINOTTOKYKY

n 119
Keskiarvo 2,6
Keskihajonta 0,9
Mediaani 2.7
Minimi 1,0
Maksimi 50

Edella mainituista 16, 17 ja 20 yhteinen keskiarvomuuttuja

YRITTAJAMAINEN ORIENTAATIO [a = 0,779)

Viimeisten 5 vuoden aikana muutokset yrityksemme tuotelinjoissa ovat olleet dramaattisia

Yleisesti korostamme vahvasti T&K:ta, teknologista johtajuutta ja innovatiivisuutta sen sijaan,
ettd luottaisimme vain perinteisesti hyviksi havaittuihin tuotteisiin ja palveluihin

Yleensa kilpailijamme reagoivat yrityksemme toimenpiteisiin, enemminkin kuin yrityksemme
reagoisi kilpailijoiden toimenpiteisiin

Yrityksemme on tavallisesti kilpailijoitaan edella uusien tuotteiden ja/tai palveluiden
markkinoille tuonnissa

Yrityksemme on tavallisesti kilpailijoita edella uusien organisaatioinnovaatioiden
kayttoonotossa

Yleisesti ottaen yrityksemme johtajat pitavat korkeaa riskia ja korkeita tuotto-odotuksia
parempana kuin matalaa riskia ja tavanomaisia tuotto-odotuksia

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

Epavarmoissa paatcksentekotilanteissa preferoimme usein uskaliasta ja aggressiivista
asennetta mahdollisuuksien hyédyntamiseen
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YRITTAJAMAINEN ORIENTAATIO

n 123

Keskiarvo 2,7

Keskihajonta 0,7

Mediaani 2.8

Minimi 1,0

Maksimi 4.4
Kysymys 22

OLEMASSA OLEVAN KEHITTAMINEN
(a=0,751)

UUDEN KEHITTAMINEN
(@=0,712)

Yrityksen toiminnan painopisteet

Olemassa olevien tuotteiden/palvelujen
laadun parantaminen

Uuden sukupolven tuotteiden/palvelujen
kehittaminen

Joustavuuden lisdaminen

Olemassa olevien tuotteiden/palvelujen
valikoimen kasvattaminen

Kulujen vahentaminen

Uusien markkina-alueiden 6ytaminen

Toiminnan tehostaminen

Uusien teknologioiden omaksuminen

OLEMASSA OLEVAN
KEHITTAMINEN

UUDEN
KEHITTAMINEN

n 120 119
Keskiarvo 3,9 3,2
Keskihajonta 0,6 0,8
Mediaani 4,0 3,5
Minimi 2,0 1,0
Maksimi 50 5,0
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Kysymys 26 (mukana kaikki kysymykset)

MARKKINAORIENTAATIO (a = 0,864)

Tapaamme asiakkaita vahintaan kerran vuodessa saadaksemme selville mita tuotteita tai
palveluita he tulevaisuudessa tarvitsevat

Selvitimme loppukayttajien nakemyksié tuotteidemme/palveluidemme laadusta vahintaan
kerran vuodessa

Meilld on vahintaan kolmen kuukauden valein yrityksen eri toiminnot kattavia kokouksia, joissa
keskustellaan trendeista ja kehityksesta markkinoilla

Markkinoinnista yrityksessamme vastaavat henkilot kayttavat aikaa keskustellakseen
asiakkaiden tulevista tarpeista muiden tyontekijaryhmien kanssa

Kun jotain tarkeaa tapahtuu keskeiselle asiakkaalle tai tarkealld markkinasektorilla, se
tiedetaan koko yrityksessa nopeasti

Tietoa asiakkaidemme tyytyvaisyydesta jaetaan saannollisesti kaikille tyontekijaryhmille

Arvioimme saannollisesti tuotekehitystdamme varmistaaksemme etta huomioimme
asiakkaiden tarpeet

Meilla on saanndllisesti eri vastuualueiden yhteisia kokouksia, joissa suunnittelemme miten
yrityksemme vastaa lilketoimintaymparistén muutoksiin

Yrityksemme eri vastuualueiden/osastojen toiminta on hyvin koordinoitua

Kun huomaamme asiakkaiden toivovan muutoksia tuotteisiimme tai palveluihimme, pyrimme
sinnikkaasti vastaamaan heidan toiveisiinsa

Olemme hitaita havaitsemaan muutoksia asiakkaidemme tuotemieltymyksissa (asteikko
kaannetty)

Olemme hitaita huomaamaan perustavanlaatuisia muutoksia toimialallamme (esim.
kilpailuun, teknologiaan, saantelyyn liittyen) (asteikko kaannetty)

Kahden viimeisen hitautta koskevan vaittaman asteikko on kaannetty keskiarvomuut-
tujaa muodostettaessa.

MARKKINAORIENTAATIO

n 118
Keskiarvo 4.7
Keskihajonta 1,0
Mediaani 4.9
Minimi 1.3
Maksimi 6,8




266

Kysymys 27

TALOUDELLINEN TULOKSELLISUUS
(a=0,869)

LIIKETOIMINNALLINEN KEHITTYMINEN
(a =0,863)

Milla tavalla yrityksenne on kehittynyt suhteessa kilpailijoihin seuraavilla osa-alueilla

viimeisen kolmen vuoden aikana?

Padoman tuotto (ROI)

Uusien tuotteiden/palveluiden kehittely

Kate (kayttokate)

Myyntimaara

Maksuvalmius [Liiketoiminnan rahavirta)

Markkinaosuus

Velkaisuus (omavaraisuus)

Markkinoiden laajentaminen

Kustannusten hallinta

Henkiloston kehittaminen

Sidosryhmésuhteet (rahoittajat, toimittajat,
asiakkaat)

TALOUDELLINEN LIIKETOIMINNALLINEN
TULOKSELLISUUS KEHITTYMINEN
n 111 112
Keskiarvo 4,8 4.5
Keskihajonta 11 1,0
Mediaani 50 4,5
Minimi 1.8 1,7
Maksimi 7.0 6,8
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Kysymys 32

KEHITTAMISPALVELUT
(a = 0,886)

TALOUDELLISET JA JURIDISET PALVELUT

(o = 0,780)

Arvioikaa seuraavilla osa-alueilla viimeisen kolmen vuoden aikana kayttamienne ulkopuolisten

palveluiden merkitysta yrityksenne tavoitteiden

saavuttamiselle.

