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1 JOHDANTO

Euroopan vaesto ikdaantyy nopeaa vauhtia. Ikdantymisella on vaikutuksia myos
yritysten jatkuvuuteen ja yritysten kasvuun. Eurostatin (2018) mukaan yli 65-vuo-
tiaiden maara vaestosta on 29 % vuonna 2080, kun se vuonna 2017 oli 19 %.
Yrittdjan ikadntyessa myos yrityksen kasvuaikomukset paasaantoisesti vahene-
vat (Gray 2004). Tama on merkittava tekija yhteiskunnallisesti, koska Levien ja
Aution (2013) mukaan kasvuhakuisten yrittajien maara yhteiskunnassa ennakoi
merkittavasti talouskasvua. Sen merkitys on suurempi kuin esimerkiksi tyotto-
myysaste tai uusien yritysten maara. Perheyritysten merkitys yhteiskunnassa on
myds tunnistettu suhteessa kasvuun ja taloudelliseen vakauteen (Hiebl 2015).
lkaantymisen ongelmat koskettavat perheyrityksia samoin kuin muitakin yrityksia.
Tutkimus on osoittanut, etta uusiin yrityksiin verrattuna vanhoilla yrityksilla on
paremmat edellytykset menestya jatkossa (Van Teeffelen 2012), joten yritysten
jatkuvuudella on suuri yhteiskunnallinen merkitys.

Taman artikkelin tarkoituksena on tarkastella yrityksen jatkuvuusnakymien,
yrityksen syntyhistorian ja kehittamisorientaation vaikutusta yrityksen kasvuai-
komuksiin. Artikkelin aineisto perustuu SeAMKin toteuttamaan valtakunnalliseen
vuoden 2018 omistajanvaihdosbarometriin (Varamaki ym. 2018). Artikkelin
ensimmaisessa luvussa kaydaan lapi teoreettinen viitekehys ja esitetdaan hypo-
teesit. Toisessa luvussa esitetaan aineisto ja metodologiset valinnat. Kolmas luku
esittelee tulokset ja neljas johtopaatokset.



1.1 Kasvuaikomukset ja yrityksen jatkuvuus

Useat tutkimukset ovat osoittaneet, etta yrittajan kasvuaikomusten ja todellisen
kasvun valilla on selva yhteys (Cesinger, Gundolf & Géraudel 2018). Kasvuai-
komuksiin vaikuttavat monet tekijat, kuten tyouran vaihe, perhe ja sukupuoli
(Davis & Shaver 2012) seka yksilolliset persoonallisuuteen liittyvat tekijat kuten
innovatiivisuus ja riskinottokyky (Levie & Autio 2013). Myds psykologisilla teki-
joilla kuten toivolla ja mina-pystyvyydella on vaikutus yrittajan kasvuaikomuksiin
(Hizam-Hanafiah, Yousaf & Usman 2017).

Yritykselle jatkuvuusnakymille on paasaantoisesti nelja vaihtoehtoa: yritysta jat-
ketaan sukupolvenvaihdoksen kautta, nykyiset muut omistajat jatkavat yritysta,
yritys myydaan ulkopuoliselle tai yritys lopettaa toimintansa. Voisi ajatella, etta
kasvuaikomukset ovat heikoimmat yrityksill, jotka aikovat lopettaa toimintansa.
Samoin voisi olettaa, etta kasvuaikomukset ovat korkeammalla silloin, kun nykyi-
sella omistajalla on Iaheinen suhde tulevien jatkajien kanssa - oli jatkaja sitten
perheenjasen tai joku muista nykyisista omistajista.

Tassa artikkelissa kasvuaikomukset on maaritelty liikkevaihdon kasvun tavoitteiksi
tulevaisuudessa. Aiempaan tutkimukseen perustuen tutkimuksessa esitetaan
seuraavat hypoteesit jatkuvuusnakymien ja kasvuaikomusten suhteesta:

H1: Jatkuvuusndkymdt selittavat kasvuaikomuksia: sukupolvenvaihdoksella on posi-
tiivinen yhteys kasvuaikomuksiin.

