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1 JOHDANTOA

Eteld-Pohjanmaalla on toteutettu useita kasvuyrittajyyteen liittyvia hankkeita vii-
meisten vuosien aikana. Seindjoen ammattikorkeakoulun rooli kasvuyrittdjyyden
tutkijana ja kehittajana on ollut merkittava. Uusimmassa hankkeessa (TKI Grow)
tata kehittamistyota on edelleen jatkettu. TKI Grow -hankkeen tarkoituksena on
Eteld-Pohjanmaan tutkimus-, koulutus- ja innovaatioalan toimijoiden yhteistyon
kehittaminen ja profiloinnin vahvistaminen kasvuyrittdjyyden ekosysteemissa.
Hankkeessa luodaan yhteistyomalli kasvuyrittdjyyden edistamiseen, luokitellaan
etelapohjalaiset pk-yritykset kasvuyrittdjyyden mallin pohjalta ja kehitetaan
TKI-toimijoiden palveluja kasvuyritysten tarpeiden nakokulmasta. Seindjoen am-
mattikorkeakoulun lisaksi hankkeeseen osallistuvat Vaasan yliopisto ja Helsingin
yliopiston Ruralia-instituutti.

Ailemmassa Eteld-Pohjanmaan kasvuyritysten seurantatutkimuksessa (Sorama
ym. 2015) esitettiin malli, jossa kasvuyritykset asemoitiin kasvun mahdollisuuksien
ja kasvumotivaation suhteen. Talla mallilla voidaan tunnistaa ne yritykset, joihin
ekosysteemissa kannattaa eniten kohdistaa kasvun tukitoimenpiteita. Yritykset
voidaan profiloida viiteen luokkaan seuraavasti:

1. nice growth, kohtuullisen kasvun yritykset
2. high growth, nopean kasvun yritykset

3. yritykset, joilla korkea motivaatio, mutta kyvyt, markkinat tai resurssit
vahaisia



4. yritykset, joilla hyvat kyvyt, markkinat tai resurssit, mutta motivaatio
vahdinen

5. yritykset, joilla vahdinen motivaatio ja kyvyt, myos markkinat ja resurssit
heikot.

TKI-Grow -hankkeessa toteutettiin laaja kysely etelapohjalaisille pk-yrityksille,
jonka tavoitteena oli luokitella yritykset edelld esitetyn kasvuyrittdjyyden mallin
mukaisesti. Tassa artikkelissa kuvataan kyselyn paatuloksia kasvun osalta. Kyselyn
tavoitteena oli selvittaa eteldpohjalaisten yritysten nykytilaa, vahvuuksia, kasvu-
mahdollisuuksia ja tulevaisuuden tarpeita. Padtarkoituksena oli yritysten kasvun
tarkastelu viimeisen kolmen vuoden aikana. Kyselyyn vastasi 273 etelapohjalaista
yritysta eri aloilta. Tassa artikkelissa esitetadn, miten yritysten kasvu oli toteutunut
viimeisen kolmen vuoden aikana, millaisia kasvutavoitteita yrityksilla oli ja millaisiin
luokkiin yritykset voitiin jakaa kyselyn vastausten perusteella.

2 YRITYSSELVITYKSEN PAATULOKSIA
YRITYSTEN KASVUSTA

2.1 Kyselyn toteuttaminen ja vastaajat

Kyselyn suunnittelussa hyddynnettiin aiempia SeAMKin toteuttamia kasvuyritta-
jyystutkimuksia. Kyselyn teemat liittyivat siten yritysten toteutuneeseen kasvuun,
kasvutavoitteisiin seka yrityksen osaamisresursseihin useista eri nakokulmista.

Yritysselvitys toteutettiin 14.10.2019 - 24.1.2020 valisena aikana. Kysely Iahetettiin
1005:lle yritykselle ja tavoitteena oli saada 300 vastausta. Tavoite saavutettiin,
vastauksia tuli kaikkiaan 308 ja vastausprosentiksi muodostui 31. Kun aineistosta
poistettiin puutteelliset ja padllekkdiset vastaukset, kokonaisaineistoksi muodostui
N=273. Vastaajista 46 prosenttia toimi palvelun alalla, 34 prosenttia teollisuuden
alalla, 13 prosenttia kaupan alalla ja 7 prosenttia rakentamisen alalla. Kuviossa 1
on esitetty vastaajayritysten sijainnin jakautuminen. Yrityksista 38 prosenttia toimi
Seindjoella ja 28 prosenttia Seindjoen muulla seudulla. 13 prosenttia yrityksista
toimi Kuusiokunnissa, 10 prosenttia Jarviseudulla, 9 prosenttia Suupohjan alueella
ja yksi prosentti oli ilmoittanut jonkun muun alueen toimipaikakseen.
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Kuvio 1. Vastaajayritysten sijainti.