Strategia

Verotus tai taloushallinto

Johtaminen

Juridiset kysymykset

Markkinointi (esim. mainonta, myynti)

Markkinatutkimus

Tuote- tai palvelukehitys

Uudet teknologiat

Rekrytointi

Henkilostokoulutus

KEHITTAMISPALVELUT TALOUDEL;"AISL\E/EESTJURIDISET
n 108 97
Keskiarvo 2.8 2.8
Keskihajonta 0,9 1,0
Mediaani 2,9 3,0
Minimi 1.0 1,0
Maksimi 5,0 50
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Kysymys 33

KAYTETYN INFORMAATION LAAJUUS (o = 0,900)

Lyhyen tahtaimen taloudellinen menestyminen (esim. tilikauden tulos, padoman tuotto,
velkaantuminen, maksuvalmius)

Asiakkaat [esim. markkinaosuus, asiakastyytyvaisyys, myynnin kasvu)

Henkilosto (esim. henkildstovaihtuvuus, -tyytyvaisyys, palkkakustannukset)

Toimittajat (esim. toimitusten tasmallisyys, raaka-aineiden laatu & hinta)

Sisdiset prosessit (esim. tuottavuus, turvallisuus, kiertoajat)

Tuotteiden ja palveluiden laatu (esim. virheiden maara, vialliset tuotteet)

Yhteistyd muiden organisaatioiden kanssa (esim. markkinoinnissa, suunnittelussa,
tuotannossa)

Ymparists (esim. ympéristdsaantsjen noudattaminen, sertifikaatit, kilpailu, suhdanteet)

Tuotteiden ja palveluiden innovaatiot (esim. uudet tuotteet/palvelut, uusien tuotteiden
kehittamisnopeus, uudet toimintatavat)

Yhteiskuntavastuu (esim. yrityksen imago)

KAYTETYN INFORMAATION LAAJUUS

n 114
Keskiarvo 4,3
Keskihajonta 11
Mediaani 4,3
Minimi 1,0
Maksimi 6,6
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Liite 4. Negatiivisesti ja positiivisesti kasvaneiden

yritysten tunnuslukujen tilastotietoja 2008-2011.

Negatiivisesti

Positiivisesti kasvaneet

kasvaneet (20% tai yli]

El - | 2 I R

c = =] c c = = c

= & e @ z o @ o P

> < > = > < > = a
TILIKAUSI 2011
Liikevaihdon muutos (%) 25| -6.70 22.30| -0.50 57| 205 21.35| 9.40(0.0710
Henkilokunnan lukumaara 20| 3.25| 14.50| 6.00 45 5.00( 28.00f 10.00{0.1310
Liikevaihto / henkils (1000 e) 18| 99.00| 204.33| 126.25 45| 99.10| 299.90| 179.70| 0.2010
Bruttotulos (1000 e) 32| 53.25| 645.03| 239.35 58| 352.50| 1706.75| 611.60| 0.0000
Bruttotuloksen muutos (%) 30| -4.40| 16.45| 0.00 58| -0.05| 14.73| 4.95[0.2100
Bruttotulos / henkild 20| 48.28| 91.58( 67.70 45| 67.70| 108.30| 85.80|0.0260
Kayttokate (%) 29 -0.05| 26.65 12.50 57 4.75| 14.55[ 8.50{ 0.5050
Liikevoitto (%) 29| -0.45| 16.25[ 6.60 571 3.70] 11.25] 6.00|0.9420
Quick ratio 31 0.30|] 5.00 1.00 58 0.80 2.50( 1.25[0.3610
Current ratio 31 0.80] 5.90 1.60 58 1.20 3.90f 1.95[0.3410
Sijoitetun padoman tuotto (%) 32| 1.70| 13.50[ 8.00 58| 10.40| 23.53| 17.00(0.0020
Kokonaispadoman tuotto (%) 32| 1.03] 10.98[ 6.00 58| 8.60| 19.78| 13.20(0.0010
Omavaraisuusaste (%) 32 -1.50( 90.43| 55.15 58| 34.78| 79.20| 56.050.5270
Net gearing 32| -0.93] 0.28] -0.30 58 -0.23 1.13|  0.00{ 0.0250
Suhteellinen velkaantuneisuus (%) 27| 9.60| 38.80| 18.70 57| 9.80| 30.15| 17.200.7480
Kayttopagoma (%) 27| 0.30[ 26.50| 14.20 57| 4.0 22.80| 11.800.6600
Vaihto-omaisuus / litkevaihto (%) 22| 7.25| 35.43| 21.00 42| 518 23.75 11.35[0.1490
Myyntisaamisten kiertoaika (pv) 26| 10.75| 42.75| 19.50 55| 16.00| 42.00| 25.00(0.3600
Ostovelkojen kiertoaika (pv) 25| 14.50( 76.00| 34.00 52| 16.00| 54.75| 28.500.5490
TILIKAUSI 2010
Liikevaihdon muutos (%) 25( -28.75| -0.15 -5.80 54| -0.25| 33.25| 10.00| 0.0000
Henkilokunnan lukumaara 18| 3.75( 17.00| 7.00 32| 6.25| 35.00| 10.50|0.1150
Liikevaihto / henkils (1000 e) 18| 96.73| 185.00] 112.30 32| 100.35| 239.85| 174.25| 0.1790
Bruttotulos (1000 e) 32| 63.25] 620.83| 193.50 58 349.00{ 1423.50( 573.00{ 0.0010
Bruttotuloksen muutos (%) 30( -24.88| 8.73| -3.50 56 -1.05| 33.73| 11.25/0.0010
Bruttotulos / henkild 18| 42.10( 84.75| 63.50 32| 69.83| 107.08| 78.55|0.0340
Kayttokate (%) 29| 0.20| 21.35[ 7.50 58 5.68| 18.25[ 10.90|0.2310
Liikevoitto (%) 29| -1.85| 14.40( 2.40 58| 3.88| 13.88[ 7.15|0.0900
Quick ratio 32| 030 6.50| 0.85 58 0.80 2.03| 1.30[0.1540
Current ratio 32| 0.68] 7.75 1.95 58 1.20 3.88| 2.10( 0.8860
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Sijoitetun paddoman tuotto (%) 32| -1.83| 15.75| 5.10 58| 7.05| 25.10| 17.60|0.0010
Kokonaispadoman tuotto (%) 32| -1.75| 13.20| 4.95 58| 6.03| 22.70| 16.00{0.0000
Omavaraisuusaste (%) 32| -2.80| 88.90| 49.85 58| 37.95| 79.78| 58.700.4630
Net gearing 32| -0.68 0.20| -0.30 58| -0.30| 0.90| 0.00|0.0410
Suhteellinen velkaantuneisuus (%) 26| 16.23| 64.10| 21.70 58 9.68| 36.50| 17.45[0.0980
Kayttopaaoma (%) 26| 10.33| 37.18| 21.85| 58| 6.90| 22.03| 12.90|0.1060
Vaihto-omaisuus / liikevaihto (%) 22| 9.90| 38.28| 20.80 43| 8.00| 26.00| 14.10/0.1550
Myyntisaamisten kiertoaika (pv) 26| 10.75| 42.75| 23.00 55| 20.00| 40.00| 32.00|0.3210
Ostovelkojen kiertoaika (pv) 26| 16.25| 85.25| 38.50 51| 19.00| 81.00| 33.00|0.9480
TILIKAUSI 2009

