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The thesis was commissioned by a finnish housing company which is part of a franchise chain. The
aim of the Bachelor’s thesis was to find out difficulties and opportunities that are linked to a
company’s path to growth. The theory of the thesis discusses with the field of business’s lifespan,
growth and company’s finance and personnel during the growth.

The method used for this thesis was a qualitative research. It was executed through three personal
interviews which were made for entrepreneurs from different fields of business. The interviews took
place during the weeks between 41 — 43. The data for this study was also collected from observing
the target company. The aim of this Bachelor's thesis’s research was to get comprehensive
answers for the beforehand planned questions. The purpose of this study was to give different
views and opinions on growth for the target company.

Based on the results from the research, company’s growth always requires some kind of financing.
The finance can come from liabilities or from own equity. It also shows that some growth can be
accomplished through using free marketing such as social media. The results show, that small
companies prefer internal growth in exchange for external growth. Interviewees also mentioned
that recruitment is a challenging and time-consuming task. As a result of this research, conclusions
based on theory were made and presented at the end of this thesis.
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1 JOHDANTO

Kasvua pidetaan itseisarvona jokaiselle menestyvélle yritykselle kaikilla toimialaoilla. Kasvun
myota kaynnistyy positiivinen kierre, jonka avulla yritys sailyttaa joustavuutensa, vireytensa ja
kiinnostavuutensa eri  sidosryhmien silmissa. Kasvu on merkki yrityksen terveydesta ja
elinvoimaisuudesta. Kasvun hakeminen on mahdollista jokaisessa yrityksessa, mutta maailman
muuttuessa oman yrityksen elinvoiman ja kasvun jatkuvuuden turvaamiseksi yrityksen
toimintamallin ja strategian tulee uudistua vahintaankin samaa tahtia. (Lumijarvi 2007, 39, 61.)
Yritystoimintaan kuuluu my0s erilaisia vaikeuksia ja kriiseja. Voidaan hyvin kysya, onko edes
olemassa yritysta joka ei olisi joskus ollut jonkinlaisissa vaikeuksissa? Tulvat, tulipalot, konkurssiin
menneet asiakkaat, taantumat ja uudet kilpailijat, mika tahansa voi olla mahdollista. Taman vuoksi

yrittajyys ei olekaan perusarkojen ihmisten ty6ta. (Laukkanen 2007, 394.)

Taman opinnaytetyon tarkoituksena oli selvittaa kvalitatiivisen eli laadullisen tutkimuksen avulla,
mitka ratkaisut edesauttavat yritysta kasvun vaiheissa. Tutkimusta varten haastateltiin yrittajia
elinkaaren eri vaiheista, ja heidan kokemuksiaan kasvuun liittyen ja sen tuomiin mahdollisiin
vaikeuksiin selvitettiin. Paatavoitteena tutkimuksessa oli saada kattavat vastaukset suunniteltuihin
kysymyksiin, joiden tuloksia opinnaytetyon toimeksiantajayritys voi verrata omaan
yritystoimintaansa, sek@ hyodyntaa tutkimuksesta ilmi kayneitd vinkkeja ja oppia muiden

haastateltavien yrittajien kokemuksista.

Opinnaytetyon  aihe loytyi ammattiharjoittelun  myéta.  Opinnaytetydon  tekija  oli
toimeksiantajayrityksessa ~ ammattiharjoittelussa  kevaan  2016.  Paivittaisia  toimintoja
havainnoimalla ja yrittajan kanssa kaytyjen keskustelujen pohjalta huomattiin, ettd opinnaytetyd
voisi syntyd nuoren, kasvavan yrityksen kohtaamista vaiheista ja haasteista.
Toimeksiantajayrityksen yrittdja Eija Jormalainen toivoo opinndytetyoltd kokemuksia ja tietoa
toisilta yrittajilta yritystoiminnan kasvuvaiheen haasteista, erityisesti varojen riittdvyydesta
suhteutettuna investointeihin. Tyon tavoitteena on tuoda benchmarkingin kautta kohdeyritykselle

erilaisia ehdotuksia kasvuvaiheen haasteista selviamiseen.