Yrityksista 63 prosenttia oli alle 10 hengen yrityksia. 18 prosenttia tyollisti 10
- 19 tyontekijad, 15 prosenttia 20 - 49 tyontekijda ja 5 prosenttia vahintaan 50
tyontekijaa.

Seuraavassa esitetaan tutkimuksen alustavia tuloksia kasvun, kasvutavoitteiden,
kasvustrategioiden ja kasvua selittavien asioiden suhteen.

2.2 Toteutunut kasvu ja kasvutavoitteet

Yritysten kasvua tarkasteltiin seka kumulatiivisen etta jatkuvan kasvun nakokul-
masta. Tarkasteltaessa kumulatiivista kasvua viimeisen kolmen vuoden ajalta,
30 prosentilla yrityksista oli liikevaihto kasvanut vahintaan 30 %. Toisaalta 45
prosentilla yrityksista lilkevaihto oli kasvanut alle 10 %. Lisaksi 11 prosentilla
likevaihto oli kasvanut kolmen vuoden ajalla 10 - 19 % ja samoin 11 prosentilla
20 - 29 %. Jos siis tarkastellaan yritysten kumulatiivista kasvua, vahintaan 10 %:n
kasvua oli 55 prosentilla yrityksista.

Tarkasteltaessa yritysten jatkuvaa kasvua viimeisen kolmen vuoden ajalta, aino-
astaan 4 prosentilla yrityksista jatkuva kasvu oli vahintaan 20 %. Nama yritykset
voidaan luokitella nopean kasvun yrityksiksi. 13 prosenttia yrityksista voitiin luo-
kitella kohtalaisen kasvun yrityksiksi. Nailla vuosittainen kasvu oli valilla 5 - 19 %.
Muut yritykset (79 %) eivat olleet kokeneet jatkuvaa vuosittaista kasvua.

Yrityksilta kysyttiin, miten liikevaihdon kasvu on toteutettu viimeisen viiden vuoden
aikana (Kuvio 2). 41 prosenttia vastasi, etta yrityksen tyontekijamadaraa on kasva-



tettu ja 39 prosenttia oli tehostanut toimintaansa olemassa olevilla resursseilla.
Lisaksi 20 prosenttia oli lisannyt ostoja alihankkijoilta tai yhteistyokumppaneilta.

Liikevaihdon kasvu hankittu viimeisen viiden vuoden aikana
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Kuvio 2. Kasvun toteutuminen.

Noin puolet yrityksista on selvasti kasvuhakuisia. Kuviossa 3 on esitetty vastaus-
ten jakautuminen. 13 prosenttia vastanneista yrityksista hakee seuraavan viiden
vuoden aikana voimakasta, vahintaan 30 prosentin, kasvua likevaihdossa. 40
prosenttia tavoittelee kohtalaista (vahintaan 10 prosentin) kasvua tulevaisuudes-
sa. Lisaksi 37 prosenttia tavoittelee nykyisen markkina-aseman sailyttamista ja 9
prosenttia ilmoittaa, ettei yrityksella ole ollenkaan kasvutavoitteita.

Yrityksen kasvutavoitteet seuraavan viiden vuoden aikana
Yritys on voimakkaasti kasvahakuinen
(oevai hdon kasvutavoite 13
vah, 30 % vuodessa)
¥ritys tavolttelee kohtalalsta kaswua
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Kuvio 3. Yritysten kasvutavoitteet.



Yrityksilta kysyttiin, kuinka tarkedksi ne nakevat itselleen eri kasvustrategioita
asteikolla 1-7. Kasvustrategioista tarkeimpina yritykset pitavat nykyisten asia-
kassuhteiden kehittamista nykyisilla tuotteilla/palveluilla (keskiarvo 5,6) seka
uusasiakashankintaa (keskiarvo 5,5). Kasvua haetaan myo6s uusien palveluiden
(keskiarvo 4,7) tai tuotteiden (keskiarvo 4,3) kehittamisella nykyisille markkinoil-
le. Mielenkiintoista on, etta palvelujen merkitys korostuu suhteessa tuotteisiin.
Kuviossa 4 on esitetty vastausten jakautuminen.