Liikevaihdon muutos (%) 26| -36.98| -6.18| -20.50 55 -23.70|  6.10| -3.60| 0.0030
Henkilokunnan lukumaara 17| 4.50| 14.50( 7.00 36| 7.00] 33.50| 10.00{0.0260
Liikevaihto / henkild (1000 e) 17| 82.35|197.85( 125.70 35| 74.50| 193.50{ 129.20| 0.8380
Bruttotulos (1000 e) 28| 82.00|529.50{ 208.00 57(339.50 1373.50{ 555.00| 0.0010
Bruttotuloksen muutos (%) 26| -46.58| -3.85| -19.70 57( -22.30 8.65 -1.30|0.0030
Bruttotulos / henkild 17| 39.05| 72.25| 59.80 36| 49.83| 90.03| 72.00|0.0380
Kayttskate (%) 26| -2.40[ 2518 7.50 55 3.60| 15.90| 7.70|0.7930
Liikevoitto (%) 26| -3.93[ 1235 3.40 55 1.70| 8.90| 4.30|0.7730
Quick ratio 28| 043 300 105 57| 1.00] 240 1.70|0.1480
Current ratio 28] 090 555 1.90 57| 1.40|  4.40| 2.100.6400
Sijoitetun paddoman tuotto (%) 28| -9.03| 12.70| 5.30 57| 2.65| 22.40| 11.50|0.0150
Kokonaispadoman tuotto (%) 28 -5.10( 11.45| 3.80 57| 2.45| 19.40| 10.00( 0.0220
Omavaraisuusaste (%) 28 0.78| 87.45| 51.95 57| 37.15| 82.10| 60.70| 0.4160
Net gearing 28 -0.70| 0.38| -0.35 57| -0.25| 0.95 -0.10]|0.0540
Suhteellinen velkaantuneisuus (%) 25| 10.10| 51.75| 21.00 55/ 9.00] 37.10| 17.50|0.6000
Kayttopaaoma (%) 25 1.70| 29.15| 14.30 55| 4.60| 25.40| 13.30|0.8230
Vaihto-omaisuus / liikevaihto (%) 20 13.48| 25.60| 19.00 40| 835 26.80| 13.60]0.3590
Myyntisaamisten kiertoaika (pv) 24| 10.50( 37.75| 22.50 53| 17.00| 39.50| 24.00|0.5380
Ostovelkojen kiertoaika (pv) 22| 15.25[107.50| 38.50 49| 1450 43.50| 23.00|0.0520
TILIKAUSI 2008

Liikevaihdon muutos (%) 30[ -24.55| 5.93| -5.70 57| -1.30] 23.85| 9.90/|0.0000
Henkilokunnan lukumaara 20 4.00| 13.75| 6.00 31| 7.00] 36.00] 9.00{0.0570
Liikevaihto / henkild (1000 e) 20| 103.28 233.20( 172.05 31| 88.00| 321.70{ 161.00] 0.9230
Bruttotulos (1000 e) 30| 93.48699.68| 273.00 59| 264.00( 1391.00| 509.70| 0.0160
Bruttotuloksen muutos (%) 29| -26.25| 5.50| -3.70 57| -4.10| 2130 8.30/0.0010
Bruttotulos / henkild 20| 49.33| 97.30( 70.15 31| 6030 97.90| 72.00]0.5240
Kayttokate (%) 30[ 0.08| 21.38] 850 59| 550 17.90| 11.40|0.5700
Liikevoitto (%) 30| -0.45| 1635 6.55 59| 230 13.10] 7.50|0.3640
Quick ratio 29| 035 245/ 1.00 59| 080 230 1.80/0.1230
Current ratio 29| 0.65| 3.55| 1.90 59| 1.20 4.40|  2.10{ 0.4640
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Sijoitetun padoman tuotto (%) 30| -2.08| 23.10| 13.30 59| 8.00| 32.80| 20.30/0.0190
Kokonaispdgdoman tuotto (%) 30 -1.10| 17.25| 11.95 59 7.00| 24.80| 17.20{0.0180
Omavaraisuusaste (%) 30| 4.25| 84.08 42.55 59| 39.70| 74.70| 58.00(0.2100
Net gearing 30( -0.60| 0.53| -0.20 59| -0.20|  0.90| 0.00|0.0850
Suhteellinen velkaantuneisuus (%) 30| 11.15| 52.75| 24.50 59| 10.00| 30.00| 17.200.2070
Kayttopadoma (%) 30| 5.48] 18.10] 13.15 59| 2.70| 20.80| 10.300.7090
Vaihto-omaisuus / liikevaihto (%) 25| 5.80| 26.60| 12.30 43| 2.00 23.20] 11.90|0.7260
Myyntisaamisten kiertoaika (pv) 30( 8.75| 48.00f 21.00 58| 10.00| 37.50| 20.50{0.9190
Ostovelkojen kiertoaika (pv) 27| 13.00| 65.00| 32.00 50 16.50| 43.50| 25.00|0.5430

Viite:

Riippumattomien otosten Mann-Whitneyn U Testi (p-arvo)
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Liite 5. Vahan kasvaneiden ja yli mediaanin
kasvaneiden yritysten tunnuslukujen tilastotietoja

2008-2011.

Kasvu vahaista tai

Kasvuprosentti yli mediaanin

koko aika-valilld ja vahintaan

negatiivista 3 vuotena
S El o 2
c = = = c = = z

Tl e8| = o | T | O © o P

> < = = > < > = a
TILIKAUSI 2011
Liikevaihdon muutos (%) 45| -5.80| 14.10[ 4.30 50[ 2.08| 2205 9.50(0.0500
Henkilokunnan lukumaara 35( 3.00( 13.00/ 5.00 41| 5.00] 30.00| 10.00|0.0260
Liikevaihto / henkild (1000 e) 32| 67.10{179.93] 113.30 41| 114.80| 323.40( 180.300.0030
Bruttotulos (1000 e) 57| 85.50| 636.05| 235.70 50 440.25 1892.23| 706.00 0.0000
Bruttotuloksen muutos (%) 54 -3.30( 11.25| 2.45 50 -0.35| 14.73| 4.95|0.2550
Bruttotulos / henkild 34| 49.83| 90.10| 66.65 41| 6970 111.40| 86.10(0.0040
Kayttskate (%) 52 3.18| 21.10| 1055 50[ 5.05| 16.80| 10.05(0.8750
Liikevoitto (%) 52| 2.80| 15.70| .75 50{ 3.83] 11.83| 6.05/0.8330
Quick ratio 57| 0.65 445 1.50 50 0.70| 200 1.15/0.2970
Current ratio 57| 1.0 530 2.00 50[ 1.20] 3.8 1.85[0.5830
Sijoitetun padoman tuotto (%) 58| 238 18.53| 9.60| 50| 10.40| 24.00| 17.65|0.0100
Kokonaispadoman tuotto (%) 58 215 16.30| 8.50 50( 8.60f 20.15| 13.05|0.0180
Omavaraisuusaste (%) 58| 14.08| 85.95| 60.05 50| 34.78| 77.80| 54.55(0.9440
Net gearing 58| -0.60| 0.33 -0.20 50| -0.13|  1.20| 0.15[0.0140
Suhteellinen velkaantuneisuus (%) 49 9.95| 31.60( 21.10 50| 10.05| 31.70| 17.55|0.8010
Kayttopadoma (%) 49| 6.60| 28.85| 14.80 50 4.63| 24.68| 13.75(0.6000
Vaihto-omaisuus / liikevaihto (%) 37| 8.05| 32.55| 17.80 38| 7.00| 25.85| 11.85(0.2750
Myyntisaamisten kiertoaika (pv) 48[ 13.00| 42.75 25.50 48| 17.00 42.00| 26.00(0.7220
Ostovelkojen kiertoaika (pv) 46| 14.75| 97.25| 31.50 46| 16.00[ 51.00] 25.50(0.3120
TILIKAUSI 2010
Liikevaihdon muutos (%) 47| -8.10|  9.40[ -1.20 49| 015 34.75| 12.10(0.0000
Henkilokunnan lukumaara 31| 3.00[ 15.00| 7.00 31| 6.00] 36.00| 11.00(0.0100
Liikevaihto / henkild (1000 e) 30| 68.28|215.55| 106.75 31| 105.30| 245.40{ 177.10(0.1260
Bruttotulos (1000 e) 58| 89.25/598.28| 198.50 51( 376.00| 1506.20| 664.00 0.0000
Bruttotuloksen muutos (%) 55 -5.40( 16.70| 2.40 50 -0.75| 39.85| 12.70|0.0060
Bruttotulos / henkild 31| 54.80 95.90| 69.50 31| 70.80| 107.60| 78.80(0.0820
Kayttokate (%) 54| 2.88| 23.78| 11.10 51| 5.80 19.30| 11.80(0.7270
Liikevoitto (%) 54 0.75| 14.98| 6.75 51| 3.20 1420 7.20(0.5880
Quick ratio 59/ 050 3.30| 1.50 51| 080 2.00| 1.20(0.9350
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Current ratio 59| 1.30[ 5.60[ 230 51| 120 3.80| 2.00]0.5270
Sijoitetun padoman tuotto (%) 59 1.50[ 2150 9.60 51| 7.10| 25.40| 18.00{0.0090
Kokonaispdgdoman tuotto (%) 59( 1.10( 17.90| 8.30 51| 5.80| 22.70| 16.40(0.0130
Omavaraisuusaste (%) 59| 20.70( 85.20( 57.60 51| 36.90| 78.00| 55.90|0.9450
Net gearing 59 -0.60| 0.40| -0.10 51| -0.20/ 1.00[ 0.10/0.0160
Suhteellinen velkaantuneisuus (%) 49 11.65| 39.55[ 19.90 51| 9.80| 41.00| 17.90(0.3680
Kayttopadoma (%) 49| 9.45| 35.55| 19.50 51| 710 23.90| 13.10{0.0800
Vaihto-omaisuus / liikevaihto (%) 39| 9.70| 35.30| 19.40 39| 8.40| 26.00| 15.60|0.2800
Myyntisaamisten kiertoaika (pv) 48[ 15.25( 45.00 25.50 48| 19.25| 39.50| 30.50| 0.8860
Ostovelkojen kiertoaika (pv) 46| 16.75| 67.75| 32.50 48| 20.25| 75.75| 33.00|0.9820
TILIKAUSI 2009