Aiempi tutkimus perheyrittajyydesta on osoittanut eroja yrityksen perustaneen
sukupolven ja jatkaneen sukupolven valilla. Esimerkiksi Lussier ja Sonfield (2010)
osoittivat, etta jatkavat sukupolvet tekevat useammin suunnitelmia myos seu-
raavan sukupolvenvaihdoksen varalle toisin kuin perustava sukupolvi. Toisin
sanoen mita pidempaan perheyritys on ollut tietyn perheen omistuksessa, sita
todennakoisemmin myos jatkaja l6ytyy perheesta. Cucculellin, Le Breton-Millerin
ja Millerin (2016) tutkimuksen mukaan perustava sukupolvi on enemman riski-
hakuinen kuin seuraavat sukupolvet. Samoin Arndt, Schoder ja Chlosta (2018)
huomasivat, ettd perustava sukupolvi on innovatiivisempi tuotekehityksessa kuin
seuraavat sukupolvet.

Yrittdjat, jotka ovat enemman riskinottokykyisia, suoritusorientoituneita ja inno-
vatiivisia, omaavat todennakdisemmin myos korkeat kasvuaikomukset (Gielnik,
Zacher & Schmitt 2017). Voidaankin siis olettaa, etta koska perustanut sukupolvi
on enemman riskinottokykyinen ja innovatiivinen, on silla myds korkeammat kas-
vuaikomukset. Varamaki ym. (2015) my6s osoittivat, ettd jatkavat sukupolvet ovat



varovaisempia kehittamistoimenpiteissaan, eika kasvua haeta yhta voimakkaasti.
Aiempaan tutkimukseen pohjautuen tutkimuksessa esitetaan seuraava hypoteesi:

H_2: Yrityksen syntyhistorialla (onko omistaja perustanut vai jatkanut yritystd) on yhteys
kasvuaikomuksiin: perustaneen sukupolven kasvuaikomukset ovat korkeammat kuin
Jatkavan sukupolven kasvuaikomukset.

1.2 Yrityksen kehittamisorientaatio

Yrityksen jatkuvuusnakymien suhteen on merkityksellista, miten yritys kehittad
omaa toimintaansa. Yleisesti kehittamistoimenpiteet on jaoteltu uuden kehittami-
seen (exploration) tai olemassa olevan kehittdmiseen (exploitation) (March 1991).
Tata jakoa on kaytetty johtamisen tutkimuksessa laajasti (esim. Levinthal & March
1993). Uuden kehittaminen tarjoaa mahdollisuuksia tulevaan kasvuun, mutta
sisaltaa paljon epavarmuustekijoita. Olemassa olevan kehittaminen liittyy usein
tehostamiseen ja auttaa realisoimaan hyotyja, mutta voi johtaa kilpailuansaan
(Levinthal & March 1993). Uuden kehittaminen pitaa sisallaan etsimista, 10yta-
mista, kokeilua, variointia, joustavuutta, radiaaleja innovaatioita ja riskinottoa (He
& Wong 2004; March 1991). Olemassa olevan kehittaminen taas pitaa sisallaan
rutiinien kehittamista, tehostamista ja fokusointia (Holmavist 2004).

Colombelli, Kraft ja Quatraro (2012) osoittivat, etta nopean kasvun yritykset kdyt-
tavat useimmiten uuden kehittamisen strategiaa. Nain ollen voisi olettaa, etta
my0s korkeat kasvuaikomukset ovat yhteydessa uuden kehittamiseen.
Aiemman tutkimuksen pohjalta tutkimuksessa esitetaan seuraavat hypoteesit:

H3: Uuden kehittdminen on positiivisessa yhteydessa yrityksen kasvuaikomuksiin.

H4: Olemassa olevan kehittdmiselld ei ole yhteyttd yrityksen kasvuaikomuksiin.
Kuviossa 1 on esitetty tutkimuksen hypoteesit ja malli.
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Kuvio 1. Tutkimuksen hypoteesit ja malli.

2 TUTKIMUKSEN TOTEUTUS
2.1 Aineiston keraaminen

Aineisto kerattiin verkkokyselylla kesalla 2018. Kysely kohdistettiin suomalaisten
pk-yritysten omistajille ja toimitusjohtajille. Linkki verkkokyselyyn lahetettiin Suo-
men Yrittajien jasenille, Elinkeinoelaman keskusliitto EK:n jasenille seka alueellisten
kauppakamarien jasenille harkinnanvaraisena otoksena. Kaikkiaan kyselyyn saatiin
yhteensa 1 742 vastausta.

