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1 Johdanto

Opinnaytetyon aiheena oli selvittda, kuinka voidaan tunnistaa potentiaalisia
kasvuyrityksia kaikkien yritysten joukosta. Aihe on kiinnostava, silla siita on
saatavilla hyvin vahan tietoa verrattuna siihen, kuinka tarkeastda asiasta on
kyse. Kasvuyritykset ovat yksi Suomen merkittavimpia tyollisyyden lisaajia seka
Suomen kilpailukyvyn edistajia. Tasta syysta valitsinkin aiheekseni tutkia, miten
potentiaalisten kasvuyritysten tunnistaminen kaytadnnéssa tapahtuu, silla olisi
tarkeaa loytaa tapoja, kuinka tunnistamista voitaisiin tehda menestyksekkaasti.
Opinnaytetyd on suunnattu Kkaikille kasvuyrityksista sekd kasvuyrityksen
tunnistamisesta  kiinnostuneille.  Kasvuyrittdjyys on laaja alue, joten
opinnaytetydssa on keskitytty pelkastaan kasvuyritysten tunnistamisessa
tapahtuvaan prosessiin ja sen kuvaamiseen. Aiheen rajaus on tarkkaan harkittu,
silla juurikin tunnistaminen on se osa-alue, josta tietoa on saatavilla

vahanlaisesti.

Opinaytetyon tavoitteena oli saada selville keinot ja tavat, kuinka kasvuyrityksia
voidaan tunnistaa. Pyrin selvittamaan, onko olemassa tietynlaisia
mittausvélineitd tai kaavoja, joiden pohjalta pystymme arvioimaan jonkin
yrityksen potentiaalia kasvaa menestyvaksi yritykseksi. Tavoitteena oli saada
tarkkaa tietoa siita, kuinka tunnistamisprosessi kaytannossa tapahtuu ja mita
ominaisuuksia yrityksella taytyy olla, jotta se menestyy. Asetin ndma tavoitteet
tyolleni, koska halusin selvittdd, miten tunnistaminen tapahtuu ja mita voisimme
tehd& tunnistamisen tehostamiseksi. Keinot tunnistamiseen ovat tarkeita, silla
mikali niité 10ytyy, ne eivéat ole julkista tietoa tai sitten niita ei yksinkertaisesti
tiedeta. Onnistuminen tavoitteissa tarkoittaisi sitd, etta saataisiin késitys siita
miten tunnistaminen tapahtuu ja mita se vaatii. Parhaimmassa tapauksessa
saataisiin  jonkinlainen mittari, milla pystyttaisin  mittaamaan  yritysten

potentiaalia kasvaa menestyvaksi liiketoiminnaksi.



Teoriaa  kerasin  opinnaytety6honi monipuolisesti kasvuyritys-  ja
kasvuyrittajyyskirjallisuudesta pitaen kuitenkin painopisteen potentiaalisten
yritysten tunnistamisessa. Kaytin hyoddykseni niin painettua Kkirjallisuutta
aiheesta kuin myos verkkolahteita. Oli tarke&é selvittaa teorian pohjalta, mita on
kasvuyrittajyys ja minkalaiset mahdollisuudet yrityksilla on kasvaa. Teoriasta
sain myos selville sen, mitda menestyva liiketoiminta vaatii ja mita keinoja meilla
on tunnistaa  ne. Tarkeimmiksi l[&hteikseni  arvioisin kuitenkin
teemahaastattelujen tulokset. Haastattelujen pohjalta toivoin saavani erilaista
tietoa itse tunnistamisprosessista, jolloin saisi kokonaiskuvan siita, miten
tunnistaminen tapahtuu ja mitd seikkoja tulee ottaa huomioon.
Teemahaastatteluissa saattoi tulla ilmi asioita, joita ei saanut selville teorian
pohjalta. Toivoin, saavani kayttokelpoista tietoa, jota voidaan hyodyntaa
mydhemmin kasvuyrityspotentiaalin tunnistamisen pohjana.

2 Kasvuyritys ja kasvuyrittajyys

Suomessa syntyy vuosittain uusia yrityksid enemman kuin niita kuolee, mutta
mika erottaa kasvuyritykset tavallisista yrityksistd. Menestyksekkaaksi
liketoiminnaksi yritys ei muutu pelkalla paatdksella tai aikomuksella vaan se
vaatii yrittdjiltd riskinottoa, intoa, rohkeutta ja jopa onneakin. Suomen
suhteellisen pienet kotimarkkinat johtavat siihen, ettd vaaditaan yrittajalta
kekselidisyyttd perustaa kasvava ja menestyva kotimarkkinayritys.
Kasvuyrittdjyys vaatiikin suurta tahtoa, uskallusta, innostusta, kekselidisyytta
seka halua pyrkida uusille markkinoille. (Hirvikorpi & Swanljung 2008, 5.)
Asiakkaat vaikuttavat suuresti yrityksen menestykseen ja kasvuun. He ovatkin
yksi paatekija yrityksen kasvussa mutta myos yrityksen kasvun

epaonnistumisessa. (Hedgethink 2014.)



Kasvuyritys on yritys, jota voidaan pitda markkinajohtajana tietyilla markkinoilla
perustuen yrityksen vahvempaan kasvuun verrattuna muiden yritysten kasvuun.
Yrityksid voidaan verrata keskenddn kassavirtojen ja tulojen eroilla.
Potentiaalisilla yrityksilla on tavallisesti myds Kilpailijoitaan innovatiivisempi
tuote tai palvelu mikd houkuttelee enemman kuluttajia. (Businessdictionary
2015.) Kasvulla paaosin viitataan yrityksen menestykseen ja sen muotoon
tulevaisuudessa. Kasvuyrittdjyydella tarkoitetaan yritystoimintaa, jonka
tarkoituksena on kasvattaa liiketoimintaansa maarallisesti. Yrityksen kasvua
voidaan mitata erilaisilla mittareilla, joista kerrotaan enemmaéan tuonnempana.
Kasvuyrityksella tarkoitetaan sitd yritystd, jota aiotaan kasvuhakuisesti johtaa.
Kasvamisen maarittelyyn ei ole yhta ja selkeda tapaa. Kasvuyritys on muun
muassa sellainen yritys, joka on kasvattanut toimintaansa liikevaihdolla
mitattuna ainakin 10 prosenttia vahintdan kolmen vuoden aikana. Talla tavalla
mitattuna Suomesta [0ytyy tuhansia kasvuyrityksid. Mikéali muutamme
kasvurajaa 10 prosentista 30 prosenttin kolmena vuotena perakkain,
yritysmaara tippuu muutamaan kymmeneen. Kannattava kasvu tuottaa
haasteita yrittgjalle silla yrityksen polulla saattaa ilmeta vaiheita, jolloin kasvu
jatkuu mutta kannattavuus heikkenee. Esimerkiksi yrityksen merkittavat
ponnistukset kansainvélisille markkinoille voivat pudottaa kannattavuutta
hetkellisesti. Kasvun tavoittelu onkin aina riski yrittajalle. (Hirvikorpi & Swanljung
2008, 12-14.)

Yrityksen kasvu voi olla yksi merkittava tekija yrityksen liiketoiminnan sailymisen
kannalta. Konsultti- ja tutkimusyritys McKinseyn mukaan yritys, jonka liikevaihto
kasvoi hitaammin kuin bruttokansantuote, on viisi kertaa alttimpi kaatumaan
kuin yritys, joka kasvaa nopeammin (Baghai, Smit & Viguerie 2007). Tama
kertoo sen, etta yrityksen kasvu voi auttaa selviam&éan vaikeistakin ajoista kuten
esimerkiksi lamasta. Toimialakohtaiset erot ovat kuitenkin suuria. Mikali
teollisuusalan yritys kasvaisi 20 prosentin vuositasolla, se olisi todella
merkittdva saavutus. Ohjelmisto- ja verkkoliikennetoiminnan aloilla tilanne on
aivan toinen. Niilla aloilla yrityksen kasvun tulisi olla todella nopeaa heti
yrityksen perustamisen jalkeisind vuosina. (Heikinheimo 2014, 49.) Toisen

McKinseyn tutkimuksen mukaan yritys, jonka kasvu jaa 20 prosentin tasolle,



ajautuu konkurssiin 92 prosentin todenndkdisyydella seuraavien muutaman
vuoden aikana. Mikali ohjelmisto- tai verkkoalan yritys t&htd& mittavaan
kasvuun, edes 60 prosentin vuotuinen kasvu ei riitd. Vaihtoehtoina on siis joko
kasvaa nopeasti tai kuolla hitaasti. Samaisen tutkimuksen perusteella voidaan
todeta, etta kustannustason ja kasvuprosentin valilla ei havaittu mitdan
riippuvuussuhdetta. Nopeasti kasvua tekevat yritykset voivat siis kuluttaa paljon
tai vahan esimerkiksi tuotekehitykseen tai markkinointiin vaikuttamatta kasvuun.
(Kutcher, Nottebohm & Sprague 2014).

Jos 60 prosentin vuotuinen kasvu ei riita, niin kuinka suurta kasvun tulisi olla?
Esimerkkind sosiaalisessa mediassa paikkansa vakiinnuttanut Facebook
kasvatti liikevaihntoaan ensimmaisena toimintavuotena 2006-2007 188
prosenttia. (Schonfeld 2008.) Seuraavina vuosina kasvu jatkui 100-200
prosentin vuosivauhtia, alentuen vahitellen (Arrington 2009; Tsotsis 2011;
Womack 2010). Suomalainen videopelien kehittdmiseen keskittyva yritys
Supercell puolestaan kasvoi myynnin aloitettuaan jopa 10 000 prosenttia
yhdessé vuodessa (2012). Vuonna 2013 Supercell oli yha Suomen nopeimmin
kasvava yritys 562 prosentin kasvullaan. (Heikinheimo 2014, 50.)
Kasvuyritykset ovatkin tavallisesti teknologiayrityksia. Facebookin ja Supercellin
lisdksi kaikkien tuntema Google on jatkuvasti kasvattanut liikkevaihtoaan ja
ansioitaan vuosi vuodelta. (Investinganswers 2015.)

Vaikka kaikilla aloilla menestys ei edellytéakaan rakettimaista kasvua, kasvuun
keskittymisesta on monenlaista hyotyd (Heikinheimo 2014, 51.) Yltaakseen
kasvuyritykseksi, yrityksen tulee erottua massasta ja kilpailijoistaan. Tyon
tuottavuus ei ole end& kasvun ajurina vaan myds kilpailu ja innovaatiot.
Kasvuhalukkuuskaan ei itsessaan johda suoraan kasvuun vaan se vaatii uuden
oppimista ja yrityksen tulee parantaa kykyjaan paastakseen tavoitteisiinsa.
Maailmanlaajuinen kilpailuymparistd aiheuttaa kotimaisille yrityksille paineita.
Yrityksilta vaaditaan enemman ponnistuksia pysya mukana alati muuttuvassa
liketoiminnanympyroéissa. Ymparistbvaatimukset kasvavat, kestdava kehitys

tuotteen elinkaaressa on painopisteessa seka yrityksen on kaikenkaikkiaan



saatava enemman tulovirtaa pysyakseen mukana ja hengissa. Vaikkei yritys
tavoittelisikaan suurta kasvua, tulee sen silti kehittya ja pysya hereilla.
(Hirvikorpi & Swanlung 2008, 21.)

Kasvua voidaan mitata useilla eri mittareilla, joka osaltaan voi johtaa siihen, etta
tuloksia on hankala verrata toisiinsa. Kasvututkimuksissa voidaan kayttaa
seuraavia mittareita tutkiessa yrityksen kasvua: liikkevaihdon tai myynnin kasvu,
henkilostomaaran kasvu, kasvuhalukkuus, toiminnallinen kasvu seka kaikkien

naiden mittareiden yhdistelmaa. (Heinonen 2005, 25-26.)