Yrityhsen tavoitteena on kasvu: Mihin yrityksen kasvu perustuu?

Kuvio 4. Yritysten kasvustrategioiden tarkeys.

Yrityksilta myds kysyttiin, aikovatko he toteuttaa kasvustrategiaansa omaa toi-
mintaa kehittamalla vai yritysostojen kautta. Lahes kaikki (99 %) aikoo kehittaa
omaa toimintaansa. Lisaksi 22 prosenttia yrityksista aikoo toteuttaa kasvun
liketoiminta- tai yritysostoin.

2.3 Kasvuyritysten luokittelua

Jatkotarkastelua varten yritykset jaettiin edellista kasvuyritysmallia mukaillen
kolmeen eri luokkaan. Aiemmasta luokittelusta poiketen tassa ei keskitytty niihin
yrityksiin, joilla ei ole ollenkaan kasvutavoitteita tai toteutunutta kasvua. Ensimmai-
sen luokan muodostivat yritykset, joilla ei vield ollut jatkuvaa kasvua, mutta joilla
oli korkeat (vahintaan 30 prosentin) liikevaihdon kasvutavoitteet. Tama luokka on
tarkea kohderyhma, koska niilta 16ytyy kasvuhalua, mutta jostain syysta kasvua ei
vield ole saavutettu. Tdmad saattaa johtua puutteellisista resursseista (esimerkiksi
osaamisesta) ja siten niille on syyta kohdentaa erilaisia palveluja kasvutavoittee-
seen paasemiseksi. Aineistossa tallaisia yrityksia oli 20.

Toisen luokan muodostivat ns. "nice growth” eli kohtuullisen kasvun yritykset.
Nailla yrityksilla jatkuva kasvu viimeisen kolmen vuoden aikana oli ollut 5 - 19



prosenttia. Tallaisia yrityksia oli 36. Viimeisen luokan muodostivat nopean kas-
vun (high growth) yritykset, joilla liikevaihdon jatkuva kasvu oli ollut vahintaan
20 prosenttia viimeisen kolmen vuoden aikana. Naita yrityksia oli 11. Loput
yritykset jdivat luokittelun ulkopuolelle, koska niilla ei ollut kasvutavoitteita eika
toteutunutta kasvua.

Yritysten kasvuluokkia tarkasteltiin tarkemmin eri nakokulmista. Taulukossa 1 on
esitetty, mita kasvustrategioita yritykset aikovat jatkossa kdyttaa. Ensimmaiseen
luokkaan kuuluvat yritykset (korkeat kasvutavoitteet, mutta ei vield toteutunutta
kasvua) pitavat tarkeimpdna strategiana uusasiakashankintaa nykyisilta markki-
noilta nykyisilla tuotteilla ja palveluilla (keskiarvo 5,9). Kohtalaisen kasvun yrityksille
tarkeimmat strategiat ovat nykyisten asiakassuhteiden kehittaminen nykyisilla
tuotteilla/palveluilla (keskiarvo 5,6) ja uusasiakashankinta (keskiarvo 5,6). Nama
samat strategiat ovat tarkeimpia myds nopean kasvun yrityksille (molempien
keskiarvo 5,5). Jos yritysluokkia vertaa keskenaan, nykyisten asiakassuhteiden
kehittaminen nayttdisi olevan hieman tarkeampaa kohtalaisen ja nopean kasvun
yrityksille verrattuna yrityksiin, joilla on korkea kasvutavoite, mutta ei vield toteutu-
nutta kasvua. Mielenkiintoista on, etta nopean kasvun yrityksille maantieteellinen
laajentaminen (keskiarvo 5,3) on tarkeampaa kuin muille yritysluokille.

Taulukko 1. Yritysten kasvuluokat ja kasvustrategioiden tarkeys.