Suomessa elakoityminen tyypillisesti ajoittuu ikavuosien 60 - 64 vdlille. Koska
tavoitteena on tarkastella ikdantyvien yrittdjien omistamien yritysten jatkuvuus-
nakymia, valittiin tassa kohderyhmaksi 55 vuotta tayttaneet yrittajat. Yrittajien
kasityksen yrityksen jatkuvuusnakymista voi odottaa olevan kirkkaampi, kun
elakoitymisen odotetaan tapahtuvan kymmenen vuoden kuluessa. Lisaksi tassa
vaiheessa mahdollista sukupolvenvaihdosta on todennakdisemmin jo tarkasteltu
perheessa vaihtoehtona. Vastaajista 929 oli 55 vuotta tdyttaneita.

2.2 Kaytetyt mittarit
Tutkimuksessa kaytetyt mittarit on esitetty ja testattu aiemmin valtakunnallisen

(Varamakiym. 2015) ja alueellisen aineiston kanssa (Varamaki, Lautamaja & Tall
2010). Kasvutavoitteita mitattiin nelijakoisella jarjestysasteikollisella mittarilla,



jossa vaihtoehdot olivat 1) ei kasvutavoitteita, 2) tavoitteena on sdilyttaa nykyinen
markkina-asema 3) tavoitteena kohtalainen kasvu (likevaihdon kasvutavoite vah.
10 % vuodessa) seka 4) voimakkaasti kasvuhakuinen (liikevaihdon kasvutavoite
vah. 30 % vuodessa). Jatkuvuusnakymista vastaajilta kysyttiin “minka ajattelette
yrityksen tulevaisuuden olevan, kun itse luovutte tai padomistaja luopuu paa-
vastuusta yrityksessanne?” ja pyydettiin valitsemaan todennakaisin vaihtoehto.
Vastausvaihtoehdot olivat 1) sukupolvenvaihdos perheen sisalla 2) muut omistajat
jatkavat toimintaa, 3) yritys myydaan ulkopuolisille ja 4) yrityksen toiminta loppuu.
Yrityksen syntyhistoriaa mitattiin luokitteluasteikolla. Vastaajalta kysyttiin, oliko
han alun perin perustanut yrityksen itse, ostanut sen vai jatkanut sukupolven-
vaihdoksen kautta.

Yrityksen kehittamisen painopistetta tarkasteltiin He ja Wongin (2004) kdyttaman
mittarin mukaelmalla. Vastaajia pyydettiin ottamaan kantaa kehittamisen paino-
pisteisiin Likert-tyyppiselld asteikoilla, jossa 1 tarkoittaa "ei lainkaan painopiste”
ja 5 tarkoittaa "vahva painopiste”. Kehittamisen painopisteina listattiin uuden
kehittdmisen osalta uusien tuotteiden/palvelujen kehittaminen, olemassa olevien
tuotteiden/palvelujen valikoiman kasvattaminen, uusien markkina-alueiden 10y-
taminen ja uusien teknologioiden omaksuminen. Olemassa olevan kehittamisen
osalta nimettiin olemassa olevien tuotteiden/palvelujen laadun parantaminen,
joustavuuden lisaaminen, kulujen vahentaminen ja toiminnan tehostaminen.
Keskiarvomuuttujien Cronbachin alfat olivat hyvaksyttavia (uuden kehittaminen
0,78 ja olemassa olevan kehittaminen 0,79).

2.3 Aineisto ja analyysi

Vastaajista 69 % oli miehia ja 31 % naisia. Ikaryhmaan 56 - 58 vuotta kuului 29 %
vastaajista, ikdryhmaan 59 - 62 vuotta 33 % ja ikaryhmaan 63 - 65 vuotta 19 %.
Viidennes vastaajista eli 20 % oli 66 vuotta tayttaneita tai sitd vanhempia. Vanhin
vastaaja oli tayttanyt 82. Vastaajista 43 % oli suorittanut korkeakoulututkinnon ja
42 % ammiatillisen tutkinnon. llman kumpaakaan oli 15 % vastaajista.