Liikevaihdon kasvu on yksi tavallisimmista keinoista kartoittaa yrityksen kasvua.
Liikevaihdon ja myynnin kasvua on suhteellisen helppoa vertailla aikaisempien
vuosien tuloksiin seka se on vertailukelpoinen mittari erityyppisten yritysten
valilla. Usein koetaan myos, etta yrityksen kasvu edellyttaa juurikin liikkevaihdon
kasvua, jolloin yritys voi kasvaa joillakin muilla mittareilla tarkasteltaessa.
Kaytettaessd myynnin ja likevaihdon kasvua mittarina taytyy kuitenkin muistaa,
etta siind taytyy varautua inflaatioherkkyyteen ja tulokset voivat vaaristya mikali
yrityksen myyntitulot kasvavat vain siksi, ettd hintoja on nostettu, vaikka

suoritteita myytaisiin saman verran koko ajan. (Heinonen 2005, 26.)

Henkilostomaaran kasvu on toinen useasti kaytetty kasvun mittari. Silla
pystytaan selvittdman varsin selkeasti niin yrityksen kasvua kuin myos yrityksen
koon muutosta. Tahankin kuitenkin kuuluu omat rajoitteensa ja tuloksen
vaaristymistd, silla yritys voi lisata henkilostomaaraansa ainoastaan
sopeutuakseen lisddntyneeseen kysyntdan. Yritys voi myds valita
strategiakseen  alihankinnan tai  tuottavuuden parantamisen, jolloin
henkilostomaara kasvun sijaan voi pysya ennallaan tai vahentya vaikkakin
yrityksen toiminnan volyymi kasvaa. Henkilostomaaran kasvua mittarina
kaytettdessa tulee myods muistaa, ettei se ole kovin herkkd toiminnan
muutoksille, joka johtaa siihen, ettd mahdollinen kasvu néakyy

henkilostomaarissd  ajallisesti  paljon  myéhemmin  kuin  esimerkiksi
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likevaihdossa. Taméa voi olla seurausta esimerkiksi siita, etta yrityksen johto ei
ole valmis palkkaamaan lisda henkilostéd ennen kuin se on varma, etta yritys
tuottaa tulosta pysyvasti. Nain ollen voidaankin todeta, ettd henkilostomaara
mittaa ajallisesti eri vaihetta kuin liikevaihto yrityksen kasvussa. (Heinonen
2005, 29.)

Yrityksen kasvuun vaikuttaa myods suuresti yrittdjan oma halu kasvattaa
yritystoimintaansa. Useimmat tutkijat ovat tulleet siihen lopputulokseen, etta
yrityksen kasvu on ainakin osittain sidoksissa yrittajan motivaatioon ja aikeisiin.
Tutkimusten mukaan yrittdjien aikomuksissa kasvattaa yritystddn on suuria
eroja, yritysjohdon kasvuaikomukset ovat yhteydessa myos yritysten todelliseen
kasvuun. Lisaksi on huomattu, etta yrittajien halukkuus laajentaa toimintaansa
kansainvalisille markkinoille erottaa kasvuyritykset muista yrityksista. Naissa
tapauksissa katsotaan, ettd kasvun mittarina on pidetty yrityksen pyrkimysta
kohti vientimarkkinoita. Kansainvalistyminen on Kkoettu Suomessa jopa
valttamattomaksi  edellytykseksi  yrityksen  kasvulle  johtuen  pienista
kotimarkkinoista. (Heinonen 2005, 33.)

Ensisijaisesti yrityksen kasvua tarkastellaan taloudellisista muutoksista. Taytyy
kuitenkin ottaa huomioon, ettéa naitd muutoksia ei tapahdu ilman, etta yrityksen
toiminta muuttuisi. Tastd syysta yrityksen kasvua olisi hyva tarkastella myds
strategisilla valinnoilla sekd resursseilla. Talléin tutkittaessa toiminnallista
kasvua mittareina voidaan kayttaa esimerkiksi yritysjohdon ja henkil6ston
kouluttamista, uusia tuotteita tai teknologiaa, suunnitelmallisuuden
lisdantymista, laajentumista uusille (vienti)markkinoille, asiakasrakenteiden
muutosta, yritysten valista yhteisty6tda, investointien ja lainojen maarad seka
omistuspohjan laajuutta. Yrityksen kasvua voidaan tarkastella my6és muutoin
kuin pelkastddn yhden yrityksen sisalla tapahtuvina muutoksina. Puhuttaessa
portfolioyrittdjyydesta, tarkoitetaan sita, ettd yrittdja laajentaa toimintaansa
perustamalla uuden yrityksen edellisen rinnalle. Tama on strateginen valinta,

mika ei suoraan tarkoita sitd, ettd yksittdisen yrityksen liiketoiminta kasvaisi
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vaan se voikin ilmeta yrittajien perustamina uusina yrityksind. (Heinonen 2005,
33-34.)

Edella mainittuja yrityksen kasvun mittareita kaytetddn paljon erillisina
mittareina, mutta niiden yhdistelméamittareiden kaytté on osoittautunut toimivaksi
ratkaisuksi. Tama johtuu siitd, etta niilla on voitu osoittaa, etteivat kaikki
yritykset kasva samalla tavoin, eikda samoilla mittareilla mitattuna. Ongelmaksi
yhdistettyjen mittareiden kaytdssd muodostuu kuitenkin se, ettd ne voivat olla
monimutkaisia, mika johtaa siihen, ettd saatujen mittaustulosten vertaileminen

muihin tutkimuksiin vaikeutuu. (Heinonen 2005, 35.)

3 Kasvun merkitys

Monet yrittdjat miettivat onko heidéan yrityksensa pakko kasvaa menestyakseen
ja onko kasvu valttamatonta omalle liikketoiminnalle. Monelle tuloksen pitaminen
plussalla sek& tavoitellun tuoton saaminen sijoitetulle pa&domalle riittaisivat
mainiosti. Asioiden jatkaminen samaan malliin sen enemp&& muuttelematta voi
tuntua monelle yrittdjalle turvallisemmalle vaihtoehdolle kuin kasvun tavoittelu.
Tasta riippumatta monet tutkimukset kuitenkin osoittavat, etta kasvun
yllapitaminen on yksi yritysten tarkeimpia menestystekijoitéa. (Heikinheimo 2014,
48.)

Kasvuyrittdjyys on nykyisin paljon esilla niin tiedotusvélineissd kuin myos
yrittajyyspolitiikkakeskusteluissa. Kasvuyrittdjyys on tarkedssa asemassa
tulevaisuuden hyvinvointimme kannalta, silla on tarkeaa luoda sekéa yllapitda
kilpailukykyista toimintaymparistdd. Globaaleilla tuotantomarkkinoilla korostuu

tarve kiristyvan kilpailun tekijoistd seka osaajista. Kasvuyritykset tyollistavat ja
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tukevat yhteiskunnan elinvoimaa. Uusia ja menestyvia kasvuyrityksia kaivataan
kipeasti lisaa silla ne luovat monin kerroin enemman tydpaikkoja kuin tavalliset,
pienena pysyvat yritykset. Asia on myos kokonaistaloudellisesti laajempi.
Suomen talous seka& hyvinvointi riippuuvat siitd, pystytdaanké luomaan
huippuosaamista ja jatkuvasti kdantdmé&an sitd menestyvaksi liikketoiminnaksi,
erityisesti kansainvalisille markkinoille. Tama edellyttad kasvuyrityksia ja
kasvuyrittajyyttd. Suomessa tulisi nykyaikaistaa yrittdjakulttuuria, nahda
yrittdminen myo6s isoja mahdollisuuksia tarjoavana liiketoimintana eika
ainoastaan pienimuotoisena itsensa tyollistamisena. (Laukkanen 2007.)
Asiantuntijatkin tosin myontavét ettei yritysten pida ryhtya kasvun tavoitteluun
vain kasvun tavoittelun vuoksi mikali edellytyksia kasvulle tai hyvia
investointikohteita ei yksinkertaisesti ole. Tasta riippumatta kasvuun kuitenkin
useimmiten kannustetaan silla nayttaakin silta, ettd kasvu ei pelkdstaan auta
yritysta menestymaan, vaan ylipdatddn auttaa sadilym&an hengissa.
(Heikinheimo 2014, 49.)

Suomeen tarvitaan enemman yrittdjyyttd ja yrityksid. Verrattuna muihin
kansainvalisiin markkinoihin Suomessa on noin 60 000 yrityksen vaje.
Suomessa ongelmaksi ilmenee keskisuurten yritysten puuttuminen. Tassa
keskisuurella yrityksella tarkoitetaan noin 50-249 henkilod tyollistavasta
yrityksesta. Talla hetkella niitA on Suomen yrityskannasta ainoastaan yksi
prosentti eli noin 2 300 kappaletta. Suomessa vallitsee kasvuhalukkuuden
vahaisyys eikd monet innovatiiviset ideat koskaan etene ideaa pidemmalle
kasvusta puhumattakaan. Monien arvioiden mukaan Suomessa syntyy
vuosittain  noin 1 500- 2000 innovaatioperustaista liike-ideaa, joista
riskirahoituksen piiriin etenee ainoastaan vain parikymmenta yritystd. Suomen
menestyminen globaalissa ymparistossa edellyttdisi moninkertaisen maaran
lisdantyvia uusia, monipuolisilla kriteereilla maéariteltavia kasvuyrityksia
verrattuna nykytilanteeseen. Tallaiset yritykset edistavat rakennemuutosta ja
vahvistavat sita kautta kansantalouden elinvoimaisuutta. Kasvua tavoittelevat ja
menestyvat pienet ja keskisuuret yritykset ovat myds olennainen osa
suurempien paahankkijayritysten liiketoimintaa. (Elinkeinoelamén keskusliitto
2006.)



13

Kasvava ja kannattava yritys nauttii ansaitusti nousujohteisesta kehityksestaan.
Usein yritykset eivat ole kuitenkaan varautuneet siihen, ettd nousu saattaa
johtaa vain kukkulan paalle ja edessa on alamaki. Valttddkseen taman kohtalon
yrityksen tulee muuntautua ennen kuin on liian mydhaista. Yrityksissa tarvitaan
jatkuvaa innovointia. Liiketoiminta on keksittava yh& uudelleen, ennen kuin joku

muu tekee sen merkityksettoméaksi. (Heikinheimo 2014, 67-68).

4 Yrityksen kasvupotentiaalin tunnistaminen

Kasvuyritysten  kartoittaminen  ja  tunnistaminen  on  haasteellista.
Tunnistamiseen ei ole kaytdssa tarvittavia tyokaluja, joten se tekee tehtavasta
haastavaa. Olisi kuitenkin tarke&a loytaa tapoja tunnistaa kasvuyrityksia, jolloin
kyseisia yrityksia pystyttaisiin auttamaan ja tukemaan toiminnan alkutaipaleella.
(Tilastokeskus 2011.) Selvda on se, ettd mitdan yksittaista ja selkeaa
ratkaisumallia kasvuyritysten tunnistamiseen ei ole vaan tunnistaminen on
monen eri tekijdn summa. Joitakin tunnistuspiirteitd on kuitenkin tiedossa.
Kasvuyrityksia johdetaan tiedolla, ne huomioivat ja kuuntelevat asiakkaitaan
herkalla korvalla ja kayttavat voimavaroja uuden kehittdmiseen sekad ottavat
hyodyt irti hallitus- ja johtoryhmatydskentelysta. (Joensuu, Varaméki & Viljamaa
2014.) Ongelmaa voitaisiin lahestyd samasta kuvakulmasta kuin yrityksen
kasvua ylipdataan. Uusista ja toimintaa kasvattavien yritysten joukosta tulisi
loytdd ne yritykset joilta 10ytyy suurin potentiaali menestya toisia paremmin.
Yritykset joilla on paremmat liike-ideat kuin toisilla ja sellaiset, joilla on jotakin
uutta tuotavaa markkinoille kiilaavat heti toisten ohi. Kun yritykseltd [6ytyy
kasvuhalukkuutta, kasvukykya, tunnistettua kilpailuetua seka
markkinamahdollisuutta, on silla jo selke&sti paremmat mahdollisuudet
menestya kuin toisella. (Joensuu, Varaméki & Viljamaa 2014.)
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Kasvun ajureista puhuttaessa useimmille tulee mieleen yrityksen liikkevaihdon
kasvattaminen siten, etta otetaan markkinaosuutta Kkilpailijoilta. Jotta
markkinaosuus saadaan kasvuun, on strategian ja niiden pohjalta tehtyjen
toimintasuunnitelmien onnistuttava hyvin. Saatavan hyédyn on oltava ilmeinen,
jotta asiakkaat vaihtavat leirid. (Heikinheimo 2014, 52.) McKinseyn mukaan
markkinaosuuden lisddminen edustaa kuitenkin vain 20 prosenttia kasvusta.
Valtaosa, eli 80 prosenttia, tapahtuu kahdella muulla tavalla:
markkinasegmentin kasvun myota tai yritysostoin. (Baghai ym. 2007).
McKinseyn jatkotutkimuksessa tutkittiin tata asiaa tarkemmin. Tutkijat totesivat,
ettd eri teollisuudenalojen kasvuprosentit vaihtelivat 2-16 prosentin valilla. TA&méa
jalkeen teollisuudenalat purettiin tutkimuksessa tuotekategorioihin, joita on
maailmantaloudessa tuhansia, esimerkiksi pakasteet osana ruokateollisuutta.
Tuotekategorioiden kasvuprosentteja tarkastellessa kavi ilmi, ettéa niiden kasvu
selittAd 65 prosenttia yritysten liikevaihtojen kasvusta. Eli yritysten
tuotevalikoiman rakenne on maaraava tekija sille, miksi jotkut yritykset

kasvavat, toiset eivat. (Baghai, Smit & Viguerie 2008.)