Opinnadytety0d koostuu teoreettisesta viitekehyksesta ja empiirisesta tutkimusosuudesta. Taman
tyon teoreettisessa viitekehyksessa kasitellaan yrityksen elinkaarimalleja, yrityksen kasvua ja
siihen liittyvaa taloudenhallintaa, sek& henkiloston jaksamista kasvun aikana. Opinnéytetyon
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tutkimus toteutettiin laadullisena tutkimuksena. Tutkimusta varten haastateltiin kolmea yrittajaa eri
toimialoilta. Kyseessa oli teemahaastattelu, jonka teemoiksi valikoituivat henkilo, kasvu, raha ja
henkilosto. Tutkimuksesta saadut tulokset rinnastettiin toimeksiantajayrityksen toimintatapoihin, ja

vastauksia vertailtiin keskenaan.

Opinnaytety6n toimeksiantajayrityksena toimii franchising-ketjuun kuuluva Traveo Oy. Ketju aloitti
toimintansa vuonna 2007 Turussa ja Tampereella, ja laajensi jo heti seuraavana vuonna (2008)
Helsinkiin ja Ouluun. Oulun toimipisteen yrittdjana ja toimitusjohtajana toimii Eija Jormalainen.
Jormalainen on tyoskennellyt Traveo Oy:lla vuodesta 2009 saakka ja han osti Oulun toimipisteen
yrityksen muuttuessa franchising-ketjuksi noin 16 kuukautta sitten. Oulun toimipisteen

palveluksessa tyoskentelee kolme henkilda, Jormalainen mukaan lukien.

Traveo Oy on majoituspalveluyritys, joka tarjoaa lyhyt- ja pitkaaikaista majoitusta kalustetuissa
asunnoissa Oulun keskustan alueella. Asiakas voi varata huoneiston eri varauskanavien kautta,
kuten esimerkiksi Booking.com:ista tai ottamalla yhteytta suoraan toimistolle. Pitkaaikaisimmat
asiakkaat tulevat usein vakuutusyhtididen kautta tai ovat yritysasiakkaita. Talla hetkella Oulun

alueella on noin 30 toimeksiantajayrityksen kautta varattavissa olevaa huoneistoa.

Franchising-ketjuun kuuluvan Oulun toimipisteen visio on olla tulevaisuudessa vahva toimija Oulun
majoitusyritysten parissa ja johtava corporate housing-palveluiden tuottaja. Missio puolestaan on
antaa asiakkaille mahdollisuus elaa ja asua omilla ehdoillaan ja kodinomaisesti. Arvoina toimivat
asiakkaan kunnioittaminen, joustavuus, asiakaslupausten pitaminen, seka laadukas palvelu

asiakastarpeiden mukaan. (Haastattelu, Jormalainen. 11.6.2016.)



2 YRITYKSEN ELINKAARIMALLIT

Yrityksilla on oma elinkaarensa. Yrityksen aktiiviseen liketoiminnassa oloaikaan sisaltyy vaiheita
aina yritystoiminnan kaynnistamisesta liiketoiminnan lopettamiseen saakka. Naita tapahtumia
voidaan kutsua elinkaareksi. Tarkemmin jaoteltuna elinkaarimallit sisaltavat yleensa kuusi vaihetta,
kaynnistys-, eloonjaamis-, menestys-, kasvu-, kypsyys-, ja taantumisvaiheet (Kallio 2002, 76).
Lyhyemman mallin mukaan kehitysvaiheita katsotaan olevan nelja: syntyminen, kasvu, kypsyys ja
lasku (Puolaméki & Ruusunen 2009, 47). Elinkaarimallien mukaan yritykset ovat kasvuhakuisia,
jonka vuoksi elinkaarimallit sopivatkin parhaiten kuvaamaan kasvuyrityksia (Kallio 2002, 75).
Vaikka elinkaarimallit ovat hyva tapa kuvata yrityksen liiketoiminnan kehittymisen eri vaiheita, tulisi
niihin silti suhtautua varauksella. Kallion (2002, 74.) mukaan universaalia elinkaarimalliteoriaa ei
ole viela voitu esittaa johtuen siita, etta kriitikoiden mielesta parhaatkin elinkaarimallit voivat kuvata
yrityksen kasvua vain toimialatasolla. Elinkaarimallit eivat ota huomioon esimerkiksi yrityksen