Vastaajien yrityksista 25 % oli enintaan yhden tydntekijan yrityksia. Yli 50 tyon-
tekijaa tyollisti vain 4 % vastaajien yrityksista. Mikroyrityksia (vdhemman kuin 10
tyontekijaa) oli yhteensa 79 %. Asiantuntijapalveluihin kuuluvia yrityksia oli 22 %,
muihin palveluihin kuuluvia 24 %, kaupan alan yrityksia 17 %, ja teollisuusyrityksia
16 %. Rakentamisen alaan kuuluvia yrityksia oli 11 %, kuljetus- ja vuokrausalaan
6 % ja maa- ja metsatalouden yrityksia 3 %.

Taulukossa 1 on esitetty vastaajien jakautuminen eriluokkiin jatkuvuusnakyman,
yrityksen syntyhistorian ja kasvuaikomusten suhteen.



Taulukko 1. Vastaajien jakautuminen eri luokkiin.

N Prosenttiosuus
Jatkuvuusnakyma
Sukupolvenvaihdos 194 24 %
Muut omistajat jatkavat 59 7%
Myynti ulkopuoliselle 381 47 %
Yrityksen lopettaminen 175 22%
Yrityksen syntyhistoria
Perustanut itse 596 74 %
Ostanut 122 15 %
Jatkanut 91 1%
sukupolvenvaihdoksen kautta
Kasvuaikomukset
Ei kasvuaikomuksia 131 16 %
Nykyisen markkina-aseman 355 44 %
sailyttaminen
Kohtalainen kasvu 266 33%
Voimakas kasvu 57 7%

Aineiston analyysissa kaytettiin ordinaalista regressioanalyysia. Siind selitettava
muuttuja eli kasvuaikomukset, on jarjestysasteikollinen muuttuja. Selittavat muut-
tujat voivat olla jatkuvia, jarjestysasteikollisia tai luokitteluasteikollisia muuttujia.
Testattavassa mallissa jatkuvuusnakymat ja yrityksen syntyhistoria ovat luokitte-
luasteikollisia muuttujia. Uuden kehittaminen ja olemassa olevan kehittaminen
ovat jatkuvia muuttujia. Ordinaalisen regressioanalyysin tarkoituksena on testata
sita, mika vaikutus selittavilla muuttujilla on selitettavadan muuttujaan, tassa ta-
pauksessa kasvuaikomuksiin (Agresti 2013).

3 TULOKSET

Taulukossa 2 on esitetty ordinaalisen regressioanalyysin tulokset. Uuden kehit-
tamisella on positiivinen ja tilastollisesti merkitseva vaikutus kasvuaikomuksiin
(B=1,202, Wald 153,288, p<0,000). Kumulatiivinen odds eli ns. todennakdisyys on



exp (1,202) = 3,33, mika tarkoittaa, etta kun uuden kehittdminen lisadntyy yhden
yksikon, todennakaisyys korkeampiin kasvuaikomuksiin lisaantyy 3,3 kertaisesti.
Olemassa olevan kehittdminen ei puolestaan ole yhteydessa kasvuaikomuksiin
(Wald 3,262; p=0,071).

Malli osoittaa, etta jatkuvuusnakymista sukupolvenvaihdoksella on positiivinen
ja tilastollisesti erittain merkitseva vaikutus kasvuaikomuksiin (3=1,831, Wald
66,570, p=0,000). Kumulatiivinen odds on exp (1,831) = 6,24, mika tarkoittaa,
ettd verrattuna jatkuvuusnakymaan “yritys lopetetaan”, sukupolvenvaihdos lisaa
yli kuusinkertaisesti todennakoisyytta korkeammille kasvuaikomuksille. Malli vah-
vistaa myos positiivisen yhteyden jatkuvuusndkyman “muut omistajat jatkavat yri-
tysta”ja kasvuaikomusten valilla (B=1,941, Wald 39,184, p=0,000). Kumulatiivinen
odds onexp (1,941)=6,97, eli verrattuna jatkuvuusnakymaan “yritys lopetetaan”,
muiden omistajien jatkaessa on lahes seitseman kertaa todennakdisemmin kor-
keat kasvuaikomukset. Myos myynti ulkopuoliselle on positiivisessa yhteydessa
kasvuaikomuksiin (3=1,511, Wald 58,876, p=0,000). Kumulatiivinen odds on exp
(1,511)=4,53. Toisin sanoen siirryttdessa jatkuvuusnakymasta “yritys lopetetaan”
nakymaan “myydaan ulkopuoliselle”, kasvuaikomukset ovat 4,5 kertaa todenna-
koisemmin korkeammat.