Yritysten jatkuva kasvu
L . Yritys on Kohtalainen | High growth
Mikali yrityksen tavoitteena on voimakkaasti kasvu vahintaan p
kasvu, mihin kasvu perustuu? kasvuhakuinen, ei 5-19% 20 %
jatkuvaa kasvua
ka. ka. ka.
Nykyisten asiakassuhteiden 4,9 5,6 55 0,185
kehittamiseen nykyisilla tuotteilla/
palveluilla
Uusasiakashankintaan nykyisilta 59 5,6 5,5 0,683
markkinoilta nykyisilla tuotteilla/
palveluilla
Uusien tuotteiden kehittamiseen 4,3 4,7 4,5 0,860
nykyisille markkinoille
Uusien palvelujen kehittamiseen 5,1 4,8 4,9 0,877
nykyisille markkinoille
Maantieteelliseen laajentamiseen 4,8 5,0 53 0,799
nykyisilla tuotteilla/palveluilla
Kokonaan uusien asiakasryhmien 4,5 4,3 4,5 0,935
saavuttamiseen nykyisilla tuotteilla/
palveluilla
Uusien tuotteiden/palveluiden 4,2 4,4 4,4 0,942
kehittamiseen uusille markkinoille
(liittyen nykyiseen liiketoimintaan)
Uusien tuotteiden/palveluiden 2,8 2,9 33 0,852
kehittdmiseen uusille markkinoille
(eivat liity nykyiseen liiketoimintaan)




Taulukossa 2 esitetdan kasvustrategian toteuttaminen eri yritysluokilla. Mielen-
kiintoista on, etta suhteessa eniten yritysostojen kautta kasvua tavoittelevia l6ytyy
kohtuullisen kasvun luokasta. Naista yrityksista 45 prosenttia suunnittelee kasva-
vansa yritysostoin, kun nopean kasvun yrityksista sita suunnittelee 27 prosenttia
ja ensimmaisen luokan yrityksista vain 17 prosenttia.

Taulukko 2. Kasvun toteuttaminen ja kasvuluokat.

Miten valittu kasvustrategia aiotaan Yritysten jatkuva kasvu
toteuttaa?
Yritys on voimakkaasti Kohtalainen High growth
kasvuhakuinen, ei jatku- kasvu vahintaan 20 %
vaa kasvua 5-19%
n % n % n %
Kehittamalla omaa kylla 20 100 35 100 1 100
toimintaa
ei 0 0 0 0 0 0
Yhteensa 20 100 35 100 1 100
Liiketoiminta- ja yritys- | kylla 3 17 15 45 3 27
ostoin
ei 15 83 18 55 8 73
Yhteensa 18 100 33 100 1 100

3 POHDINTAA

Taman artikkelin tavoitteena oli kuvata, miten eteldpohjalaisten yritysten kasvu
oli toteutunut viimeisen kolmen vuoden aikana, millaisia kasvutavoitteita yrityk-
silla oli ja millaisiin luokkiin yritykset voitiin jakaa kyselyn vastausten perusteella.

Ensinnakin yritysten kasvusta voidaan sanoa, etta noin puolet yrityksista on sel-
vasti kasvuhakuisia. Voimakkaasti kasvuhakuiset yritykset nakevat oman yrityksen
tulevaisuuden muita yrityksid positiivisempana. Naiden yritysten itselleen asetta-
mat kovat tavoitteet ndyttavat myos toteutuvan hyvin. Voidaan siis arvioida, etta
voimakkaasti kasvua hakevien yritysten muita yrityksia suuremmat satsaukset
tuotteiden, tuotannon ja palveluiden kehittamiseen kannattavat.

Toiseksi, tarkasteltaessa yritysten kasvutavoitteita suhteessa kasvustrategioihin,
yritykset pitavat tarkeimpina nykyisten asiakassuhteiden kehittamista nykyisilla
tuotteilla/palveluilla seka uusasiakashankintaa. Kasvua haetaan myds uusien
palveluiden tai tuotteiden kehittamisella nykyisille markkinoille. Huomion arvoista
on myos, etta kasvua haetaan kaikissa kasvuluokissa ensisijaisesti orgaanisesti,
omaa toimintaa tehostamalla ja kehittamalla, ei niinkaan yritysostoilla.



Mielenkiintoista on, etta palvelujen merkitys korostuu suhteessa tuotteisiin. Tama
korreloi myos aikaisempien tutkimustulosten kanssa, joiden mukaan pelkilla
tuotteilla on vaikea kilpailla. Yritykset joutuvat kehittamadn erilaisia palveluko-
konaisuuksia tuotteiden yhteyteen, ja ne yritykset, jotka nain tekevat, kykenevat
pysymaan kilpailussa mukana ja kasvamaan toimialasta riippumatta. Yritysten kas-
vU ndyttad perustuvan enenevassa maarin myos digitalisaation hyddyntamiseen
liketoimintaympariston muuttuessa. Yritysten kykya hyotya toimintaympariston
muutoksista voidaan pitad yhtena kasvua selittavana tekijana. Digitalisaation
hyodyntaminen mahdollistaa nopean reagoinnin markkinoiden muutoksiin.
Erilaisten digitaalisten ratkaisujen avulla yritykset kykenevat tavoittamaan uusia
asiakasryhmia ja tarjoamaan olemassa oleville asiakkailleen uusia, helpompia
tapoja toimia.