omistajan henkilokohtaista visiota (Kallio 2002, 74).

Geneerisyydestaan huolimatta elinkaarimallitarkastelusta on kuitenkin myos paljon hydtya. Ne
voivat opastaa liketoiminnanharjoittajaa yrityksen eri kehitysvaiheissa, esimerkiksi muistuttamalla
yrittajaa siita, milloin on aika arvioida omia voimavarojaan suhteessa yrityksen kasvuun ja kokoon.
Yrittajan on yrityksen kasvaessa kyettava delegoimaan vastuuta ja tyotehtavia muille henkildille.
(Kallio 2002, 76.)

Puolaméen ja Ruususen (2009, 48.) mukaan elinkaariajattelun soveltaminen strategisessa
johtamisessa edellyttad yrityksen elinkaaren kriittisten vaiheiden tunnistamista ja ennakointia.
Ensimméinen kriittinen vaihe on luonnollisesti yrityksen synnyssa, eli liiketoiminnan
aloitusvaiheessa. Tuotteen kaupallistamisen alussa kassavirta on negatiivinen korkeista hinnoista
huolimatta. Tama selittyy investointien suurilla kuluilla. Mikéli yrittaja arvioi negatiivisen kassavirran
vaarin, voi se pahimmillaan johtaa jopa liiketoiminnan epaonnistumiseen. Nain ollen
syntyvaiheessa oleellisinta onkin palveluun tai tuotteeseen liittyvien teknisten riskien eliminointi
mahdollisimman nopeasti, silla kasvuvaiheeseen siirtyminen keskeneraisella tuotteella on
tuhoisaa. Joidenkin yritysten kasvu pysahtyy jo syntyvaiheen jalkeen kasvujohtamisen kriiseihin,
jolloin yritys jaa pieneksi tekijaksi, jonka elama voi olla jatkuvaa taistelua eloonjaamisesta tai
tasaista menestymista tarjoten elannon omistajayrittajalle (Puolaméaki & Ruusunen 2009, 51).



Seuraava kriittinen vaihe on kasvun jalkeen tasaantumisvaiheessa. Yrityksella tulisi olla
tasaantumisvaiheessa selked Kkilpailuetu, jolla estaa kilpailijoiden toimia markkinoilla.
Tasaantumisvaiheessa tahdataan kypsyysvaiheeseen, jolloin maaraava markkina-asema on
oleellinen. Nain ollen strategiaa on muutettava syntyvaiheen kassavirtakeskeisesta ajattelusta, ja
kiinnitettava enemman huomiota tuotteen markkinoiden kasvunopeuteen, suhteelliseen
markkinaosuuteen, seké kilpailijoiden kapasiteettiin. Puolamaen ja Ruususen (2009, 49) mukaan
oleellisinta strategisessa muutoksessa on sen oikea ajoitus, silla jos kasvuvaiheen investointeja
jatketaan liian kauan, syntyy liketoiminnan ylikapasiteettia. Liiketoiminnan ylikapasiteetilla
tarkoitetaan tilannetta, jossa tuotantokapasiteetti on suurempi, kuin kysynta (Wikisanakirja 2012,
viitattu  15.10.2016). Koska kasvavilla markkinoilla on korkeat hinnat, houkuttelee tama
luonnollisesti myds paljon uusia toimijoita alalle. Talldin ylikapasiteettia voi ilmeta myos muilla
kilpailijoilla, mika johtaa usein hintakilpailuun, jossa pahiten vaaria arviointeja tehneet yrittajat

putoavat pois markkinoilta. (Puolamaki & Ruusunen 2009, 49.)