Joillekin yrityksille kdy niin onnekkaasti, etta he sattuvat jo olemaan valmiiksi
alalla, joka lahtee kasvuun. Jotkut yritykset ovat onnistuneet luomaan pohjaa
kasvulle innovaatioiden kautta, olematta kuitenkaan ainoa yritys alalla.
Esimerkiksi monet kannykkavalmistajat kuuluivat téhan ryhmaan. Voimakkaan
kulutuskysynnan ansiosta koko ala nousi kasvuun auttaen monia yrityksia
kasvamaan sen myo6ta. (Heikinheimo 2014, 54). Kannykkévalmistajien liséksi
pakkausteollisuus koki merkittavan kasvun 2010-luvulla. Sen maailmanlaajuisen
kasvun odotetaan olevan jopa 26 prosenttia aikavalilla 2012-2018. Teollisuuden
sisélla erityisen nopeasti kasvavia aloja ovat ladkealan ja kosmetiikan
pakkaukset seka& ruoka- ja juomapakkaukset, joista jokaisen ennustetaan
kasvavan useita prosentteja vuositasolla, laakealan pakkausten jopa 8
prosenttia vuodessa. (Smithers Pira 2013, MarketsandMarkets 2013 &
MarketsandMarkets 2015).
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Suomessa kasvua sen sijaan tulevaisuudessa mitd luultavammin tulee
tekemaan rakentamisen, kuljetuksen, varastoinnin, hallinto- ja tukipalveluiden
toimialat. Naihin lukeutuvat vuokraus- ja leasingtoiminta, tydllistamistoiminta,
matkatoimistot, turvallisuus-, vartiointi- ja etsivapalvelut, kiinteiston- ja
maisemanhoito sekd hallinto- ja tukipalvelut liike-elamalle. Vé&hiten
kasvuyritysten tyopaikkoja on puolestaan teollisuuden, kaivannaistoiminnan
sekd ammatillisen toiminnan toimialoilla. (Pelkonen 2013). Suomen viennissa
erityisesti kasvua tekee terveysteknologia. Sen vienti on nelinkertaistunut 20
vuodessa ja oli 1,7 miljardia vuonna 2013. Alan toimijat nakevat myo6s
tulevaisuuden valoisana. (Lankinen 2014).

Useiden yritysten joukosta erottuvat ne, joilla on muista yrityksista erottuva
kilpailuetu. Se voi olla esimerkiksi osaamista, kokemusta, uskomatonta
energiaa, ainutlaatuinen tuote tai loistavia kontakteja, joiden avustuksella yritys
Voi ottaa itselleen oman osuutensa markkinoista. Mikali naiden lisaksi yritykselta
l6ytyy vield hyva tiimi, joka on kova tekemé&an tdit&, ovat yrityksen onnistumisen
edellytykset entistd paremmat. Avainasemassa on my0s tapa, jolla yritysta
johdetaan. Kasvua tavoiteltaessa yrittdjahenkisyys ja johtaminen ovat erittain
tarkeassa asemassa. Kasvuyrittdjyytta tarkasteltaessa ei ole merkitysta silla,
onko johtaminen kokonaisuudessaan organisoitu palkattujen tyontekijoiden,
ulkopuolisten asiantuntijoiden vai vahvan hallituksen kautta tai naiden
yhdistelméasta. Kaiken osaamisen ei valttamatta tarvitse l6ytyd yhdesta ja
samasta ihmisesta vaan on tarkeaa, ettd mahdollisessa kasvuyrityksessa on

monen alan osaajia ja asiantuntijoita. (Lassila 2014.)

Kasvuyrityksid tunnistaessa on myods hyva huomioida se, kuinka yritys
kuuntelee asiakkaitaan. Mahdolliset kasvuyritykset painottavat asiakkaiden
tarpeiden tayttamista ja ennakointia. Yrityksen taito hallita asiakassuhteita on
yhteydesséa kasvuyrityksen menestymiseen. Asiakassuhteiden hallinnan lisaksi
kasvuyrityksen tulisi hallita ja johtaa markkinointia sekd huolehtia

markkinatiedon levittdmisesta myos yrityksen sisalla. (Joensuu ym. 2014).
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Yksi kasvuyrityksen tunnistamisessa kaytettdva tyokalu on kasvuhalukkuus.
Tallgin tulee tarkastella yrittajan sitoutumista kasvuun ja kehittamiseen, kuinka
paljon yrittdja on valmis tekemé&éan tydta kasvamisen ja menestymisen eteen.
Yrittgjalta tulee loytya kasvuun tahtddvaa asennetta ja kunnianhimoa, mikali
han ei ole sataprosenttisesti mukana projektissa, tuskin se tulee
onnistumaankaan. Taman lisaksi olisi kuitenkin oltava nayttdd kasvusta kuten
uskottavat tavoitteet ja suunnitelmat tai jo toteutuneet kasvun tunnusluvut.
Kasvuyritykseksi tahtaaminen vaatii myds yrittajalta valmiutta ja rohkeutta ottaa
riskeja, silla kasvu ei ole itsestdénselvyys vaan siind on myos kyse puhtaasti
tuurista. Halu ja tahto toimia my6s kansainvalisilla markkinoilla on merkittava
tunnusmerkki, silla kuten aiemmin mainittiin, Suomen omat markkinat ovat
suhteellisen pienet mikali haluaa menestya. Kasvuyrityksia tunnistaessa on siis
syyta tarkastella yrittdjan kasvuhalukkuutta ja valmiuksia kasvaa. (Joensuu ym.
2014).

5 Kasvuyrittgjyyden edistdminen

Pitkaaikaisen menestyksen saavuttaminen jaa monille yrityksille vain haaveeksi.
Kokemukset osoittavat, ettd nopea reagointi alkaneeseen syodksykierteeseen
seka erikoistuminen liiketoiminnassa ovat avaintekijoita mikali mielii menestya
myos jatkossa. On aarimmaisen vaikeaa yllapitdd liiketoiminnan menestysta
edes parikymmenta vuotta, ja alaméki alkaessaan voi olla karmaisevan nopea.
Mikali liiketoiminta kdantyy laskuun ja on vaarassa vajota tappiouralle, tulisi
syoksykierre katkaista niin pian kuin mahdollista, tavalla tai toisella. Usein
yrittdjalla on tahan enemman henkisia kuin muunlaisia esteitd. Omaa luomusta
haluttaisiin vaalia viimeiseen asti. Viisainta olisi kuitenkin poistaa vanha tuote tai
toimintapa korvaamalla se uudella. Taman lisdksi erikoistuminen ja fokuksen
pitdminen kirkkaana auttavat kannattavaan kasvuun. (Heikinheimo 2014, 57—
60).
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Yhteistoiden ja kumppanuuksien avulla yritykset voisivat merkittavasti parantaa
omia edellytyksidan paasta strategisiin tavoitteisiin. Yrityksen kasvua voidaan
saada aikaan my0s verkostoitumalla sellaisten toimijoiden kanssa, jotka
taydentavat sopivasti omaa osaamista ja tarjontaa. Monet yritykset paatyvatkin
tekemaan yhteisty6ta muiden tahojen kanssa. Monien pienyritysten kohdalla se
on ainoa kasvutapa, jota uskalletaan kayttaa. (Heikinheimo 2014, 51.)

Nykyisin Suomessa uuden yrityksen perustaminen harvemmin jaa kiinni rahan
puutteesta. Riskirahoitus sen sijaan saattaa muodostua ongelmaksi, kun yritys
on vielda nopeassa kasvun vaiheessa. Tallgin yritykselta itseltaan ei l0ydy viela
omaa kassavirtaa eika ulkopuoliset rahoittajat uskalla lahtea viela mukaan
yrityksen menestymisen uskon puutteesta johtuen. Aloitteleva yrittdja tai jo
olemassa olevan yrityksen omistajat saavat kuitenkin helposti apua ja opastusta
yritystoiminnan pydrittdmiseen. Apuaan tarjoavat muun muassa Finnvera,
Tekes, Finpro, Sitra, TE-keskukset, kasvuyrityspalvelut sekd seudulliset
kehittamisyhtiot kuten esimerkiksi Joensuun alueella toimiva Joensuun seudun
kehittamisyhtio eli Josek Oy. N&mé& voivat toimia apuna esimerkiksi juurikin

sopivien rahoituskumppaneiden loytamisessa yritysten eri tarpeisiin.

Finnvera on valtion omistama erityisrahoittaja sek& Suomen virallinen
vientitakuulaitos Export Credit Agency. Finnveran toimintaan kuuluu tarjota
rahoitusta yritystoiminnan alkuun, kasvuun ja kansainvalistymiseen seka
viennin riskeiltd suojautumiseen. Heidan toimintaa ohjaa halu vahvistaa
suomalaisten yritysten toimintaedellytyksia seka heidan kilpailukykya
tarjoamalla lainoja, takauksia, padaomasijoituksia ja vientitakuita. Rahoitukseen
liittyvia riskeja Finnvera puolestaan jakaa muiden rahoittajien kanssa. Finnvera
pyrkii takaamaan viennin rahoitukseen liittyvid niin poliittisia kuin myo6s
kaupallisia riskeja. Poliittiset riskit aiheutuvat suomalaisten viejayritysten
asiakkaiden sijaintimaiden taloudellisista tai poliittisista tilanteista. Kaupalliset
riskit puolestaan liittyvat joko ostajaan tai sen rahoituspankkiin. Finnveran
toimintaa ohjaa sitd koskeva erityislainsaadantd seka valtion asettamat
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elinkeino- ja omistajapoliittiset tavoitteet. Heidan tavoitteita ovat muun muassa
aloittavan  yritystoiminnan  lisdaminen,  pk-yritysten  muutostilanteiden
rahoituksen mahdollistaminen ja yritysten kasvun, kansainvalistymisen seka
viennin edistaminen. He edellyttavat yhtidilta itsekannattavuutta. (Finnvera
2014.)