Liikevaihdon muutos (%) 50| -28.65[ -1.28 -15.55 49| -25.80|  5.10| -4.40| 0.0520
Henkilokunnan lukumaara 30| 3.00| 13.00| 6.00 33| 7.00] 36.50| 14.00{0.0010
Liikevaihto / henkilé (1000 e) 29| 65.10(197.85 107.50 32| 77.65| 201.23| 132.10| 0.4100
Bruttotulos (1000 e) 55( 111.00| 536.00{ 206.00 50/ 355.00( 1649.95| 682.00| 0.0000
Bruttotuloksen muutos (%) 51( -25.50 1.00] -16.70 50 -23.85 9.20| -2.25| 0.0800
Bruttotulos / henkild 30| 45.68| 79.55| 59.80 33| 51.95| 92.80| 72.00| 0.0650
Kayttokate (%) 51| -1.50| 19.70| 8.20 49| 425 1615 8.10/0.5510
Liikevoitto (%) 51| -3.50( 1250 430 49| 185  8.45| 450|0.7350
Quick ratio 55| 0.60 3.40| 1.40 50| 070/ 2.23] 1.50(0.9030
Current ratio 55| 1.40| 7.10| 2.60 501 1.38 4.33| 2.10{0.2970
Sijoitetun padoman tuotto (%) 55| -3.20| 13.00f 5.80 50| 3.58| 22.00| 12.00(0.0280
Kokonaispaaoman tuotto (%) 55 -2.00| 12.30| 4.30 50{ 285 19.30| 10.35|0.0440
Omavaraisuusaste (%) 55 19.30( 87.30| 56.10 50| 36.13| 79.70| 59.300.8470
Net gearing 55| -0.50[ 0.60| -0.10 50/ -0.20f 1.05| 0.00]0.2100
Suhteellinen velkaantuneisuus (%) 50 10.15| 51.50| 21.65 491 9.10| 43.65| 18.90{ 0.4390
Kayttopadoma (%) 50/ 5.28| 31.93| 17.50 49| 4.70| 27.10| 13.30| 0.3700
Vaihto-omaisuus / liikevaihto (%) 39| 12.70| 26.10| 16.40 36| 8.5 26.80| 13.60|0.2480
Myyntisaamisten kiertoaika (pv) 47| 12.00( 41.00 31.00 47| 17.00| 38.00| 24.00|0.8120
Ostovelkojen kiertoaika (pv) 44| 13.00| 87.75| 31.00 46| 14.75|  42.25| 23.50| 0.3370
TILIKAUSI 2008

Liikevaihdon muutos (%) 53| -18.45 6.05| -4.60 50| 2.5 26.03| 10.60|0.0000
Henkilokunnan lukumaara 32| 3.25| 13.00| 4.00 29| 7.00| 36.00] 9.00{0.0080
Liikevaihto / henkilé (1000 e) 32| 89.20{233.20{ 169.10 29| 94.70| 323.30|171.60] 0.4880
Bruttotulos (1000 e) 56 141.00( 741.03| 258.00 51| 365.00(1873.80| 699.40 0.0000
Bruttotuloksen muutos (%) 52[ -15.15| 5.23| -5.90 50| -3.50 22.73| 8.55|0.0000
Bruttotulos / henkild 32| 50.08| 97.30| 68.95 29| 64201 101.65| 72.90{0.3230
Kayttokate (%) 56| 1.40 21.53| 9.00| 51| 6.80| 18.60| 11.70| 0.4470
Liikevoitto (%) 56| 0.00[ 1575 595 51| 4500 13.40| 7.70(0.1660
Quick ratio 55 050 2.50| 1.30 51| 080 220| 1.50|0.5600
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Current ratio 55 1.40[ 380 210 51 120 440 2.10[0.7330
Sijoitetun paddoman tuotto (%) 56| 1.20| 23.88| 13.80 51| 12.10| 32.80| 21.10|0.0080
Kokonaispadoman tuotto (%) 56 0.93[ 19.70| 11.85 51| 9.70| 24.80| 17.80{0.0080
Omavaraisuusaste (%) 56| 28.18| 81.83| 52.65 51| 37.70| 74.70| 56.600.6870
Net gearing 56 -0.40| 0.50| -0.10 51| -0.20f 1.00[ 0.10(0.0850
Suhteellinen velkaantuneisuus (%) 56 11.05| 47.05| 21.10 51| 9.50| 31.40| 18.30|0.4450
Kayttopaaoma (%) 56 6.55| 24.48| 13.25 51| 3.40[ 21.50| 10.30|0.3140
Vaihto-omaisuus / liikevaihto (%) 46 6.40[ 26.33[ 14.15 38 5.15| 22.68| 12.20(0.5090
Myyntisaamisten kiertoaika (pv) 54| 9.75| 46.25| 23.00 51| 10.00| 39.00| 22.00|0.6330
Ostovelkojen kiertoaika (pv) 49| 14.50| 64.50| 34.00 46| 15.00 43.50| 25.00(0.2890

Viite:

Riippumattomien otosten Mann-Whitneyn U-Testi (p-arvo)
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Liite 6. Kasvua tavoittelemattomien ja tavoittelevien
yritysten tunnuslukujen tilastotietoja 2008-2011.