Kypsyysvaiheessa yritys investoi kustannustehokkuuden kasvattamiseen, ei kapasiteetin
lisaykseen. Tassa vaiheessa muutoinkin Kiinnitetddn huomiota kustannustehokkuuteen,
asiakasuskollisuuteen seka -kannattavuuteen. Viimeinen kriittinen vaihe saavutetaan
yritystoiminnan kypsyysvaiheen loppupuolella, kun toiminnan lasku alkaa. Lisapanostuksilla ja
investoinneilla ei enda saavuteta tuottoja, vaan yrityksen on pystyttava arvioimaan oikea hetki,
jolloin se irrottautuu liiketoiminnasta. Loppuvaiheen tarkeimpia strategisia toimenpiteita ovet
toimintojen ulkoistaminen, saneeraus, seka liketoiminnan myynti, lopetus ja sulkeminen.
(Puolaméki & Ruusunen 2009, 50.)
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3 YRITYKSEN KASVU

Yrityksen kasvu on moniulotteinen kasite. Kaikki yritykset kasvavat omilla tavoillaan ja eri syiden
innoittamana. Yrityksen kasvulla tarkoitetaan liikevaindon positiivista muutosta ajankohdasta
toiseen. Kasvuhakuisuudella puolestaan tarkoitetaan yrittdjan tietoista sitoutumista yritystoiminnan
kasvuun ja kehittdmiseen. (Toivola, Tornikoski, Tuomi, Varamaki 2008, 55.) Kasvun paamaara

liittyy yrityksen kaytettavissa oleviin resursseihin (Toivola yms. 2008, 33).

Toivola yms. (2008, 56.) viittaavat kirjassaan Storeyn (1994) teoriaan, jonka mukaan pienten
yritysten kasvuun vaikuttavat kolme tekijaa: aloittavan yrittdjan tausta ja resurssit, yrityksen
ominaispiirteet seka kasvuun liittyvat strategiset paatokset. Yrittajan tausta ja resurssit viittaavat
henkilon motivaatioon ja koulutukseen seka yrityksen omistajien maaraan ja ikajakaumaan. Taman
teorian mukaan pienempien ja nuorempien yritysten kasvu on nopeinta. Tama vaite perustuu

Yhdysvalloissa ja Iso-Britanniassa tehtyihin tutkimuksiin. (Toivola ym. 2008, 56.)

3.1 Kasvustrategia

Strategia-sana voidaan likesanastossa yksinkertaisimmillaan maaritella suunnitelmana, jolla
pyritaan jarjestelemaan resursseja muuttuvassa liiketoimintaymparistossa, asetetun tavoitteen
saavuttamiseksi (Puolamaki & Ruusunen 2009, 16). Nykyisin lahes jokaisella yritykselld on
kaytossa enemman tai vahemman selkedsti muotoiltu kasvustrategia. Vaikka sana “kasvu” ei
valttamatta nay suunnitelman nimessa, nakyy kasvun elementti kuitenkin selkeasti sen sisallossa.
Lumijarven (2007, 42.) mukaan kasvua yrityksissa on perinteisesti lahdetty etsimaan Ansoffin
matriisin mukaisella kolmiulotteisella Iahestymistavalla. Tahan kuuluvia kasvukeinoja ovat asiakas-
segmentin laajentaminen uusiin asiakkaisiin, seka tuote- tai palveluvalikoiman laajentaminen ja

markkina-alueiden maantieteellinen laajentaminen.