Tekes on innovaatiorahoituskeskus, joka rahoittaa sekd aktivoi yritysten,
yliopistojen, korkeakoulujen ja tutkimuslaitosten innovaatiotoimintaa. Tekes
pyrkii auttamaan yrityksia muuttamaan kehityskelpoisen idean liiketoiminnaksi
tarjoamalla rahoitusta seka asiantuntijapalveluita. Toiminnallaan he edistavét
yritysten kansainvalista kilpailukykya ja he auttavat kasvattamaan tuotantoa ja
vientid luomalla perustaa tyollisyydelle seka yhteiskunnan hyvinvoinnille.
Tekesin p&akohderyhméat ovat juurikin elinkeinoja ja julkista tutkimusta
uudistavat edellakavijat seka kansainvalistda kasvua tavoittelevat yritykset.
Erityisesti nuorille yrityksille Tekes tarjoaa rahoitusta, silla heidan tavoitteena on
kannustaa liikkeelle suuri maara elinkelpoisia, kasvuhakuisia ja innovatiivisia
yrityksia, jotka houkuttelevat yksityisid sijoituksia ja jotka kasvavat
kansainvalisesti. Tekes suuntaakin yli kolmanneksen kaikesta Tekesin yrityksille
tarjoamasta rahoituksesta nuorille yrityksille. Nuorten yritysten rahoituksen
lisdksi merkittdvaa tukea Tekes tarjoaa myods kansainvalistymalla kasvua
tavoitteleville yrityksille. Heidéan kohdalla Tekesin tavoitteena on kannustaa
suuri maara yrityksia merkittavaan ja kestdvaan kansainvaliseen kasvuun
innovaatioiden avulla. Tekesin tarkein kohderyhma kansainvalistyvissa
yrityksissa on kasvua hakevat pienet ja keskisuuret yritykset. Tahan kuuluvaan
asiakasryhméén, vahintaan kuusi vuotta vanhoille yrityksille, he kohdistavat
myos yli kolmanneksen kaikesta yrityksille suunnatusta rahoituksestaan. (Tekes
2014.)

Finpro tukee my6s Suomalaisten pienten ja keskisuurten yritysten
kansainvalistymistd. Se hankkii myds Suomeen lisda ulkomaisia investointeja
seka kasvattaa ulkomaisten matkailijoiden virtaa Suomeen. Finpron tehtava on

tuoda kasvua Suomeen. Finpron muodostavat Export Finland, Visit Finland ja
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Invest in Finland. (Finpro 2014.) Export Finland on Suomalaisten yritysten
kansainvalistaja, joka tarjoaa yrityksille asiantuntemusta kansainvéliseen
liketoimintaan ja  sen eri vaiheisiin. Se tarjoaa  yrityksille

verkostoitumismahdollisuuksia eri markkinoilla. (Finpro 2014.)

Seudulliset kehittamisyhtitt auttavat ja neuvovat yrityksia niin aloitusvaiheessa
kuin myos toiminnan edistamisessa. Seudullisia kehittamisyhti6itd ovat muun
muassa Joensuun seudun kehittdmisyhti6 eli Josek Oy ja Pielisen Karjalan
kehittamiskeskus Pikes. Josek Oy on Joensuun seudulla toimiva
kehittamisyhtid, jonka toiminta-ajatuksena on seka vahvistaa, etta
monipuolistaa elinkeinorakennetta, kehittdd seudun Kkilpailukykya ja parantaa
elinkeinoelaman toimintaedellytyksid kansainvalistyvassa ympaéristossa. Se
tarjoaa yrittgjille asiantuntijan neuvoja niin  yrityksen perustamiseen,
kehittamiseen, kansainvalistymiseen kuin myds alueelle sijoittumiseen ja
investointeihin. (Josek Oy 2014.)

Pikes puolestaan on Lieksan ja Nurmeksen kaupunkien seka Valtimon kunnan
perustama yhti6. Sen tehtdva on tuottaa yrityspalveluja ja neuvoa yrittajia,
toteuttaa  kehityshankkeita  osakaskunnille  ja  yrityksille,  huolehtia
seutumarkkinoista, tehda edunvalvontaa sekd& edistdd ja toteuttaa
seutuyhteistyota. (Pikes 2014.) Naiden lisaksi muun muassa Pohjois-Karjalan
uusyrityskeskus ry on erikoistunut yrittdjiksi aikovien neuvontaan. Pohjois-
Karjalan alueella yritysneuvojat tarjoavat maksutonta neuvontapalvelua. Sen
tarkoituksena on luoda aloitteleville yrittajille laaja tukiverkosto, joka vahentaa
epaonnistumisen riskia ja auttaa toiminnan kaynnistdmisessa. Suomessa toimii
30 uusyrityskeskusta, jotka toimivat eri puolila maata. Suomen
uusyrityskeskukset on naiden alueellisten uusyrityskeskusten
yhteistoimintajarjestd, joka Iuo  esimerkiksi  yhteiset toimintamallit
varmistaakseen toimintojen yhtelaisyydet ja laadun. Uusyrityskeskusverkostoon
kuuluu myds laaja asiantuntijaverkosto, johon kuuluu uusyritysten liséksi
elinkeinoelaman edustajia. Elinkeinoelama ja ELY keskukset rahoittavat ja

yllapitavat naiden toimintaa. Uusyrityskeskukset tekevat myos tiiviisti yhteistyota
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TE-toimistojen sekd Finnvera Oyj:n kanssa. (Uusyrityskeskus Pohjois-Karjala
2014.))

Aloittelevien yritysten rahoituksesta ja sen vaikutuksesta on tehty tutkimuksia,
jotka  osoittavat, ettd  juurikin  kasvuhakuiset = yritykset  karsivat
rahoitusongelmista. Tallaiset yritykset investoivat ja panostavat erityisesti
tutkimus- ja kehittamistoimintaan ja suuntautuvat myods kansainvalisille
markkinoille, eniten ongelmia ilmeni teollisuusyrityksilla. Tutkimuksien mukaan
kyseiset yritykset kokivat, etta rahoitusongelmat ovat jarruna yrityksen kasvussa
ja kehityksessa. (Hirvikorpi & Swanlung 2008, 17.)

Rahoitusta kasvuun yritys voi hakea bisnesenkeleiltd eli paaomasijoittajilta.
Bisnesenkelit sijoittavat varoja yrityksiin, jotka eivat ole porssissa ja sellaisiin
joilla he uskovat olevan kehitysmahdollisuuksia. Sijoituksissa on tavallisesti
kyse kasvun nopeuttamisesta ja sijoittajan tarkoitus on lisdarvon lisaksi edistaa
yrityksen arvonnousua. Paaomasijoittajan olemassa olo usein lisaa yrityksen
uskottavuutta seka edesauttaa muun rahoituksen saamisen mahdollisuutta.
Nain ollen paaomasijoittajat ovatkin merkittavia kasvuyritysten rahoittajia ja
parhaimmillaan tulokset nékyvat kansantaloudessa uusina ty6paikkoina ja
verotulojen lisaantymisend. Moni yrittdja kuitenkin saattaa vieroksua ajatusta
paaomasijoittajasta. Tama johtuu siitd, ettd paaomasijoittaja ei ole pysyva
omistaja vaan se pysyy mukana kolmesta viiteen vuoteen. Taman jalkeen
padomasijoittaja myy oman osuutensa joko toiselle sijoittajalle tai mahdollisesti
yritys listautuu porssiin. Useat yrittdjat vierastavatkin juurikin tatd oman
elamantyonsa pilkkoutumista ja oman yrityksen liiallista muuttumista. Myos
monen itsendisen yrittdjan on vaikea suhtautua ajatukseen siitd, etta hanen
rinnalleen nousee paddomasijoittaja paattamaan yrityksen asioista. Sijoittajalta
onkin saatava ensin hyvaksynta yritystd koskevista tarkeimmistd paatoksista
ennen niiden toteuttamista. (Hirvikorpi & Swanlung 2008, 22—-23.)
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Bisnesenkelipotentiaali on Suomessa vasta alkutekijoissa. Yli 50 % sijoittajista
ovat ensikertalaisia tai muuten harrasteluotoisesti toimivia. Harvard Businees
School:ssa on tehty tutkimus vuonna 2010, jossa tutkittiin sitd mitka tekijat
vaikuttavat eri yritysten menestymiseen. Tutkimuksessa tultiin siihen tulokseen,
ettd bisnesenkelisijoituksen saaneet yritykset saivat keskimaarin 30-50 %
paremmat kasvuluvut ja sailyttivat toimintansa todennakoéisemmin kuin muut
yritykset. Erityisesti siind tapauksessa kun sijoittajat olivat merkittdvassa
roolissa kuten osaamispaaoma tai verkostosijoitusten muodossa, selviytyivat

muita paremmin. (Etula 2014.)

Kasvuyrittdjyyden edistamisestd ovat siis kiinnostuneita useimmat tahot.

Tarkeimpia tahoja ovat

e kaupungit ja kunnat

e projektit

e paaomasijoittajat

e konsulttifirmat

e Yritysostojen kautta voittoa tavoittelevat yritykset ja yrittajat
¢ rahoittajat

e kehittamisyhtiot.

Nama tahot tarjoavat apuaan niin toimintaansa aloittaville mahdollisille
kasvuyrityksille kuin myds jo toimiville yrityksille. Heidan tukensa ja apunsa on
erityisen tarkedd matkalla menestyvaksi yritykseksi. Erityisesti kaupunkien ja

kuntien kehittdmisyhtiot tukevat aloittelevia yrityksia tavoittelematta itse voittoa.

Kasvuyritysten tunnistaminen ei ole joko helppoa tai sitd ei ole tuotu esille
kaikkien tiedettavaksi. Tutkiessani niin kirjallisuus- kuin myds verkkol&hteitéa kavi
ilmi, ettd asiasta ei ole paljoa tietoa. Haasteeksi tydlle muodostuikin tiedon ja
materiaalin vahyys. Monissa lahteissd esitettiin, ettd kasvuyrittdjyyden
tunnistaminen olisi tarkedd, mutta missaan ei mainittu keinoja tai tapoja sen

tunnistamiseen. Tasta syysta teoriapohja on vain pintaraapaisu
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kasvuyrittajyydesta ja mahdolliset I&apimurrot tapahtuivat vasta tutkimuksen

jalkeen.

6 Tyon tarkoitus ja tavoitteet

Opinnaytetyon tarkoituksena oli selvittdéa miten mahdollisia kasvuyrityksia
pystytddn tunnistamaan muista yrityksista. Kasvuyrityksista ja sen eri muodoista
on saatavilla tietoa, mutta konkreettisia keinoja tunnistamiseen ei
kirjallisuudesta juurikaan l6ydy. Olisi erityisen tarkeaa tietdd onko olemassa
keinoja, joilla kartoittamista voidaan suorittaa. Mikali ndin on, niin mitd keinoja
on olemassa ja onko Kkaikilla kasvuyrityksia tukevilla tahoilla samat tavat.
Tarkoituksena olisi myds saada selville onko tahoilla joitakin tiettyja “rasti
ruutuun”  tyokaluja joilla he selvittavat asiaa, vai onko kyse enemmankin
aavistuksesta ja tuurista. Olisi myds mielenkiintoista tietdd, ettd mikali eri
tahoilla on kaytanndllisia tydkaluja, niin ovatko ne salassapidettavaa tietoa vai

vapaasti muidenkin tiedossa.

Tutkimuksen avulla aioin saada kokonaiskuvan kasvuyritysten kartoittamisesta
ja siitd kuinka kasvuyrityksia kannustavat tahot loytavat ja tunnistavat
mahdolliset menestyjat ja kasvuyritykset. Tavoitteena oli saada selville
kayttavatkd tahot minkalaisia menetelmia kasvuyrityksid etsiessdén ja ovatko
ne menetelmat ja tavat tehokkaita. Tulosten pohjalta tavoitteena olisi ollut
pystya pohtimaan voiko kasvuyritysten l6ytdmiseen ja kohdentamiseen kayttaa
jotakin tietynlaista kaavaa tai mittaria. Mikali on, niin mitd ne ovat, mutta jos ei

niin millaisia tyokaluja voitaisiin kehittd& avuksi kasvuyritysten tunnistamisessa.