Ordinaalinen regressioanalyysi osoittaa, etta jatkuvuusnakymien ja kasvuaiko-
musten valilla on selked ja vahva yhteys. Eniten korkeita kasvuaikomuksia selittaa
se, etta muut nykyiset omistajat jatkavat tai se, etta yrityksessa aiotaan tehda
sukupolvenvaihdos. My&s yrityksen syntyhistorialla on tilastollisesti merkitseva
yhteys kasvuaikomusten kanssa, vaikka vaikutus onkin selkedsti pienempi kuin
jatkuvuusnakymien. Niilla yrittdjilla, jotka itse ovat aikanaan perustaneet yrityk-
sen, on 1,6 kertaa todennakdisemmin korkeammat kasvuaikomukset kuin niilla,
jotka ovat tulleet omistajaksi sukupolvenvaihdoksen kautta (3=0,493, Wald 4,771,
p=0,029, kumulatiivinen odds exp (0,493) = 1,64). Tama tarkoittaa sita, etta ensim-
madisen sukupolven yrittdjilla on korkeammat kasvuaikomukset kuin seuraavien
sukupolvien yrittdjilla. Ostaneilla ei ole eroa sukupolvenvaihdoksen tehneisiin.

Mallin sopivuusarvot ovat hyvat (Chi-Square 1459,330, p<0,796). Selittavat muut-
tujat parantavat mallin selitysarvoa tilastollisesti erittain merkitsevasti. Mallin
selitysarvot ovat erinomaiset: Nagelkerke arvo 0,404, Cox ja Snell arvo 0,368,
McFadden arvo 0,190.



Taulukko 2. Ordinaalisen regressioanalyysin tulokset.

95%
Confidence
Interval
Std. Lower Upper
Estimate Error Wald df Sig Bound Bound
[kasvuaikomukset = 1.00] 3664 410 B0.039 1.000 2861 4467
[kasvualkomukset = 2.00] 6615 461 205837 1.000 5711 7518
[kasvuaikomukset = 3.00 9226 508 330228 1..000 8231 10221
Uuden kehittaminen 1.202 097 153.288 1000 1012 1393
Clemassa olevan kehittédminen A72 095 3282 1,091 -015 358
latkuvuus: sukupohvenvaihdos 1.831 224 66570 1000 1391 22N
Jatkuvuus: riuut omistajat jatkavat 1941 310 39984 1 000 1333 2548
Jatkuvuus: myynti ulkopuoliselle 1.511 197 SB.BT6 1000 1325 1897
latkuvuus: yrityksen lopettaminen o p | ' p . .
Yrityshistoria: perustanut A93 236 47N 1028 05 936
yrityksen
Yrityshistoria: ostanut yrityksen 436 274 2519 1.112 -102 973
Provenance: jatkanut 0 : .| UB
sukupolverwaihdoksen kautta

Hypoteesi 1 saa tukea tuloksista. Sukupolvenvaihdos jatkuvuusnakymana selittaa
positiivisesti kasvuaikomuksia. Myos hypoteesi 2 saa tukea. Yrityksen syntyhis-
torialla on yhteys kasvuaikomuksiin siten, etta yrityksen itse aikanaan perusta-
neilla on korkeammat kasvuaikomukset kuin sukupolvenvaihdoksen tehneilla.
Hypoteesit 3 ja 4 saavat tukea tuloksista. Uuden kehittaminen on yhteydessa
korkeampiin kasvuaikomuksiin, mutta olemassa olevan kehittamiselld ei ole
yhteyttd kasvuaikomuksiin.