Kasvu ei ole Kasvu on [@hivuosien

lahivuosien tavoite tavoite

El |l = I

c =] = = c = = z

=R I - I I e A o | @

> < = = > < = = o
TILIKAUSI 2011
Liikevaihdon muutos (%) 35| -1.10[ 21.40| 7.70 60| -2.83| 19.78| 6.05/0.8140
Henkilokunnan lukumaara 26| 300 825 4.00 49| 6.00| 28.50| 12.00]0.0000
Liikevaihto / henkilé (1000 e) 24| 54.25|295.50| 87.85 49| 116.90| 238.70{ 175.20] 0.0280
Bruttotulos (1000 e) 40| 150.50( 437.75] 239.35 66 380.50(2024.10| 677.00| 0.0000
Bruttotuloksen muutos (%) 38| -2.80| 11.95| 4.15 65 -1.20| 14.60| 3.50{0.6940
Bruttotulos / henkilo 25 50.85| 82.20| 63.10 49| 70.15| 104.50| 86.10] 0.0060
Kayttokate (%) 38| 238| 21.33] 11.85 64| 5.90| 17.65| 10.05|0.7870
Liikevoitto (%) 38| 1.95 16.03] 6.15 64| 373 1253 6.45/0.7770
Quick ratio 40| 063 298 135 66| 080 280 1.30/0.7840
Current ratio 400 1.05( 4.23] 1.80 66 1.18 4.30| 2.00| 0.6410
Sijoitetun pagoman tuotto (%) 40| 3.38| 21.38] 10.40 67| .70 23.60| 14.30/0.1990
Kokonaispddoman tuotto (%) 40 2.78] 19.43| 9.35 67| 550 18.90| 12.50|0.3880
Omavaraisuusaste (%) 40[ 29.30( 78.18| 57.40 67| 30.90| 85.30| 57.50| 0.8470
Net gearing 40| -0.60[ 0.30| -0.05 67| -0.30[ 0.90| -0.10]|0.2220
Suhteellinen velkaantuneisuus (%) 37| 10.05| 28.40| 18.30 62| 9.98| 33.88| 18.75|0.9080
Kayttopagoma (%) 37| 3.70| 26.50| 13.20 62| 5.43| 2655 15.00]0.5460
Vaihto-omaisuus / liikevaihto (%) 23| 3.30[ 30.20( 17.70 52| 7.70| 27.10| 13.95|0.8720
Myyntisaamisten kiertoaika (pv) 37| 12.50( 43.50( 24.00 59| 16.00| 42.00| 27.00|0.7010
Ostovelkojen kiertoaika (pv) 32| 14.50{110.50| 34.00 60| 16.00| 53.00| 25.50|0.3090
TILIKAUSI 2010
Liikevaihdon muutos (%) 39| -5.10[ 23.70| 4.50 57| -5.85| 23.15| 3.70/0.9260
Henkilokunnan lukumaara 23| 2.00( 9.00| 4.00 39| 7.00] 36.00| 15.00{0.0000
Liikevaihto / henkilé (1000 e) 22| 62.38| 431.75| 109.50 39| 105.30| 223.20{ 175.90| 0.2700
Bruttotulos (1000 e) 43| 135.00 420.00| 227.00 65 305.50 1896.35| 638.00| 0.0000
Bruttotuloksen muutos (%) 42| -5.05| 19.68] 5.25 62 -3.10| 30.35| 8.20{0.3470
Bruttotulos / henkild 23| 54.80|107.60| 67.50 39| 68.70| 94.20| 78.40|0.4020
Kayttokate (%) 42| 2.88| 24.05| 12.45 63| 530 17.20] 11.20/0.8880
Liikevoitto (%) 42| 0.75 17.28] 7.60 63| 2.00[ 1310 7.00|0.7040
Quick ratio 43| 050[ 230 1.40 66| 0.80 2.80| 1.30{0.7400
Current ratio 43| 1.20| 4.0 220 66 1.28 4.63| 2.10{ 0.8350
Sijoitetun pddoman tuotto (%) 43| 3.30( 23.30[ 16.20 66| 4.00 24.68| 13.70(0.7190
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Kokonaispaaoman tuotto (%) 43| 2.40[ 20.90| 12.00 66| 2.78| 2055 11.30(0.8040
Omavaraisuusaste (%) 43| 22.20( 81.80 58.40 66| 35.98| 81.00| 55.95(0.7750
Net gearing 43| -0.60[ 050| 0.00 66| -0.30| 0.80| 0.00(0.4410
Suhteellinen velkaantuneisuus (%) 40[ 11.65[ 39.63| 19.80 60| 11.00| 39.75| 17.80| 0.4930
Kayttopaaoma (%) 40( 8.40[ 35.00( 17.70 60| 7.15| 27.03| 15.40{0.6860
Vaihto-omaisuus / liikevaihto (%) 28| 9.40[ 30.58| 19.05 50/ 8.70| 28.65| 15.50|0.5600
Myyntisaamisten kiertoaika (pv) 40[ 15.00| 41.25 30.00 56| 19.25 45.00| 28.00(0.8820
Ostovelkojen kiertoaika (pv) 36| 15.75 91.00| 40.00 58| 18.00| 60.25| 31.50(0.3920
TILIKAUSI 2009

Liikevaihdon muutos (%) 39| -29.10[  0.00| -10.50 60| -24.08|  2.28| -11.05(0.5220
Henkilokunnan lukumé&ara 22| 275 9.25| 450 41| 7.00] 36.00] 15.00(0.0000
Liikevaihto / henkild (1000 e) 21| 59.35/290.95| 83.00 40| 84.25| 190.63| 128.850.5340
Bruttotulos (1000 e) 41] 129.50 432.50| 199.50 63 320.00( 1535.50{ 555.00 0.0000
Bruttotuloksen muutos (%) 39| -22.20| 3.80| -7.70 62| -25.28|  4.93| -7.90| 0.8640
Bruttotulos / henkild 22| 48.70| 89.23| 66.40 41| 4820 82.90| 66.80(0.9140
Kayttskate (%) 40| 2.15[ 23.10] 9.95 60| 1.90| 1438 7.25/0.2630
Liikevoitto (%) 40| 0.23| 16.45| 6.85 60| -2.63| 10.05| 3.65(0.2160
Quick ratio 41| 0.60[ 3.00 1.60 63| 0.70] 2.90| 1.40(0.9020
Current ratio 411 1.20[ 470 2.10 63| 1.40] 560 2.20[0.5230
Sijoitetun paddoman tuotto (%) 41 045 21.10[ 9.50 63| -0.80| 16.80| 8.400.5700
Kokonaispadoman tuotto (%) 41 045 19.40[ 9.20 63| -0.50 14.70| 6.70 0.4640
Omavaraisuusaste (%) 41| 19.50( 84.00 58.60 63| 36.70| 82.70| 58.30(0.8890
Net gearing 41| -0.55[ 0.60| -0.10 63| -0.30| 1.00| 0.00(0.2420
Suhteellinen velkaantuneisuus (%) 39( 10.00| 50.20( 21.40 60| 9.05| 48.80| 19.20(0.8660
Kayttopaaoma (%) 39| 3.90[ 29.70| 15.90 60| 538 30.90| 15.55(0.7390
Vaihto-omaisuus / liikevaihto (%) 25| 10.55| 29.60| 18.10 50{ 9.25| 24.78| 15.00(0.3780
Myyntisaamisten kiertoaika (pv) 38( 11.50( 39.75 23.00 56| 17.25 41.00| 27.00(0.2930
Ostovelkojen kiertoaika (pv) 33| 9.50| 73.00| 26.00 57| 14.50| 46.50| 25.00(0.9830
TILIKAUSI 2008