23

Haastattelu koostui viidestd teemasta, joissa selvitettin organisaatioiden
suhdetta yritysten kasvupotentiaaliin, miten potentiaalisia kasvuyrityksia
pyritddn tunnistamaan, organisaatioiden nadkemykset ja kokemukset yritysten
kasvupotentiaalin  tunnistamisesta, kasvun edellytyksistda seka kuinka
organisaatiot  kehittaisivat tunnistamista. Ensimmaisella teemalla el
organisaatioiden suhde yritysten kasvupotentiaaliin pyrittiin selvittdm&aan onko
yritysten kasvupotentiaalin tunnistaminen organisaatioiden kannalta tarkeaa ja
jos on niin miksi. Mikéli se on tarkeaa niin kuinka organisaatiot pyrkivat
tunnistamaan kasvupotentiaalisia yrityksia, mitd keinoja on kokeiltu ja mita
voitaisiin viela kokeilla. Haastatteluissa pyrittiin selvittamaan myos se,
tavoittelevatko organisaatiot aktiivisesti ja oma-aloitteisesti I6ytamaan seka
tunnistamaan kasvupotentiaalisia yrityksia ja onko heidan toimintansa
keskittynyt tietyntyyppisiin yrityksiin kuten yhden toimialan yrityksiin. Talla
teemalla pyrittin saamaan selville se kuinka aktiivisesti potentiaalisia
kasvuyrityksia kartoitetaan ja kuinka tarkeda se on eri organisaatioiden

toiminnan kannalta.

Toinen teemahaastattelun teema pyo6ri itse kasvupotentiaalin tunnistamisen
ymparilla.  Aikomuksena oli selvittdéda kuinka  kasvuyrityspotentiaalin
tunnistaminen tapahtuu kaytdnnossa sekd onko organisaatioilla kaytdossa
jonkinlaisia tydkaluja tai mittareita, joita voidaan kayttada tunnistamisen tukena.
Pyrin saamaan kokonaiskuvan tunnistamisen prosessista ja siitd, mita seikkoja
tulee ottaa huomioon kun tunnistamista tehdaan. Taman lisdksi tdssa teemassa
kaytiin [&pi sita, tekevatko eri organisaatiot yhteistyota keskenaan tunnistamisen

suhteen ja jos tekevat niin millaista yhteistyo on.

Kolmannessa teemassa oli kyse organisaatioiden nakemyksistd seka
kokemuksesta yritysten kasvupotentiaalisen tunnistamisesta. Taman teeman
ajatuksena oli selvittdd onko tunnistamisessa onnistuttu, milla keinoin ja mika
erityisesti selittdd naita onnistumisia. Taman lisaksi pyrin selvittdmaan mika
potentiaalin tunnistamisessa on haasteellisinta organisaatioiden mielesta eli

mitka tekijat tekevat koko prosessista haastavaa. Naiden lisdksi kerasin tietoa
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siitd, miten yhteisty0d eri organisaatioiden ja tunnistetun kasvuyrityksen kanssa
jatkuu tunnistamisen jalkeen seka sen jalkeen mikali kasvupotentiaaliseksi

arvioitu yritys ei teekaan kasvua.

Neljannessa teemassa kaytiin |api kasvun edellytyksida ja perehdyttiin eri
organisaatioiden kasityksiin siita, mistd kasvupotentiaali syntyy tai muodostuu.
Mita yrityksen kasvu edellyttaa, mikd on kasvun kannalta valttamatonta seka
mitka tekijat edistavat kasvua tai ovat hyodyksi kasvulle. Edellytysten liséksi oli
tarkeaa selvittada, etta mitka tekijat puolestaan rajoittavat tai hidastavat kasvua.
Teeman tarkoituksena oli myds selvittda, ettéd mitka seikat ja tekijat puolestaan
ovat esteena kasvulle ja mista yrityksen kasvu on haastateltavien mielesta

eniten kiinni.

Viidennessa  teemassa  kaytin  lapi tapoja ja  keinoja  miten
kasvuyrityspotentiaalin tunnistamista tulisi kehittd& ja miksi. Onko kaikki keinot
jo tiedossa ja kaikilla organisaatioilla kaytéssa vai voitaisiinko kehittaa uusia ja

tehokkaampia tapoja suorittaa tunnistamista.

7 Aineistot ja menetelmat

Opinnaytetyoni  tutkimusmuodoksi  valitsin  kvalitatiivisen eli laadullisen
tutkimuksen. Laadullisessa tutkimuksessa haastatellaan tiettyja valittuja
henkil6itd ja haastattelun perusmuoto on avoin kysymysmuoto tai teema.
Laadullisessa tutkimuksessa tutkija ei lahde sekoittamaan omia uskomuksiaan,
asenteitaan tai arvostuksiaan tutkimuskohteeseen vaan tutkija nimenomaan
yrittdd ymmartaa haastateltavan henkilon nakdkulmia ja ilmaisuja. Tutkijan tulee
pyrkia vuorovaikutukseen haastateltavan kanssa. Tulkintavaiheessa kokoon
saatua aineistoa pyritdan jarjestamaan ja ymmartamaan. Talléin aikaisemmin

hankittu teoria on haastattelun my6ta saadun aineiston lukemisen, tulkinnan
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seka ajattelun lahtokohtana. (Tilastokeskus 2015.) Laadullisessa tutkimuksessa
kaytetddn harkinnanvaraista otantaa eika tutkittavia yksiloita valita kovinkaan
suurta maaraa. Valittuja kohteita tutkitaan perusteellisesti, jolloin tarkeimmaksi
muodostuu saadun aineiston laatu. Saatavalla aineiston maaralla on kuitenkin
merkitysta silla aineiston tulisi olla kattava suhteessa siihen millaista analyysia
ja tulkintaa siita aiotaan tehda. Aineisto tulee valita tarkoituksenmukaisesti seka
teoreettisesti perustellen. (Eskola & Suoranta 2014, 18, 60-61.)

Kvalitatiivisessa tutkimuksessa kaytetaan hyodyksi haastatteluja aineiston
hankinnassa. Talloin tutkija luottaa enemman haastattelun aikana saatuihin
havaintoihin seka haastateltavan nakemyksiin enemman kuin testeihin, joita
suoritetaan erinaisen mittausvalinein. Aineiston keruussa voidaan kayttaa myos
erilaisia lomakkeita sek& testeja. Tiedon saannissa voidaan kayttad myos
hyodyksi teemahaastatteluja, ryhmahaastatteluja, osallistuvaa havainnointia
seka erilaisten dokumenttien analysointia. (Hirsjarvi, Remes & Sajavaara 2004,
151-155.)

Valitsin kvalitatiivisen tutkimuksen opinnaytetyoni tutkimukseen silla koin, etta
se palvelee tyOni tavoitetta parhaiten. Opinnaytetyoni aineiston keraamiseen
valitsin kayttdvani puolistrukturoitua haastattelua eli  teemahaastattelua.
Teemahaastattelu on lomakehaastattelun seka avoimen haastattelun valimuoto.
Teemahaastattelulle tyypillistd on se, ettd haastattelun aihepiirit eli teemat ovat
tiedossa, mutta kysymysten tarkka muoto ja jarjestys puuttuvat. (Hirsjarvi ym.
2009, 134-135.) Tutkija maaraa kysymykset, mutta haastateltava voi vastata
vapaasti omin sanoin tai ehdottaa jopa uusia kysymyksid. Haastateltava voi
myos poiketa kysymysten jarjestyksesta. Teemahaastattelussa kysymykset
ovat yleenséd avoimia poislukien faktakysymykset kuten ik&, tutkinto yms.
Teemahaastattelussa kannattaa valttaa asenteellisia kysymyksia, negaatioita ja
kaksoisnegaatioita, epasuoria kysymyksia, vertauskuvia seka liian vyleisia,
abstrakteja ja laajoja kysymyksia. Hyvasséa teemahaastattelussa on tavallisesti
5-10 kysymysta, joista sisallollisia voi olla korkeintaan 7-8. Ensimmainen

kysymys on yleensa taustoituskysymys, joka keskittyy vastaajaan. Alkuun
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tavallisesti sijoitetaan helposti vastattavat, haastattelun loppuun hankalat ja
abstraktit kysymykset. Viimeiset kaksi kysymysta ovat yleensad selkeita
lopettelukysymyksia. Teemahaastattelun rungon tulee olla mahdollisimman
luonteva, hyvin eteneva haastattelu ohjaa keskustelun huomaamatta niin, etta

haastateltava vastaa kaikkiin olennaisiin kysymyksiin. (Koskinen 2005).

Haastattelin muutamaa henkil6éa ja haastattelurunko toteutettiin avoimilla
kysymyksilla, mitka loytyvat liitteend. Koin, ettd avoimet kysymykset antavat
enemman pelivaraa erilaisille vastauksille kuin, etta vastausvaihtoehdot olisivat
valmiina annettuna. Opinnaytety6n ideana oli kuitenkin saada selville eri keinoja
miten eri tahot tunnistavat kasvuyritykset, liian tarkka monivalintakysely ei
palvelisi tata tarkoitusta. Lomakehaastattelun lisaksi kéaytin tutkimuksessa
hyodyksi puhelinhaastattelua, jolloin voidaan esittda jatkokysymyksia

haastateltavan vastauksiin.

Vuoden 2015 aikana kerasin aineistoa teemahaastattelumenetelmaa
hyodyntaen erilaisilta kasvuyritysasiantuntijoilta. Haastatteluissa kavi ilmi heidan
kasityksiaan kasvuyrityspotentiaalin  tunnistamisesta. Kokonaisuudessaan
haastatteluja tein kolme kappaletta. Haastateltavia olivat kehittamisyhtion
toimitusjohtaja, yritysneuvoja sekd konsultti. Koin, ettd kehittamisyhtidissa
tydskentelevat kasvuyritysasiantuntijat ovat hyvia haastateltavia silla he juurikin
auttavat aloittelevia yrityksia. Haastatteluista sain arvokasta tietoa siita miten
kasvupotentiaalia voidaan tunnistaa yrityksistd, jotka eivat olet viela toimineet
pitkaan eika heilla ole antaa nayttdja omasta kasvusta. Kehittdmisyhtiot myos
ovat enemman tekemisissa erilaisten yritysten ja toimialojen kanssa, joten sielta
sai arvokasta tietoa myos erilaisten yritysten kasvupotentiaalin tunnistamisesta.
Tastd samaisesta syystd haastateltavaksi valikoitui myds kasvuyrityskonsultti.
Tavoitteena oli, ettd konsultin haastattelussa tulee ilmi yksityiskohtaisempia ja
tarkempia keinoja potentiaalin tunnistamisesta. Konsultit my6s tukevat yrityksia,
jotka ovat olleet toiminnassa jo pidemman aikaan, joten odotin saavani erilaista
tietoa verrattuna kehittdamisyhtididen haastateltaviin. En haastatellut useampaa

asiantuntijaa aikataulujen ristiriitaisuuksista johtuen mutta koin, ettd nama
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kolme haastattelua  antoivat  riittivan  ja  monipuolisen kuvan

kasvuyrityspotentiaalin tunnistamisesta.

Haastatteluista saatu aineisto on kayty lapi ensin useita kertoa kuuntelemalla,
jonka jalkeen olen litteroinut kaikki haastattelut. Litteroin jokaisen haastattelun
teemojen mukaan eli kavin teema kerrallaan haastattelut ja litteroin kaikkien
haastateltavien vastaukset kysymysten alle. Koin, ettéd tama oli parhain keino
saada selvile oliko eri haastateltavien vastauksissa miten paljon
yhtenevaisyyksia tai eroavaisuuksia. Litterointien jalkeen ké&vin lapi mitd samaa
ja mitd eroa vastauksissa oli vastaajasta riippuen ja kirjoitin paaasiat ylos.

Kokosin vastauksista teemojen mukaan tulokset seuraavaan kappaleeseen.

Tuloksien kerronnassa en kayttanyt laisinkaan haastateltavien nimia, koska en
halua yksil6llistaa vastauksia kehenk&aan henkiloon. Nain ollen tuloksissa tulevat
paremmin esiin padasiat, eivatka tulokset keskity ainoastaan yhden henkilén
sanomaksi. Nimien kayttamisen sijaan tuloksien kerronnassa kaytan nimityksia
haastateltavat A, B ja C. Haastateltava A edustaa Joensuun seudun
kehittamisyhtiota, haastateltava B edustaa Pielisen-Karjalan kehittamisyhtiota

seka haastateltava C toimii kasvuyrityskonsulttina.