Pk-yritysten kasvua voidaan tarkastella useiden eri strategioiden ja kaavioiden avulla. Toivola ym.
(2008, 30.) esittelevat kirjassaan "Rohkeasti kasvuun — Nakokulmia yrityksen kasvuun ja
kehittymiseen” nelja Pk-yrityksen kasvustrategiaa, joita ovat uusien resurssien luotaaminen,
nykyisten resurssien hyodyntaminen, liiketoiminnan laajentaminen seka liiketoiminnan

supistaminen.

11



Uusien resurssien luotaaminen kuvastaa yritykselle uuden etsimista. Kaytannossa tama tarkoittaa
riskinottoa, innovointia, kokeilua ja joustavuutta. Toivolan ym. (2008, 34.) mukaan taté strategiaa
kayttavat yritykset investoivat paljon, mutta tuotot ovat alhaiset, usein jopa voittoa tuottamattomat.
Erityisesti teknologiayrityksissa kilpailukyky voidaan varmistaa vain uusilla innovaatioilla, jotka
pitavat kilpailussa selviamisen mahdollisena. Koska innovaatiotoiminta edellyttaa suurta
panostusta tutkimukseen ja kehitystyohon, on olemassa oleva liketoiminta keskeisessa asemassa
uusien resurssien luotaamiselle. Yrittaja voi sijoittaa innovointiin yrityksen tai omien varojen kautta,

tai vaihtoehtoisesti kayttaa padomasijoittajien ulkoista rahoitusta. (Toivola yms. 2008, 30, 34.)

Yrityksen kasvu ja kannattavuus asetetaan usein vastakkain. Naiden seikkojen valinen ristiriita on
kuitenkin myytti, joka ei useinkaan pade. Kasvua on nimittdin haettavissa muutenkin kuin
kannattavuuden kustannuksella, erityisesti omaa liiketoimintaa kehittamalla. (Lumijarvi 2007, 41.)
Nykyisten resurssien hyodyntaminen on vahemman riskialtista kuin uusien resurssien luotaaminen.
Nykyisten resurssien hyodyntaminen tarkoittaa resurssien parantamista, valintaa ja tehokkuutta.
Tulokset ovat usein varmempia ja nopeampia kuin uusien resurssien luotaamisesta, silla kyse on
jo olemassa olevaan toimintaan sijoittamisesta. Usein yritykset siirtyvat uusien resurssien
luotaamisesta nykyisten resurssien hyddyntamiseen, kun tilanne markkinoilla on sopiva (Toivola
yms. 2008, 31, 35).

Liiketoiminnan laajentaminen kuvastaa yrityksen laajentumista uusille markkinoille tai laajentamista
uuteen liiketoimintaan (Toivola yms. 2008, 31). Uutta liketoimintaa luodessa yritys panostaa
liketoimintaprosessien kehittamiseen, jonka tarkoituksena on paremmin toimiva kokonaisuus
tuotteen kaupallistajana. Mikali yritys tavoittelee liiketoiminnan voimakasta kasvua, on yritys
liketoiminnan laajentaja. Toivolan ym. (2008, 34.) mukaan liketoiminnan laajentamisstrategia
tarkoittaa sita, etta yritys on kasvusuuntautunut. Tallgin tuotot, mutta myos investointikulut ovat

korkeita.

Kun yritys ei ole halukas kasvattamaan liiketoimintaansa, kayttdd se liiketoiminnan
supistamisstrategiaa. Yritys on talloin paikallaan pysyja, jolloin investointikulut ja tuotot ovat pienia.
Tassa tilanteessa usein valtetdan kasvua, tai kasvun mahdollisuus on jo ohitettu. Paikalla
pysyessaan investoinnit eivat enaa kasvata yrityksen voittoa, vaan pyrkivat yllapitamaan nykyista
saavutettua tasoa. Toivolan yms. (2008, 35.) mukaan liketoiminta on kuitenkin vield voitollista,

jolloin vahenevat tuotot kertovat enemman supistamisstrategiasta kuin merkitsisivat alkavaa
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tappiokierrettd.  Liiketoiminnan  supistamisstrategiaa  kayttavat  yritykset  noudattavat

kasvunhallintaa. Valtaosa pk-yrityksista kuuluu tdhan ryhmaan. (Toivola yms. 2008, 32.)