Liikevaihdon muutos (%) 39| -10.70 22.40| 6.10 63| -7.50| 12.40| 3.80(0.6540
Henkilokunnan lukumaara 25| 3.00/ 850| 4.00 36| 7.00] 35.50| 13.50|0.0000
Liikevaihto / henkild (1000 e) 25| 81.15| 422.65| 116.70 36| 115.58| 247.20{ 173.95 0.4370
Bruttotulos (1000 e) 41] 168.00{ 590.60| 257.00 65(279.00 1876.90 679.00( 0.0010
Bruttotuloksen muutos (%) 39| -9.90| 9.40| 0.50 62| -855 16.73| 4.25/0.3870
Bruttotulos / henkild 25| 52.15/105.35| 68.40 36| 61.18| 97.45| 76.60(0.3870
Kayttokate (%) 41| 4.10[ 22.85| 15.30 65| 350 17.95| 11.10(0.2110
Liikevoitto (%) 41| 175 18.85] 6.90 65| 0.80| 13.00| 7.00(0.2980
Quick ratio 40 050 258 1.55 65| 0.75| 2.20| 1.30{0.5790
Current ratio 401 0.95| 4.20] 2.05 65| 1.40 410  2.10| 0.6040
Sijoitetun pddoman tuotto (%) 41 6.35] 2835 18.00 65| 2.70| 28.75| 15.300.8740
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Kokonaispdgdoman tuotto (%) 41| 5.35| 23.95 14.60 65| 2.20| 23.20| 13.20(0.7290
Omavaraisuusaste (%) 41| 22.05( 83.15| 56.10 65| 33.45| 76.30| 56.60(0.9170
Net gearing 41| -0.55( 0.85] -0.10 65| -0.20|  0.65| 0.00(0.4370
Suhteellinen velkaantuneisuus (%) 41 7.60| 45.85| 19.20 65| 10.60| 37.50| 19.500.6290
Kayttopagoma (%) 41| 2.20| 22.50[ 9.50 65| 7.25| 23.95| 13.20{0.1470
Vaihto-omaisuus / liikevaihto (%) 28| 5.65| 23.43| 13.40 55| 7.80| 25.30[ 12.50|0.7070
Myyntisaamisten kiertoaika (pv) 40| 6.00| 35.75| 16.50 64| 14.25| 40.75| 25.000.0720
Ostovelkojen kiertoaika (pv) 34| 9.75( 66.50( 37.00 60| 15.25 49.50| 26.00| 0.4640

Viite:

Riippumattomien otosten Mann-Whitneyn U-Testi (p-arvo)
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Liite 7. Yli 30 % kumulatiivisesti kasvaneiden yritysten

toimialat.
TOL nro | Toimiala Lkm
01 Kasvinviljely ja kotieldintalous, riistatalous ja niihin liittyvat palvelut 101
02 Metsatalous ja puunkorjuu 13
03 Kalastus ja vesiviljely 1
08 Muu kaivostoiminta ja louhinta b
10 Elintarvikkeiden valmistus 10
13 Tekstiilien valmistus 2
14 Vaatteiden valmistus 1
15 Nahan ja nahkatuotteiden valmistus 2
16 Sahatavaran sekd puu- ja korkkituotteiden valmistus (pl. huonekalut); olki- | 24
ja punontatuotteiden valmistus
17 Paperin, paperi- ja kartonkituotteiden valmistus 1
18 Painaminen ja tallenteiden jaljentaminen 3
20 Kemikaalien ja kemiallisten tuotteiden valmistus 1
21 Ladkeaineiden ja ldakkeiden valmistus 1
22 Kumi- ja muovituotteiden valmistus 8
23 Muiden ei-metallisten mineraalituotteiden valmistus 2
24 Metallien jalostus 1
25 Metallituotteiden valmistus (pl. koneet ja laitteet) 58
26 Tietokoneiden seka elektronisten ja optisten tuotteiden valmistus 2
27 Sahkélaitteiden valmistus 5
28 Muiden koneiden ja laitteiden valmistus 16
29 Moottoriajoneuvojen, peravaunujen ja puoliperdavaunujen valmistus 3
31 Huonekalujen valmistus 10
32 Muu valmistus 3
33 Koneiden ja laitteiden korjaus, huolto ja asennus 9
35 Sahko-, kaasu- ja lampohuolto, jaadhdytysliiketoiminta 13
36 Veden otto, puhdistus ja jakelu 15
38 Jatteen keruu, kasittely ja loppusijoitus; materiaalien kierratys 4
41 Talonrakentaminen 69
42 Maa- ja vesirakentaminen 7
43 Erikoistunut rakennustoiminta 94
45 Moottoriajoneuvojen ja moottoripyorien tukku- ja vahittdiskauppa seka 34
korjaus

46 Tukkukauppa (pl. moottoriajoneuvojen ja moottoripydrien kauppa) 66
47 Vahittaiskauppa (pl. moottoriajoneuvojen ja moottoripydrien kauppal 44
49 Maaliikenne ja putkijohtokuljetus 90
52 Varastointi ja liilkennetta palveleva toiminta 6
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53 Posti- ja kuriiritoiminta 2
55 Majoitus 2
56 Ravitsemistoiminta 9
58 Kustannustoiminta 2
59 Elokuva-, video- ja televisio-ohjelmatuotanto, danitteiden ja musiikin 4
kustantaminen
60 Radio- ja televisiotoiminta 3
61 Televiestinta 2
62 Ohjelmistot, konsultointi ja siihen liittyva toiminta 6
b4 Rahoituspalvelut (pl. vakuutus- ja eldkevakuutustoiminta) 9
66 Rahoitusta ja vakuuttamista palveleva toiminta 14
68 Kiinteistdalan toiminta 75
69 Lakiasiain- ja laskentatoimen palvelut 23
70 Padkonttorien toiminta; liilkkeenjohdon konsultointi 9
71 Arkkitehti- ja insinddripalvelut; tekninen testaus ja analysointi 28
73 Mainostoiminta ja markkinatutkimus 3
T4 Muut erikoistuneet palvelut lilke-elamalle Il
77 Vuokraus- ja leasingtoiminta "
78 Tyéllistamistoiminta 1
79 Matkatoimistojen ja matkanjarjestajien toiminta; varauspalvelut 3
80 Turvallisuus-, vartiointi- ja etsivapalvelut 3
81 Kiinteiston- ja maisemanhoito 13
82 Hallinto- ja tukipalvelut liike-elamalle 6
85 Koulutus 6
86 Terveyspalvelut 17
87 Sosiaalihuollon laitospalvelut 2
88 Sosiaalihuollon avopalvelut 3
90 Kulttuuri- ja viihdetoiminta 1
93 Urheilutoiminta seka huvi- ja virkistyspalvelut 6
95 Tietokoneiden, henkilokohtaisten ja kotitaloustavaroiden korjaus 3
96 Muut henkildkohtaiset palvelut 1

Seuraavassa liitteessa kaytetty toimialaluokitus vastaa tassa taulukossa kaytettya luo-

kittelua.
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Liite 8. Yli 30 % kumulatiivisesti kasvaneiden yritysten

maarat toimialoittain ja paikkakunnittain
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Liite 8. Jatkuu
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Liite 9. Kasvuyritysten maarat paikkakunnittain
Tilastokeskuksen yritystoimipaikkatietokannan (2013)
lukumaariin suhteutettuna.