8 Teemahaastattelujen tulokset

8.1 Organisaation suhde yritysten kasvupotentiaaliin

Kaikki haastateltavat olivat samaa mielté siita, ettd kasvuyritysten tunnistaminen
on tarke&é heidan toimintansa kannalta. Osa kaytti enemmén aikaa aktiiviseen
kasvuyritysten tunnistamiseen ja I6ytdmiseen, osa vihemman. Haastateltava A
kertoi, ettei heiddn organisaationsa pysty tunnistamaan kasvuyrityksia

aktiivisesti silla heidan toimintansa kattaa paljon muutakin toimintaa. Mikali
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lupaava yritys tai idea tulee vastaan, kaytetdan aikaa ja resursseja enemman
siihen mita yrityksen eduksi voitaisiin tehd&. Haastateltava B oli samoilla
linjoilla, tunnistamista pyritddan tekemdan muttei tarpeeksi. Molempien
haastateltavien organisaatioiden muu toiminta karsisi mikali huomio olisi
pelkastdan  kasvuyritysten  tunnistamisessa. Haastateltava C  arvioi
kasvuyritysten tunnistamisen olevan yksi heidan tarkeimmista tehtavistaan.

Vastauksissa nousi jatkuvasti esiin yhtélaisyys siita, ettd kasvuyritysten
lIdytaminen ja niiden menestyminen takaisi kuntiin lisaa tyopaikkoja ja lisaisi
Suomen vientid. Yksikaan haastateltavista ei kokenut, ettd he keskittyisivat
pelkastaan tietyntyyppisiin yrityksiin. Haastateltava A koki, etta heidan
organisaationsa tehtava on palvella kaikkia, joten he eivat keskity vain
tietyntyyppisiin yrityksiin tai toimialoihin. Haastateltava B oli samoilla linjoilla
lisaten, ettd heidan organisaatiossaan on monen eri alan asiantuntijoita, joten
jokainen heistd keskittyy siten itselleen tutun toimialan yrityksiin. Nain
varmistetaan jokaiselle apua tarvitsevalle yritykselle juurikin heitd eniten

palveleva tuki.

8.2 Kasvupotentiaalisten yritysten tunnistaminen

Yrittdjan merkitys nousi avainasemaan kaikissa haastatteluissa. Tuote
itsessaan ei riitd takaamaan kasvua ja menestysta olipa se miten hyvé tahansa
vaan yrittdjan henkilokohtaisilla ominaisuuksilla ja kasvuhalukkuudella on
merkittdvampi osa kasvuntiella. Haastateltava A:n mukaan kaikki lahtee
yrittdjasta itsestaan ja hanen ominaisuuksistaan, halusta ja tahdosta vieda
asioita eteenpain seka kyvysta ratkaista ongelmia. Naiden lisaksi tarvitaan
hyvaa tuuria, ajan ja paikan pitaa olla suotuisat seka yrittajan oltava hyva ja
hanta tulee ymparaida hyva tiimi. Naista koostuu menestyva kasvuyritys. Vaikka
idea olisi hyva, ei se valttamattd johda menestykseen mikali yrittdjalla ei ole

intresseja kasvaa. Sama idea ja eri yrittdja puolestaan voivat kasvaa
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menestyvaksi kasvuyritykseksi. Kasvun yllapitaminen ja sen kasvattaminen

vaatii kykya nahda ja suunnitella suuntaa tulevaisuuteen ja ennakoida tulevaa.

Haastateltava C oli myds samoilla linjoilla haastateltava A:n kanssa, yrittajalta
tulee loytya kyvykkyytta ja kasvuhalua. Tuote ei yksindan riitd vaan siihen
tarvitaan paljon muutakin. Haastateltava C néki asian niin, ettd potentiaalinen
kasvuyritys on toiminut jo jonkin aikaa ja kaynyt lapi tietyt oppivaiheet. Han jakoi

oppivaiheet seuraavanlaisesti:

1. Hautomovaihe ja innovaatiotoiminta
- tiimien kokoaminen
- markkinaselvitykset
- tuote- ja palveluideoiden synnyttdminen

- rahoitushakemukset

2. Yrityksen liiketoiminnan suunnittelu ja perusasioiden kaynnistys
- omat kyvyt ja valmiudet
- markkinaote, ansainta
- tuote- ja palveluvalinnat
- johtaminen

rahoitushakemukset

3. Tehokkuuden ja jatkuvuuden toteuttaminen
- tuotekehityksen prosessit, ohjaus ja tavoitteellisuus
- myynnin kaynnistys, valmiuksien tdsmentaminen
- projektiosaamisen vahvistaminen

- lilketoiminnan johtaminen ja tuki

4. Kasvun mahdollistaminen ja verkostoituminen
- strategian laatiminen ja tAsmentaminen
- uusien segmenttien ja tuotesektorien kaynnistys
- tuotteistamisen ohjaus

- myynnin laajentaminen ja tehostaminen, rekrytoinnit
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5. kansainvalistymisvaihe
- tuotteistus kansainvalisille markkinoille
- rahoituksen jarjestaminen
- yhteistydkumppanien ja verkostojen laajentaminen. (Ramse
2015).

Haastateltava C:n mukaan kasvupotentiaalin tunnistaminen tapahtuu
kaytannossa yrittdjan kanssa keskustellen. Yrittdjaa tulee kuunnella tarkkaan ja
saada selville hanen oikeat motiivit yrityksen suhteen, onko yrittajalla edes
oikeaa kiinnostusta kasvua kohtaan. Yrittgjien kanssa keskustellessa tulee tulla
iImi yrittdjan kasvuhakuisuus eli omistajan sitoutuminen, olla nayttéa kasvusta,
kasvutahto, riskinottokyky sekd mahdollinen kansainvalistymisenhakuisuus.
Kasvuhakuisuuden lisaksi on tarkeaa yrityksen kasvukyky. Kasvukyky vaatii
strategista o0saamista, innovatiivisuutta, resursseja, suunnitelmia seka
verkostoja. Naiden lisaksi tunnistamisessa tulee ottaa huomioon yrityksen
tunnistettavissa oleva kilpailukyky eli innovaatiot, osaaminen,
kustannustehokkuus, brandi, markkinalaheisyys seka strateginen kumppanuus.
Yrityksella tulee olla myds markkinamahdollisuus kuten kysyntaa, fokusta,

asiakastarve, kasvupotentiaali sek& kilpailutilanne.

Haastateltava C painotti, etta kasvupotentiaalia tunnistaessa tulee muistaa ettei
tyypillistéa kasvuyritysta ole. On kuitenkin todennakoista se, ettd kasvuyrityksen
likevaihto tai henkildstd on jo kasvanut aiemmin, yritys on kokenut el
keskim&arin vanhempi, yritys toimii palvelualoilla tai teollisuudessa, markkina-
alue on laaja, omistuspohja on lavea eli vahintdan kaksi omistajaa seka
yrityksen taloudelliset resurssit ovat kunnossa. Tarkeimp&nad poikkeuksena
kuitenkin se, ettd pienet ja nuoret yritykset ovat muita yrityksia useammin
huomattavan nopeasti kasvavia. On myo6s huomattu, ettd nopean kasvun
yritykset useimmiten sijoittuvat kaupunkeihin tai alueellisiin keskuksiin, ne ovat
usein muita nuorempia, loytyvat kaikilta toimialoilta, kasvu on harvoin
suoraviivaista ja tasaista vaan vaiheittaista ja syklistd. On todettu myos, etta
kasvu on silloin todennakdisempéad kun se on hallittua. Talldin esimerkiksi

henkilostomaara ei kasva yhtd nopeasti kuin liikevaihto, noin 1-10%
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henkilostomaaran kasvu nayttdd tuottavan parhaimman  kehityksen
nettotuloksessa. Potentiaalisella kasvuyrityksella on usein my0ds sijoitetun
padaoman tuotto muita yrityksia parempi. Tallaisella yrityksella likviditeetissa ja
omavaraisuusasteessa ei ole ongelmia, joskin omavaraisuusaste on hieman

muita yrityksia alhaisempi.

Haastateltava C:n mukaan on perehdytty myods siihen mitkd asiat eivat ole
oleellisia potentiaalisen kasvuyrityksen kohdalla. Naitd ovat muun muassa:
toimiala, yrittajan sukupuoli, yrittdjan aikaisempi kokemus (johtaja-, kasvu- ja
toimialakokemus), yrittdjan koulutustaso ja —ala, yrityksen liiketoiminnan luonne,
yrityksen asiakkaat (yksityiset vai yritykset), ulkomaankaupan osuus
likevaihdosta, hallitus-/johtoryhmatytskentelyn aktiivisuus, haasteet henkiloston
rekrytoinnissa, suhteellinen  kilpailukyky kilpailijoihin  ndhden, kasvun
seuraukset, rahoituslahteiden kaytto, yrittajien arvio rahoituksen saatavuudesta

eika yrittdjien nakemykset tulevaisuuden kasvusta.

Yrityksen tuotteella tai palvelulla on my6s merkittdva osansa yrittdjan rinnalla.
Haastateltava C:n  mukaan  kasvuyrityksilla  tuotteet/palvelut  ovat
innovatiivisempia kuin muilla yrityksilla. Mitd enemman myds yritykset
panostavat tuotekehitystoimintaan, sitd vahvemmat kasvuhalut heilla on.
Kasvuyrittdjat usein itsekin liittavat kasvun ja tuotekehityksen toisiinsa.
Tyypillisesti uudet tuotteet ja palvelut saavat aikaan nopeampaa kasvua kuin
vanhemmat tuotteet ja palvelut. Tuotekehitys on siis edellytys kasvulle, mutta ei

siltikdan riittdva yksinaan selittdmaan yritysten toteutunutta kasvua.

Haastatteluissa kavi ilmi, etta varsinaisia tytkaluja potentiaalin tunnistamiseen
ei ole. Haastateltava A:n mukaan lukujen ja tilastojen seuraaminen on ollut
kaytossa, mutta se ei kerro koko totuutta sill& se tapahtuu myohassa. Tyokaluja
analysointiin on joilla pystytadn analysoimaan ideoita ja yrityksid muttei
suoranaisesti kasvupotentiaalia. Vuosien tuoma kokemus on parempi tapa silla

niin tunnistaa helpommin potentiaalisia kasvuyrityksia. Yrittdjan kanssa
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keskustellessa tunnistaa henkilosta hanen asenteen tekemistd ja asioiden
ratkaisemista kohtaan. Sitd ei pystyta laittamaan millekdan lomakkeelle.
Kasvuyrityspotentiaalin tunnistamisessa tarkein on yrittaja ja hanen toimiminen
yrityksen suhteen, onko toiminta jarjestelmallista ja analyyttistd, onko mietitty
useimpia vaihtoehtoja jos ensimmainen idea ei toimikaan ja onko yrittdja miten
kypsd nakem&an asioita. Téallaisista asioista pystytaan jo pdaatteleméan
millainen tulevaisuus yrityksella on. Yrittdjan on kyettdava nakemaan asioita
pidemman ajan paahan ja arvioitava omaa toimintaa kriittisesti. Tulee myo6s
arvioida millainen asenne yrittajalla on tekemistéa kohtaan. Haasteltava B kertasi
samoja asioita kuin A lisdten, ettd yrityksessd asioiden tulee toimia
moitteettomasti. Ollakseen menestyva kasvuyritys, tulee yrityksella olla kaikki
osa-alueet kunnossa. Niiden osa-alueiden mittaamista on hankala laittaa
millekdan kaaviolla tai lomakkeelle. Niinpa haastateltava B ei mydskaan
osannut nimeta yhtddn tydkalua tunnistamisen tueksi. Haastateltava C oli
samoilla linjoilla toisten haastateltavien kanssa. Hanen mukaansa konsulteilla
on olemassa kyselytydkalu eli niin sanottu kypsyysmittari, jolla pystytddn
testaamaan yrittgjan valmiuksia kasvuun. On olemassa my0s mittareita, joilla
pystytédan mittaamaan alueellisia selvityksia yritystoiminnan kannalta.
Varsinaista mittaria tai tydkalua kasvupotentiaalin tunnistamiseen ei ole ja
haastateltava C:n mukaan tuskin tulee koskaan olemaankaan. Tunnistaminen
tapahtuu loppupeleissd hanen mukaansa juurikin keskustelemalla yrittajan
kanssa.