3.2 Sisdisen kasvun strategia

Yrityksen sisainen eli orgaaninen kasvu tarkoittaa, etta yritys myy nykyisia tai uusia tuotteita joko
nykyisille tai uusille asiakkaille. Sisdinen kasvu on luonnollista kasvua eli kasvu tapahtuu omin
avuin toimintaa tehostamalla tai kysyntaa kasvattamalla (Kyrolainen & Lius 2005, 21). Sisdiseen
kasvuun liittyy myos se, etta yritys kasvattaa omia resurssejaan esimerkiksi rekrytoimalla lisaa
henkilokuntaa tai investoimalla uusiin laitteisiin ja tiloihin kysynnén kanssa samassa tahdissa, tai
tehostaa toimintaansa lisékapasiteetin avulla esimerkiksi automatisoimalla tuotantoa. (Toivola ym.
2008, 68, 82.) Sisaista kasvua syntyy, kun yritykseen sijoitetut investoinnit alkavat tuottaa tuloja,
joista osa sijoitetaan uudelleen yrityksen toimintaan. Sisdinen kasvu onkin usein suhteellisen
hidasta ja tasaista, sekd turvallista, koska sisdinen kasvu ei yleensa edellytd suuria

kertainvestointeja. (Kyrolainen & Lius, 2005, 21.)

3.3 Ulkoisen kasvun strategia

Ulkoinen kasvu iimenee usein diversifioimalla eli laajentamalla kokonaan uusille liiketoiminta-
alueille yritysostojen ja fuusioiden muodossa. Kasvu verkostosuhteiden kautta, portfolioyrittajyys,
vuokratydvoiman kayttd tai franchising-yrittajyys, ovat esimerkkeja ulkoisen kasvun strategioista.
Ulkoisen kasvun hyodyista tarkeimpia ovatkin tehokkuuden ja jouston yllapitaminen kovimmankin
kasvun aikana. Nama hyodyt syntyvat ulkoisten resurssien kayttamisen myota, esimerkiksi
vuokratyovoimaa kaytettdessa uuden henkilokunnan palkkaamisen riskia ei synny kuten
perinteisessa kasvustrategiassa. Muiden yritysten resurssien hyodyntaminen omien resurssien
kehittamisen sijaan edesauttaa yritysta nopeammassa markkinoille paasyssa, seka paremmassa

tekniikan ja markkinoinnin muutosten reagoinnissa. (Toivola ym. 2008, 82-83.)

Yritykset valitsevat ulkoisen kasvun lahinna silloin, kun kysynta omalla toimialalla ei riitd halutun
kasvun saavuttamiseen. Kuten jo aikaisemmin sivuttiin, ulkoisella kasvulla halutaankin usein
kiihdyttdd kasvuvauhtia. Suurten kertainvestointien vuoksi kasvuprosessi ulkoista kasvua

kayttamalla on epéatasainen ja riskipitoisempi kuin sisdinen kasvu. (Kyrolainen & Lius 2005, 21.)
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Nain ollen voidaan todeta, etta ulkoisen kasvun riskit ovat korkeat, mutta korkeat sijoitukset tekevat

kasvuprosessista usein nopeamman ja tehokkaamman.