4 JOHTOPAATOKSET

Artikkelin ensimmadisena tavoitteena oli tutkia yrityksen jatkuvuusnakymien
vaikutusta kasvuaikomuksiin. Tulokset osoittavat, ettd jatkuvuusnakymien ja
kasvuaikomusten valilla on vahva yhteys. Eniten kasvuaikomuksia selittaa se, etta
nykyiset omistajat aikovat jatkaa yritysta tai se, etta yrityksessa aiotaan tehda
sukupolvenvaihdos. Nailla yrityksilla kasvuaikomukset ovat siis selkedsti korkeim-
mat. Tama vahvistaa olettamuksen siitd, etta yrityksen varma jatkuvuus tuttujen
henkildiden kautta lisaa eniten kasvuaikomuksia. Omistajalle on merkityksellista,
etta tutut henkilot tulevat hydtymadn kasvusta. Toisaalta nykyiset muut omistajat
ovat tekemassa myds paatoksia kasvutavoitteista ja siten tuovat tilanteeseen pit-
kdaikaisen nakdkulman. Tuleva sukupolvenvaihdos lisaa myos kasvuaikomuksia.
Voisi olettaa, etta perheenjdsenet toimivat yksildlle erdanlaisena psykologisena
itsensa jatkumona, jolloin tulevan kasvun ajatellaan hyodyttavan laajasti koko



perhettd. Vaikka aiempi tutkimus on osoittanut, etta kasvuaikomukset vahenevat
ian myota (Gray 2004), voi jatkuvuusnakyma muuttaa tata vaikutusta.

Artikkelin toisena tavoitteena oli tutkia yrityksen syntyhistorian vaikutusta kasvu-
aikomuksiin. Tulokset osoittavat, ettd ensimmainen sukupolvi (yrityksen perusta-
neet) hakee enemman kasvua kuin mydhemmat sukupolvet (yrityksen omistajiksi
sukupolvenvaihdoksen kautta tulleet). Talla saattaa olla yhteytta Karlssonin (2018)
havaintoon, etta perheyritykset kasvavat keskimaarin hitaammin kuin ei-perhe-
yritykset. On mielenkiintoista, etta jalkimmaisilla sukupolvilla on vahaisemmat
kasvuaikomukset kuin perustaneella sukupolvella, mutta samanaikaisesti ajatus
tulevasta sukupolvenvaihdoksesta lisaa kasvuaikomuksia.

Artikkelin kolmantena tavoitteena oli tutkia uuden kehittamisen ja olemassa
olevan kehittamisen yhteytta kasvuaikomuksiin. Tulosten mukaan uuden ke-
hittamisella on vahva yhteys kasvuaikomuksiin. Mitd enemman yritys korostaa
uuden kehittamista toiminnassaan, sita korkeammat ovat kasvuaikomukset. Tama
tukee Colombellin ym. (2012) tuloksia, joiden mukaan nopean kasvun yritykset
suosivat padsaantoisesti uuden kehittdmisen strategiaa. Lisaksi tulokset tukevat
teoreettista olettamusta siita, etta yrittdjan kasvuaikomukset ennakoivat vahvaa
kasvun hakemista myos kdyttaytymisessa (Stenholm 2011). On tarkeda havaita,
ettd artikkelin tulokset koskevat vahintaan 55-vuotta tayttaneita. Jopa tassa ika-
luokassa yrittajat etsivat kasvua uuden kehittamisen kautta. Riviezzo ym. (2015)
osoittivat, etta uuden kehittaminen ja olemassa olevan kehittaminen eivat ole
perheyrityksissa vastakkaisia voimia, vaan ne tasapainottuvat ajan kanssa. Voikin
olla, etta jatkuvuusnakymat (esim. sukupolvenvaihdos) ovat yhteydessa myds
kehittamisorientaatioon, koska molemmilla on yhteys kasvuaikomuksiin. Tama
vaatii kuitenkin lisaa tutkimuksia. Marchin (1991) mukaan uuden kehittdminen on
epdvarmempaa ja hyodyt nakyvat pitkan ajan padssa, kun taas olemassa olevan
kehittamisen hyodyt ovat usein valittdmia. Voisi olettaa, etta yrityksissa, joissa
jatkuvuusndkyma on selked, panostukset uuden kehittamiseen ovat korkeammat,
koska niiden hyoty on nahtavissa usein vasta seuraavien sukupolvien aikana.
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