8.3 Nakemys ja kokemukset yritysten kasvupotentiaalin tunnistamisesta

Haastateltava A kertoi, ettd mikali hAnen organisaationsa on saanut jollekin
yritykselle rahoittajan, kokevat he onnistuneensa tehtavassaan tukea ja auttaa
yritystd. He ovatkin saaneet sijoitettua uusia yrityksia Joensuun seudun
alueelle, mikd osoittaa onnistumisia. He ovat olleet avuksi jonkin yritysidean
luomisessa, jonka seurauksena on tullut rahoitusta ja eteenpdin meneva yritys.
Haastateltava A:n mukaan he pyrkivat auttamaan ja kasvattamaan kaikkia

yrityksia, joita pystyvat tunnistamaan potentiaaliseksi kasvuyritykseksi.
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Suuri osa kasvupotentiaalin tunnistamisesta on tapahtunut henkildiden oman
henkilokohtaisen kokemuksen pohjalta, jolloin ollaan pystytty tunnistamaan
mahdollinen kasvava yritys. Kasvupotentiaalin tunnistaminen on haastavaa
etenkin silloin, kun yrityksen idea on vasta paperilla. Talléin vuosien aikana
tuoma kokemus nousee avainasemaan. Haastateltava C nosti esiin
priorisoinnin tarkeyden ja sen, ettd tunnistamisessa tuottaa haasteita se, etta

jokainen yritys on erilainen.

Haastateltava A:n mukaan heid&n organisaationsa ei pysty hirveasti tekemaan
asian eteen mitddn muuta kuin puhua, rohkaista ja toivoa, etta yrittdja ottaa
heiddan neuvoista kannustimen ja lahtee viemaan asiaa eteenpdin. Yrittgjalle
voidaan tarjota apua ja etsia oikeita henkil6itd auttamaan juuri kyseista yrittajaa
mutta jos yrittdjalla ei ole halua ottaa neuvoja vastaan tai kasvaa, tuskin siita
tulekaan menestyvaa kasvuyritystd. Kasvun esteend voi olla myods se, etta
jossakin vaiheessa yrittdjan omat tiedot ja taidot loppuvat kesken vaikka
yrityksella olisi kaikki mahdollisuudet kasvaa entisestaan. Toiset yrittajat eivat
ymmarra tata tilannetta, eivatkd ymmarrad hankkia joko apua asian eteenpain
viemiseen tai, ettd luovuttaisi yrityksensa toiselle, joka voisi tehda siita
menestyvan. Joissain tapauksissa yritys on lahtenyt kasvamaan vasta silloin,

kuin yrityksen johtoporras on vaihdettu.

8.4 Kasvun edellytykset

Haastateltava A:n mukaan yrityksen kasvu edellyttdd tuuria, kaikki lahtee
ihmisista, yrittdjasta ja tiimista. Mahdolliseen kasvuun tarvitaan ammattitaitoisia
ihmisid, liike-idea voi olla vaikka miten hieno mutta ihmiset tekevéat sen
kaytdnnossa. Tekijoiden lisaksi idean/tuotteen/palvelun pitdd olla sellainen,
milla on kysyntdd ja markkinat. Yrittajan tulee myods osata elda tarpeen
muutoksen kautta ja reagoida asioihin nopeasti.
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Haastateltava B kertoi, ettd usein potentiaaliseksi arvioitu yritys ei kasva
yrittdjan itsensa takia. Yrittdjan persoona nousee avainasemaan ja se kuinka
paljon yrittaja on valmis tekeméaan toitd menestyksen eteen. Haastatteluissa tuli
my0s ilmi se, etta yrittdjan liika ylimielisyys nousee kompastuskiveksi jos takana
onkin jo jonkinmoista menestysta ja kasvua, yrittajan tulisi sailyttdé noyryytensa.
Yrityksen kasvua estaa myos se mikali markkinoilla ei ole tarvetta tuotteelle tai
palvelulle. Yrityksen tulee kyetd myds vastaamaan kasvuun ja siihen tarvittaviin
asioihin kuten saamaan rahaa, ammattitaitoisia ihmisia seka resursseja.
Haasteltava A:n mukaan juurikin rahoituksen puutos tai tarpeeksi isojen

liiketilojen puuttuminen hidastaa yrityksen kasvua.

Haastateltavat olivat samaa mielta siitd, ettéd suunnitelmattomuus nousee usein
yhdeksi merkittdvaksi kompastuskiveksi kasvun kohdalla. Yrittgjalla tulisi olla
tarkat suunnitelmat siitd mitd yrityksessa tulee tapahtumaan pidemmalla
aikavalilla ja mihin suuntaan toimintaa halutaan vieda. Suunnitelmaa tulisi
noudattaa myds sitd mukaan kun se on tehty, usein sen noudattamatta
jattaminen hidastaa tai joko estaa potentiaalisen kasvun. Haastateltava C nosti
myo6s suomalaisten myyntitaidot esiin, harva suomalainen yrittdja itse tekee
myyntityota ulkomailla. Myyntityd ja markkinointi on usein ulkoistettu
kohdemaassa toimivilla myyjilla. Naissad tapauksissa vaarana on se, etta
ulkopuolinen myyja ei tiedd tarkkaan mitd myy ja nain kaupat voivat jaada
tekemattd. Juuri tassadkin asiassa suomalaisten yrittdjien pitéisi itse olla
aktiivisemmin mukana tekemassa myyntity6ta ja tuoda oma asiantuntemuksena

esiin. He tuntevat tuotteensa paremmin kuin kukaan muu.

Haastateltava C esitti myos kasvun esteeksi yrittdjien negatiiviset mielikuvat
kasvusta. Mikali yrittédja kokee ettei kasvusta ole hyotya yrittajalle itselleen tai
yritykselle, ei kasvua edes tavoitella. Kasvun sosiaalinen arvostus nousee myos
avainasemaan silla yhteiskunnassa ei valttamétta ole erityisen suopea
suhtautuminen kasvuun. Monella yrittajalla on myds kyvyttdmyyttd tunnistaa

liketoiminta- ja kasvumahdollisuuksia. Usein myds kysynnan supistuminen
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seka kirea kilpailu koetaan niin suuriksi haasteiksi ettei kasvua lahdeta edes

hakemaan.

Haastateltava C:n mukaan Suomen kasvuyritykset voidaan jakaa viiteen eri
ryhmaan. Niitd ovat jaykat velkaantujat, joustavat erilaistajat, vastentahtoiset
kasvajat, dynaamiset innovoijat seké innokkaat palvelijat. Jaykat velkaantujat
ovat 18 %:a Suomen pk-kasvajista ja heitd kuvastaa se, ettd ne eivat ole
muutoshakuisia, kasvavat ilman varsinaista kasvupyrkimystd, hyvaksyvat
velanoton, ovat keskikokoisia, vanhoja yrityksia ja toimivat paikallisilla
markkinoilla. Joustavat erilaistajat puolestaan ovat 27 %:a Suomen pk-
kasvajista. Niilla on enemmdan muutoshalua, eivat halua velkaa, ovat
keskikokoisia ja nuoria yrityksia seka toimivat valtakunnallisilla markkinoilla. 36
%:a Suomen pk-kasvajista eli enemmistd, on vastentahtoisia kasvajia. Niilta
puttuu muutoskokemus, ovat avoimia ja uskaliaita, eivat halua velkaa, ovat
nuoria ja pienia ja toimivat usein paikallisila markkinoilla. Dynaamiset
innovoijat ovat vain 6 %:a pk-kasvajista. Niilla on voimakas kasvuhalu,
dynaaminen ote toimintaan, ovat kasvajien "ideaalityyppi”, ovat isoja ja vanhoja
seka toimivat kansainvalisilla- ja valtakunnallisilla markkinoilla. 14 %:a Suomen
pk-kasvajista on innokkaat palvelijat eli sellaiset joilla on kasvupyrkimysta, ei
ole muutoskokemuksia, pyrkivat aktiivisesti kehittam&aén toimintaansa, ovat
keskikokoisia, nuoria sek& toimivat alueellisilla markkinoilla. Suomeen siis
tarvittaisiin  huomattavasti enemman dynaamisia innovoijia, jotta Suomeen
saataisiin  enemman menestyvia yrityksid, enemman tyopaikkoja ja olisi
enemman mahdollisuuksia parjata myos kansainvalisilla markkinoilla. (Tekes
2006).

8.5 Kasvupotentiaalin tunnistamisen kehittaminen

Kaikki haastateltavat olivat yhta mieltd siitd, ettd kasvuyritysten tunnistamista
tulisi kehittdd. Jokaisella kasvuyrityksia tunnistavalla toimijalla on omat tavat ja

nakemykset tehda tunnistamista. Useampi potentiaalinen kasvaja tulisi
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tunnistaa, jolloin heité voisi auttaa heti alkutaipaleesta asti. Nain pystyttaisiin
vastaamaan globaalien markkinoiden kilpailuun ja lisddmaan Suomen oman

talouden ja yhteiskunnan kehitysta.

Haastateltava B:n mukaan voisimme haastatella menestyvien kasvuyritysten
yrittdjia ja niiden pohjalta etsia yhtenevaisyyksia siitd, miten he itse kokevat
oman kasvun reitin. Haastatteluista voitaisiin etsia yhteisia tekijoita siita, mitka
teot ja valinnat ovat mahdollisesti johtaneet kasvuun ja menestykseen. Juurikin
yrittéjien omat valinnat ja ratkaisut ja niitd seuraavat tapahtumat voisivat antaa
kuvaa siitd, mitd kasvu edellyttaa. Todennakoisesti naissa haastatteluissa kavisi
ilmi juurikin yrittdjien omat asenteet, arvot ja nakemykset kasvusta ja sita

seuranneesta menestyksesta.

Haastateltavat olivat yhta mielta siita, ettd yhteistyd® muiden tahojen kanssa olisi
tarkedd kasvuyritysten tunnistamisen kannalta. Mikali jonkin organisaatio
tunnistaa potentiaalisen kasvajan muttei omaa tarvittavia resursseja, olisi hyva
jos yritys tai yrittaja voitaisiin suunnata myos toisen organisaation autettavaksi.
Yhteistyd olisi kaikille hedelmallistda mikali yhteistyd olisi saumatonta.
Haastateltava B toivoi, ettd tulevaisuudessa myos organisaatioiden sisalla
siirettaisiin ns ’hiljaista tietoa”. Nain varmistettaisiin se, ettd myods jatkossa
nuoremmilla toimijoilla olisi tydkalut tunnistamiseen. Haastateltava C nosti esiin
yhteiskunnan roolin ja vaikutuksen kasvuyrittdjyyden kannalta. Sen tulisi olla
suotuinen ja kannustava, jolloin Suomessa useampi haluaisi ruveta yrittajaksi.
Suomeen pitdisi saada enemman yrittajia, erityisesti juurikin kasvuyrittgjia, jotta

parjaisimme kansainvalisilla markkinoilla.
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9 Johtopaattkset

Tutkimuksen tavoitteena oli selvittdd, kuinka potentiaalisia kasvuyrityksia
pyritddn tunnistamaan. Tutkimuksella haluttin saada kasitys siitd mitd kasvu
edellyttaa, miten tunnistaminen kaytannossa tapahtuu ja mita se pitaa sisallaan.
Tavoitteena oli saada selville, onko olemassa tietyntyyppisia mittareita tai
lomakkeita, joilla tunnistamista tehd&én. Kiinnostavaa oli myds se, etta onko
kaikilla organisaatioilla kaytossa samat tavat vai eroavatko ne kesken&an
organisaatiosta riippuen. Taman lisaksi tutkimuksella pyrittin keradmaan tietoa
siitd, kuinka kasvuyrityspotentiaalin tunnistamista tulisi kehittaa ja mita keinoja

voisimme luoda sen tukemiseksi.