Yritykset voitiin luokitella aikaisempia kasvuyritystutkimuksia mukaillen kolmeen
eri kasvuluokkaan. Ensimmadisen luokan muodostivat yritykset, joilla ei vield ollut
jatkuvaa kasvua, mutta joilla oli korkeat kasvutavoitteet. Tama luokka on tarkea
kohderyhma, koska niilta 10ytyy kasvuhalukkuutta, mutta syysta tai toisesta kasvua
ei vield ole saavutettu. Tama saattaa johtua puutteellisista resursseista, esimer-
kiksi markkinointiosaamisesta, paaomasta tms. ja siten niille on syyta kohdentaa
erilaisia palveluja kasvutavoitteeseen padasemiseksi. Aikaisemmissa tutkimuksissa
on todettu selked yhteys kasvumotivaatiolla ja toteutuneella kasvulla (mm. Wiklund
& Shepherd 2003; McKelvie, Brattstrom & Wennberg 2017). Siksi tama ryhma on
tarkea mietittaessa toimenpiteita kasvun tukemiseksi. Naiden yritysten kasvuky-
vykkyytta tulisi vahvistaa, tarjoamalla keinoja kasvupotentiaalin saavuttamiseksi.
Naita keinoja voisivat olla kasvustrategian suunnittelu, uusien asiakasryhmien
tunnistaminen ja johtamiseen liittyvat kehittamistoimet.

Toisen luokan muodostivat ns. kohtuullisen kasvun yritykset, joiden jatkuva kasvu
viimeisen kolmen vuoden aikana oli ollut alle 20 prosenttia. Naiden yritysten koh-
dalla tarkeimmat arvot ovat yrityksen menestyminen ja kannattavuus, ei niinkdan
kasvu itseisarvona. Kuten aikaisemmista tutkimuksista tiedetaan, menestyminen
ja kannattavuus ovat yhteydessa kasvuun (mm. Miner, Smith & Bracker 1994;
Bellu & Sherman 1995; Kolvereid & Bullvag 1996; Douglas 2013). Menestykseen
tahtaava yritys osuu usein myos kasvu-uralle. Kasvun edistamisen toimenpiteina
voisivat olla taman kasvuryhman yrityksissa kasvun mahdollisuuksien tunnistami-
nen ja kasvukyvykkyyksien vahvistaminen, unohtamatta digitaalisten valmiuksien
kehittamista.

Kolmannen luokan muodostivat nopean kasvun yritykset, joilla likevaihdon jatkuva

kasvu oli ollut vahintadn 20 prosenttia viimeisen kolmen vuoden aikana. Nama
yritykset ovat jo siind asemassa, etta varsinaisia kehittamiskohteita on vaikeampi



|6ytad. Monissa tapauksissa nama yritykset ovatkin jo mukana erilaisissa koulu-
tuksissa ja verkostoissa. Tama puolestaan nakyy toteutuneena kasvuna. Naita
yrityksia voidaan kuitenkin tukea kohdennetuilla kehittamistoimenpiteilld, liittyen
mm. kasvustrategiaan, liiketoimintamallien kehittamiseen, kansainvalistymiseen
ja digitaalisten ratkaisujen kehittamiseen.

Hankkeen seuraavassa vaiheessa tehdadn 6 yrityspilottia, jotka on valittu aineis-
ton pohjalta. Pilottiyritysten valinnassa on otettu huomioon 1) kasvutavoite ja 2)
toteutunut kasvu. Jaottelu on tehty edella mainittuihin kolmeen kasvuluokkaan.
Pilotteihin on valittu kaksi yritysta jokaisesta kolmesta kasvuluokasta. Pilottien
tarkoituksena on kohdentaa ja testata olemassa olevia palveluja erilaisissa kas-
vutilanteissa olevien yritysten tarpeisiin. Talla tavoin mallinnetaan erilaisia kasvu-
palveluja etelapohjalaisten yritysten tarpeisiin ja tuotetaan uusia yrityspalveluja
alueen elinkeinoelaman tarpeisiin.
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