Maa-, Kauppa,
metsa, Rakenta- jakelu ja Palvelut/
kalatalous Teollisuus minen lilkkenne muu
™ o ™ ™ o
5 [0} E [} 5 (9] g (9] 5 (92}
N > N > N > N > ~N >
-~ =) - 3 -~ > -~ 3 - >
Hel © wn o wn (] ) © wn o wn
< = o | X o | x o | x o | < o
22 |32l §|3|z| &§|28|z] &|8|z] &|&|z| ©
5 c|l | £ cl ol £ cl ol £ c| o| £ cl ol £ ©
c < = © = = ] = = © = = @ = = @ = %)
LT S| @ | S|xX| @ |S|xX| @ |2|xX| @ ||L2|xX| 9 c
<} 1< <) [ o < <) jo} <) (9}
2= | EIEl 2 2|8l 2|28 25|18 £|2|8]| 3
T © Tlo| 2 | Tl 2| Tl 2 ||l 2 |T|o| 2 =
> O > A 93} > ~ ) > A wn > A %3} > A wn >
Alajarvi 77 8 104%| 107 12 112%| 144 11 7.6%| 188 18 96%| 237 9 38%| 753 58 7.7%
Alavus 75 4 53%| 102 7 69%| 124 6 48%| 207 12 58%| 246 11 45%| 754 40 53%
Evijarvi 69 26 377%| 33 3 91%| 52 3 58% 61 1 1.6%| 66 2 30%| 281 35 125%
Itmajoki 77 4 52%| 96 8 83%| 157 8 51%| 197 6 30%| 261 18 69%| 788 44 56%
Isojoki 40 0 0,0%| 35 1 29%| 24 4 167%| 36 4 111%| 58 5 86%| 193 14 73%
Jalasjarvi 78 0 00%| 53 7 13,2%| 101 6 59%| 142 10 7.0%| 164 7 43%| 538 30 56%
Karijoki 49 0 00%| 21 1 48%| 38 2 53%| 26 2 77%| 41 5122%| 175 10 57%
Kauhajoki 85 4 47%| 158 14 89%| 163 5 31%| 271 15 55%| 481 28 58%| 1158 66 57 %
Kauhava 143 42 29.4%)| 221 26 11,8%| 243 19 7.8%| 351 26 7,4%| 433 31 7.2%| 1391 144 10,4 %
Kuortane 34 2 59%| 36 5 139%| 67 8 119%| 64 7 109%| 108 4 37%| 309 26 84%
Kurikka 722 28%| 181 16 88%| 156 10 6,4%| 94 13 138%| 366 21 57%| 869 62 71%
Lappajarvi 42 11 262%| 52 2 38%| 34 3 88% 43 3 70%| 75 4 53%| 246 23 93%
Lapua 61 8 13.1%| 160 9 56%| 203 11 54%| 281 17 6,0%| 384 14 3,6%| 1089 59 54%
Seinajoki 154 3 1,9%| 318 27 85%| 620 54 87%|1047 79 7.5%|1635 123 7.5%| 3774 286 7.6 %
Soini 26 1 38%| 30 2 67% 35 3 86% 60 4 67%| 47 0 00%| 198 10 51%
Teuva 35 1 29%| 81 12 148%| 79 3 38%| 8 5 60%| 139 10 72%| 418 31 7.4%
Vimpeli 19 2105%| 51 3 59%| 46 6 13.0%| 56 7 125%| 70 7 100%| 242 25 103%
Ahtari 55 3 55%| 56 7 125%| 63 8 127%| 118 11 93%| 153 9 59%| 445 38 85%
Yhteensd [1191 121 10,2%|1791 162 9,0 %|2349 170 7,2 %|3326 240 7,2%|4964 308 6,2%|13621 1001 7,3%
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Liite 10. Teemahaastattelulomake EP Kasvu 2.0

Yleistd laadullisesta osiosta

Kunkin haastattelijan tehtavana on kirjoittaa yrityksestd ja sen kasvusta case-tarina,
joka kuvaa yrityksessé tapahtuneita asioita viimeisen kymmenen vuoden aikana (vuo-
den 2004 vuoden jalkeen) (mita yrityksessa on tapahtunut kasvuperiodin 2002-2004
jalkeen).

Case-kuvauksen kirjoittamisessa tarkoituksena ei ole kirjoittaa kaikista yrityksista
samanlaista tarinaa (eika kysya juuri samoja teemakysymyksia kuten teemahaas-
tatteluissa), vaan selvittad mitd keskeisid asioita yrityksessa on tapahtunut tai tehty
vuodesta 2005 lahtien. Emme siis paata etukateen, mitka ovat olleet keskeisia asioita
yrityksen kasvussa, vaan jokaisen yrityksen kohdalla korostuisi yrityksen oma uniikki
tarina.

Jokaisen keskeisen asian kohdalla haastattelijan tehtdvana on luodata tutkimuksen
teemoja yrittdjan/yrityksen omaksumiskyvyn ja oppimisen suhteen; mita tapahtuneet
ennakoimattomat ja ennakoidut (suunnitellut] asiat ovat vaikuttaneet yrityksen kehit-
tamiseen ja kehittymiseen. Jokaisesta haastateltavasta yrityksesta kirjoitetaan tari-
nan muotoinen kuvaus. Jatkossa analysoimme naita kuvauksia keskendan ja pyrimme
tunnistamaan, miten keskeiset teemat tulevat esiin ja millaisissa konteksteissa. Alla
olevat kysymykset A-D ovat kaikille yhteisia kysymyksia, joista kysymys D on tarinan
kirjoittamista edesauttava kysymys. D-kysymysten kohdalla on lisaksi listattuna tutki-
muksen teemat, joiden merkitysta pitaisi luodata yrityksen kasvuvaiheen jalkeen (joka
siis my6s saattaa olla jatkuvaa kasvua) tapahtuneeseen kehittymiseen/muutokseen.
Nama teemat (1-6) on kirjoitettu auki lomakkeen seuraavilla sivuilla (asiat, joita teema
sisaltdd). Lopussa ovat myds kohdat E ja F, joista ensimmaéisessa pyydetdan haastatel-
tavaa arvioimaan tapahtuneita siina valossa, mitd olisi tehnyt toisin ja toisessa haas-
tateltavaa pyydetaan kertomaan tulevaisuuden tavoitteista ja suunnitelluista toimenpi-
teista niiden saavuttamiseksi.

A. Yrityksen nimi ja haastateltavan nimi

- mista asti on ollut yrityksessa?

B. Mitka ovat yrityksen nykyiset tuotteet / palvelut?
- onko tuotteissa/palveluissa tapahtunut muutoksia vuoden 2004 j&lkeen?

C. Keita ovat yrityksen nykyiset asiakkaat?
- onko asiakkaissa tapahtunut muutoksia vuoden 2004 jalkeen?
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D. Jos Teidan pitaisi kirjoittaa yrityksenne historiikki vuodesta 2005 alkaen, mita

merkittavia asioita ottaisitte esille? ["Menestyksen hetket" / "Synkat hetket")

1. Kasvustrategiat

2. Olemassa olevan vs. uuden kehittaminen

3. Markkinaorientaatio

4. Yrittdjamainen orientaatio

5. Ulkopuolisen asiantuntemuksen kaytto

6. Informaation hyddyntaminen

7. Johtamisen haasteet erilaisissa ymparistdissa

1. Kasvustrategiat

kasvun toteutustapa: orgaaninen kasvu, yritysosto (liiketoimintakauppa, osake-

kauppa), sopimuksellista yhteisty6ta (franchising, portfolioyrittajyys, vuokratyo-

voiman kayttd)

e (myos samanaikaisesti kaikkia voi toteuttaa, tai perakkain, jarjestys?)