Kuten aikaisemmin olin havainnut ettei kasvuyritysten tunnistaminen ole
yksinkertainen asia, ei asiaan tullut muutosta haastattelujen edetessa. Kéavi ilmi,
ettd konkreettinen kasvupotentiaalin tunnistaminen on ammattilaisillekin
hankalaa. Tutkimuksen tulokset tukivat kuitenkin hyvin aikaisemmin keréattya
teoriaa. Tiettyja piirteitd tai ominaisuuksia voidaan havaita potentiaalisista
kasvuyrityksista, mutta yhta ainutta selkeaa tapaa tunnistamiseen ei tuntunut
loytyvan. Tutkimuksessa ei ilmennyt eroavia tuloksia vaan, jokainen
haastateltava tuki toistaan. Tutkimuksessa pyrittiin maarittelemaan ne tavat ja
menetelmat miten kasvuyrityspotentiaalia voidaan tunnistaa, mutta kavi ilmi
ettei sellaista selvdaa kaavaa olekaan. Potentiaalisten kasvuyritysten
tunnistaminen on pitka ja vaikea prosessi, mika vaatii tunnistajalta ammattitaitoa
ja kykya lukea yrittajaa. Kyse on siis vuosien tuomasta ammattitaidosta erottaa

ne tekijat, jotka antavat vihjeita potentiaalisesta kasvajasta.

Aihe oli haastava mutta koen, etta tyoé onnistui hyvin. Haastattelujen myota kavi
entista selvemmaksi se, ettd tutkimusongelmaan ei ole yhta selkda ratkaisua.
Tybssad selvisi ettei potentiaalisten kasvuyritysten tunnistamiseen ole

yksinkertaisia tapoja tai kaavakkeita. Tunnistaminen perustuu yrittdjan
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henkilokohtaisten ominaisuuksien arviointiin, motivaation kartoittamiseen seka
paamaarahakuisuuteen. Tunnistamisessa tarkeimmiksi keinoiksi nousevat siis
keskustelut yrittdjien kanssa siita mita yrittdjad haluaa saavuttaa ja mita on
valmis tekemaan sen eteen. Tama on erityisen tarkeda silloin kun yritys on
vasta perustamisvaiheessa tai vasta perustettu silla silloin silla ei ole viela
lukujen pohjalta naytt6d. Jokainen liikeidea, yrittdja seka yritys pitdd kohdata
yksiléna, jolloin sieltd voidaan loytaa juuri ne oleelliset piirteet mahdolliseksi
kasvajaksi. Ei siis ole olemassa yhta ja ainutta yritysmallia, mik& suoraan

kasvaisi menestyvaksi yritykseksi.

Vaikka tunnistamiseen ei l16ytynyt selkeitéd mittareita tai tyokaluja, haastateltavat
olivat yhta mielta siitd mita kasvuyrittajyys vaatii yrittdjiltd. Menestyksekas yritys
toimii nykypaivana todennakodisemmin teollisuus- tai teknologia-alalla. Yritys on
suhteellisen nuori, mutta silti omaa kokemusta. Yrityksella tulee olla tuote tai
palvelu, mika on kohdennettu juurikin markkinoiden kysyntaan. Tuotekehitys on
myOs avainasemassa. Yrittgjalta puolestaan vaaditaan ammattimaista otetta
yrityksen johtoon, suunnitelmallisuutta, visiota sek& aitoa innostuneisuutta ja
halukkuutta kasvaa. Kaikki lahtee yrittdjasta itsestddn eika kasvua tapahdu
mikali sita ei aktiivisesti haeta. Moni potentiaaliseksi arvioitu kasvuyritys ei
kasvakaan mikali yrittajan taidot ja kokemus eivéat riita tai mikali yrittaja itse ei
halua kasvattaa yritystadn. Monessa yrityksessa tai ideassa olisi usein paljon
potentiaalia  kasvaa, mutta esteeksi saattaa muodostua yrittdjan
ammattitaidottomuus. Usein yritys kaantyykin kasvuun vasta sitten kun yrittaja
vaihtuu tai yritykseen palkataan uusi toimitusjohtaja. Naiden seikkojen liséksi
tarvitaan myos onnea ja tuuria, etta kasvua tapahtuu. Tarvitaan myo6s paljon
tyota, etta yritys jatkaa mahdollista kasvuaan myos alun kasvun jalkeen.
Yrityksen tulee vakiinnuttaa paikkansa alan markkinoilla, jotta sen toiminta

pysyy aktiivisena ja liséa kasvua myos jatkossa.

Tutkimusta voidaan pitd& onnistuneena silla tyon teoria tukee tuloksia taysin,
mutta olisin halunnut 16ytd& jonkin taysin uuden tunnistamiseen kaytettavan

tyokalun. Tulokseksi sain kuitenkin sen, ettd mitdan kaavakkeita ei ole vaan
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tunnistaminen perustuu muihin tekijoihin. Taytyy kuitenkin muistaa, etta tata
samaista aihetta ovat tutkineet monet kasvuyritysasiantuntijat I6ytaméatta
ratkaisua ongelmaan joten tdssd oman opinnaytetyoni mittakaavassa tuskin

olisinkaan pystynyt tdaman suurempaan lapimurtoon.

Kokonaisuudessaan olen tyytyvainen tyoni lopputulokseen, mutta toivoin, etta
olisin loytanyt selkedmman ratkaisun tutkimusongelmaan. Tyota tehdessani
opin enemman itse kasvuyrittdjyydesta seka sen monimuotoisuudesta. Aihe oli
mielenkiintoinen ja tarked, silla nykypaivand uudet yritykset ovat elintarkeita
etenkin Suomen yhteiskunnan kannalta. En olisi osannut itse valita omaksi
opinnaytetyon aiheeksi kyseistd aihetta mutta olen tyytyvainen, ettd paadyin
kuitenkin tekemaan opinnaytetyoni juurikin kasvuyrittdjyydesta. Koen, etta
perehdyin uuteen liike-elaman osa-alueeseen mitd ei muuten olla kayty niin

tarkasti opintosuunnitelmassa.

Kasvuyrittdjyyden lisaksi opin tdman opinnaytetydbn ansiosta enemman
tutkimuksen tekemisesta seka koko prosessin suorittamisesta. Opinnaytetydn
aloittamisessa ja sen tekemisessa tarvitaan suunnitelmallisuutta ja
aikataulutusta. Tyoélle pitdad asettaa selkeat aikatavoitteet, jotta se valmistuu
ajoissa. Itsearviointia tehdessani tastd opinnaytetyon tekemisesta voin todeta,
ettd koko prosessin tekemisessd kesti liian kauan. Teorian sain kirjoitettua
hyvassa aikataulussa, mutta sen jalkeen eteneminen hidastui. Asiaan vaikutti
ehdottomasti muutto paakaupunkiin uuden tyon perassa, jolloin annoin itselleni
myoOs anteeksi sen, ettd keskityin sopeutumaan uuteen elamaan uudessa
kaupungissa. Haastattelut sain kuitenkin suoritettua suuremmalta osalta ennen
muuttoa, yhden haastattelun tein sen jalkeen puhelinhaastattelun muodossa.
Tutkimukseen meni osaltaan my6s paljon aikaa, silla haastateltavien |[6ytaminen
ja haastattelujen ajankohdan sopiminen oli ty6las ja aikaa vieva prosessi.
Samaisesta syysta haastateltavia ei valitettavasti tyohoni osallistunut enempaa.
Opinnaytetyon valmistuminen olisi venynyt viela entisestaan mikali olisin etsinyt
lisdd haastateltavia. En ole itse tyytyvainen haastattelujen maaraan, jos nyt

tekisin koko prosessin uusiksi, haastattelisin ehdottomasti useampia
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kasvuyritysasiantuntijoita ja sijoittajia. Erityisesti harmittaa, etten saanut
haastateltua juurikin sijoittajia tai kasvuyrittajia. Olisi mielenkiintoista haastatella
ja kuulla itse kasvuyrittgjia aiheesta. Miten he itse kokevat menestyksen ja
siihen johtavat tekijat. Voisiko olla my6ds niin, ettd kasvuyrittajat itse
tunnistaisivat muita  helpommin  muut potentiaaliset  kasvuyritykset.
Haastattelujen lisaamisen lisdksi tekisin opinndytetyon paljon nopeammassa
aikataulussa kuin nyt. Tyon valmistuminen pitkittyi ihan turhaan yksinkertaisesti
siité syysta, etta en kirjoittanut sitd aktiivisesti. Voin siis sanoa oppineeni mita

tekisin paremmin ensi kerralla.

Tata aihetta varmasti tutkitaan paljon ja tatakin tyota olisi voitu vieda eteenpain
haastattelemalla enemman kasvuyrittdjyyteen liittyvid henkilditd. Erityisesti jo
kasvua onnistuneesti tehneité yrittdjia tulisi haastatella ja selvittda kuinka he itse
kokevat oman kasvunsa tapahtuneen. Mitk& olivat ne ratkaisevat tekjiat heidan
kasvun tiellaédn ja milla keinoin samaista kasvua olisi voitu ennustaa ennen
yrityksen kasvun toteutumista. Olisi myds mielenkiintoista tietaa, etta voisiko
kasvuyrittaja itse tunnistaa toisen potentiaalisen kasvajan. Mielestéani aihetta
olisi syyta tutkia enemman. Tyon aloittamisvaiheessa olin hakeltynyt miten
vahan tunnistamisen keinoista on tietoa saatavilla. Kasvuyrityksen
tunnuspiirteet tiedetaan kylla, mutta konkreettinen tunnistaminen jai hamaran
peittoon. Haastatteluista kavi ilmi, ettd esimerkiksi hiljaisen tiedon siirtiminen
osalla organisaatioista puuttuu. Mikali tunnistaminen on kiinni juurikin
tunnistajan kokemuksesta ja ammattitaidosta niin olisi darimmaisen tarkeaa,
etta tata tietoa siirrettaisiin eteenpain. Tarkeda olisi myds, etta tulevaisuudessa
|6ydettaisiin keinot tehostaa tunnistamista ettei mikaan potentiaalinen yritys jaa
huomaamatta. Kyse on kuitenkin Suomen niin yhteiskunnan kuin taloudellisen

hyvinvoinnin turvaamisesta ja kilpailukyvyn edistamisesta.
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Teemahaastattelurunko

1. Organisaation suhde yritysten kasvupotentiaaliin

e Onko yritysten kasvupotentiaalin tunnistaminen organisaation kannalta
tarkeda? Miksi?

« Pyrkiikoé organisaatio tunnistamaan kasvupotentiaalisia yrityksia? Miksi?

o Pyrkiikd organisaatio aktiivisesti ja oma-aloitteisesti loytdmaan ja
tunnistamaan kasvupotentiaalisia yrityksia? Miksi?

« Onko toiminnassa keskitytty tietyntyyppisiin yrityksiin, esim. jonkin

toimialan yrityksiin?

2. Kasvupotentiaalisten yrityksen tunnistaminen

« Miten yritysten kasvupotentiaalin tunnistaminen kaytanndssa tapahtuu?

e onko organisaatiolla kaytossa tyokaluja kasvupotentiaalin
tunnistamiseen? Mita ne ovat?

« Tekeekd organisaatio kasvupotentiaalin tunnistamisessa yhteistyota

muiden tahojen kanssa?

3. Nakemys ja kokemus yritysten kasvupotentiaalin tunnistamisesta

« Miten kasvupotentiaalin tunnistamisessa on onnistuttu?

o Mika selittda onnistumisia?

e Miké& tunnistamisessa on haasteellisinta?

o Miten yhteistyd yrityksen kanssa jatkuu yrityksen kasvupotentiaalin
tunnistamisen jalkeen?

o Mita tapahtuu jos kasvupotentiaaliseksi arvioitu yritys ei kasvakaan?

4. Kasvun edellytykset  (kasitys  siita, mistd  kasvupotentiaali
syntyy/muodostuu)

o Mita yrityksen kasvu edellyttaa?

e Mik& on kasvun kannalta valttamatonta?

o Mika edistaa kasvua tai on hyodyksi kasvulle?

o Mika taysin edistad kasvun?

o Mika rajoittaa tai hidastaa kasvua?
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o Mista yrityksen kasvu on mielestanne eniten kiinni?

5. Tunnistamisen kehittaminen

« Miten kehittaisitte yritysten kasvupotentiaalin tunnistamista? Miksi?