¢ miksivalittiin ko. kasvutapa, oliko tietoinen valinta, vai eteen tullut mahdolli-
suus, oliko sellaisesta aikaisempaa kokemusta

e mita vaikutusta valitulla kasvutavalla on ollut yrityksen myshempaan resurs-
sitilanteeseen (esim. taloudelliset resurssit)

e uusia tuotteita/palveluja, uusia asiakkaita ja markkinoita, uusia liilketoiminta-
alueita

e miten kasvun vaatima lisdkapasiteetti on hankittu: omia resursseja (esim.
henkilostoa) kasvattamalla, tehostamalla toimintaa (esim. automatisoimalla)
vai hyodyntdmalla muiden resursseja (esim. sopimuksellisten suhteiden
kautta)

e mitd valitulla kasvutavalla tavoiteltiin (esim. yritysosto: uutta osaamista, uusia
markkinoita, uusia tuotteita jne.)

¢ millaisia haasteita valittuun kasvutapaan on liittynyt, mita etuja valitusta kas-
vutavasta on ollut, onko valitulla kasvutavalla ollut vaikutusta myohempaan
kehitykseen ja kaytettavissa oleviin vaihtoehtoihin

2. Olemassa olevan vs. uuden kehittaminen

olemassa olevien tuotteiden/palvelujen laadun parantaminen, joustavuuden
lisaaminen, kulujen vahentaminen, toiminnan tehostaminen, joustavuuden lisaa-
minen vs. uusien sukupolven tuotteiden ja palvelujen kehittaminen, olemassa
olevien tuotteiden/palvelujen valikoiman kasvattaminen, uusien markkina-aluei-
den léytymien, uusien teknologioiden omaksuminen

kumpaa yrityksessa painotetaan: olemassa olevan kehittamista vai uuden kehit-
tamista

onko tdssa tapahtunut muutoksia erilaisissa tilanteissa (esim. taloudellinen nou-
sukausi/taloudellinen laskukausi)
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3. Markkinaorientaatio

e Miten selvitdtte asiakkaiden odotuksia? Miten varaudutte muutoksiin asiakkaiden
mieltymyksissa?

e Miten selvitatte kilpailijoiden toimintaa ja miten reagoitte siihen?

e Miten tietoa asiakkaiden odotuksista ja kilpailijoista jaetaan yrityksen sisalla eri
tyontekijoiden kesken?

e Miten ko. tieto otetaan huomioon tuote- ja palvelukehityksessa?

4. Yrittajamainen orientaatio
e kuinka tarkedana yrityksessa pidetdan sita, ettd yritys on edelldkavija uusissa
tuotteissa ja palveluissa/uusien teknologioiden hyédyntamisessa, uudenlaisten
liiketoimintamallien kayttdonotossa
e mika merkitys talla (innovatiivisuudella) on yrityksen kasvuun ja menestymi-
seen
e miten yrityksessa pyritaan selvittamaan strategisia muutoksia ennakoivasti
e kuinka systemaattisesti yritys miettii strategiaansa ja siihen vaikuttavia tulevai-
suuden muutostekijoita
e mika merkitys strategisella tulevaisuustietoisuudella on yrityksen kasvulle ja
menestymiselle
e milloin yrityksessa pyritaan erityisesti karttamaan riskeja, milloin riskinotto
voidaan hyvaksya
e ulkoisen ymparistdn luonne (kontekstispesifisyys)
e koska ja minké&laisessa tilanteessa (ympariston tilanne, yrityksen tilanne,
yrittajan tilanne) yrityksessa on otettu riski, jonka seuraukset olivat yritykselle

negatiiviset (estivat mychemp&a kasvua ja kehittamist)

5. Ulkopuolisen asiantuntemuksen kaytto

e onko yritys kayttanyt ulkopuolisia asiantuntijoita (esim. teknisia tai liikkeenjoh-
don konsultointi), miss3 tilanteessa

e mika merkitys asiantuntijoilla on ollut yritykselle ja miten on vaikuttanut yritta-
jan/yrityksen oman osaamisen kehittymiseen

e onko ollut sellaisia tilanteita tai lilkketoimintaan liittyvia tarpeita, joihin ette ole
loytaneet asiantuntija-apua

6. Informaation hyodyntaminen

e minkalaisia jarjestelmia yrityksessa on kaytdssa, missa vaiheessa otettu kayttéon

e mita taloudellisia mittareita seurataan (esim. tilikauden tulos, padoman tuotto,
velkaantuminen, maksuvalmius), vaihtelevatko seurannan kohteet eri tilanteissa,
miten
e miten yritys on parjannyt taloudellisesti suhteessa kilpailijoihin (padoman

tuotto, kayttokate, maksuvalmius, velkaantuneisuus, kustannusten hallinta)

e miten markkinoita seurataan (esim. markkinaosuus, asiakastyytyvaisyys, myyn-

nin kasvu), kuinka nopeasti reagoidaan muutoksiin




286

miten yritys on parjannyt suhteessa kilpailijoihin (myyntimé&é&ra, markkina-
osuus, markkinoiden laajentaminen)

e mita muita mittareita kaytetaan

L]

henkildsto (esim. henkilostovaihtuvuus, -tyytyvdisyys, palkkakustannukset)
toimittajat (esim. toimitusten tdsmallisyys, raaka-aineiden laatu & hinta)
sisdiset prosessit (esim. tuottavuus, turvallisuus, kiertoajat)

tuotteiden ja palveluiden laatu (esim. virheiden maara, vialliset tuotteet)
yhteistyé muiden organisaatioiden kanssa (esim. markkinoinnissa, suunnitte-
lussa, tuotannossal)

ymparisto (esim. ympdaristésaantsjen noudattaminen, sertifikaatit, kilpailu,
suhdanteet)

tuotteiden ja palveluiden innovaatiot (esim. uudet tuotteet/palvelut, uusien
tuotteiden kehittamisnopeus, uudet toimintatavat)

yhteiskuntavastuu (esim. yrityksen imago)

7. Johtamisen haasteet erilaisissa ymparistoissa

e mita haasteita yrityksen johtamiseen on tuonut

taloudelliset suhdanteet
kehittyva teknologia
asiakkaiden muuttuminen
yhteiskunnalliset muutokset
globalisaatio

e missa tilanteissa on korostunut erityisesti johtoryhman merkitys johtamisessa ja

minkalainen johtoryhma on milloinkin ollut (jos on)

e missa tilanteissa yrityksessa on korostunut hallituksen merkitys johtamisessa ja

minkalainen hallitus yritykselld on eri aikoina ollut (ulkopuolisia jasenid)

e onko yritykselld ulkomaankauppaa, mita haasteita kansainvalistymiseen on liitty-

nyt johtamisen nakokulmasta

E. Jos voisitte siirtya ajassa taaksepain, mita tekisitte toisin?

F. Millaisia tulevaisuuden tavoitteita Teilla on ja mitka ovat suunnittelemanne

keskeiset toimenpiteet niiden saavuttamiseksi?
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