3.4 Kasvuyrityksen markkinoinnin johtaminen

Yrityksen markkinoinnin yleistehtavana pidetaan liiketoimintamallin edellyttamien asiakas-,
toimittaja-, tuotekehityssuhteiden ja muiden verkostosuhteiden johtamista markkinointistrategian
asettamien tavoitteiden saavuttamiseksi. Keskeisimpia palvelualojen markkinoinnintehtavia ovat
esimerkiksi yrityksen asiakassuhteiden ja verkostosuhteiden johtaminen. Markkinoinnin
paatehtavana pidetdan asiakassuhteiden johtamista. Kasvuyrityksen menestyksen avain on
avainasiakassuhteiden tunnistaminen ja onnistunut johtaminen. Tamé vaikutussuhde ei kuitenkaan
usein valitettavasti ole suora, menestyksekkaasti ja kannattavasti asiakassuhteitaan johtavan
yrityksen tekema tulorahoitus voi valua tehottomaan hallintoon tai vaariin, ydinliketoimintaan
littymattomiin investointeihin. Yrityksen tulisikin paattavaisesti analysoida asiakassuhteidensa
suoria tuloksia, kuten asiakassuhdekannattavuutta, sekd@ avainasiakassuhteiden laatua ja
asiakastyytyvaisyytta miettiakseen, miten ne korreloivat tulosten kanssa. Mikali asiakassuhteiden
tulokset ovat hyvia, mutta itse yrityksen tulos ontuu, on liketoimintamallin muissa osa-alueissa
jotain vialla. Asiakassuhteiden johtamisen haasteita kasvuyrityksissa ovat erityisesti potentiaalisten
asiakkaiden tunnistaminen, seka uusasiakashankinta. Myos yrityksen tarjonnan kehittaminen
asiakkaille optimaalisen arvontuoton takaamiseksi tuottaa haasteita. Kassavirtoja voidaan luoda
vain myymalla lisaa uusille tai nykyisille asiakkaille, muokkaamalla asiakkaiden palvelemiseen
littyvia kustannus- ja tuottorakenteita tai aikaistamalla kassavirtoja asiakkaiden maksaessa

tuotteensa aiemmin.

Yrityksen verkostosuhdemarkkinoinnin perusviesti on, ettd organisaation tulee tunnistaa kaikki
toiminnalleen  merkitykselliset verkostosuhteet, sek& johtaa niitd systemaattisesti. Eri
verkostosuhteiden merkitys vaihtelee yrityksen kasvaessa ja kehittyessa, joten kasvuyrityksen tulisi
seurata ja priorisoida eri vaiheissa olennaisimmat suhteet. Asiakkaat, rahoittajat ja toimittajat ovat
aina tarkeitd, mutta kasvu asettaa usein nopeastikin muuttuvia haasteita esimerkiksi
yhteiskuntasuhteiden johtamiselle. Muita yritykselle potentiaalisesti relevantteja suhteita ovat
markkinasuhteet yrityksen asiakkaisiin, toimijoihin ja kilpailijoihin, suhteet yrityksen
toimintaympariston toimijoihin, yrityksen sisdiset suhteet, seka erityiset markkinasuhteet.

(Laukkanen 2007, 192-194, 197.) Erityiset markkinasuhteet voidaan jakaa esimerkiksi
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paatoimisten ja osa-aikaisten markkinoiden kesken, jossa paatoiminen markkinoija on palkattu
yritykseen markkinoinnin ja myynnin tehtavia hoitamaan, kun taas osa-aikainen markkinoija voi olla

esimerkiksi tyytyvainen asiakas (Karttunen 2011, 38).

3.5 Kasvun mittarit

Liiketoiminnan mittaaminen kehittyi johtamisen apuvalineeksi 1900-luvun alkupuolella, kun
yritykset kasvoivat suuremmiksi, ja niiden hallittavuus vaikeutui. Aluksi huomio keskittyi talouden
mittaamiseen, kuten esimerkiksi kannattavuuden tarkasteluun. 1980-luvulla taloudellisten
mittareiden  yksipuolisuus sai kritiikkia, jonka jalkeen yrityksissd on panostettu laajalti
tasapainotettuun suorituskyvyn mittaamiseen ja toimintoperusteiseen kustannuslaskentaan. 1990-
luvun loppupuolella alettiin keskustella aineettomien menestystekijoiden mittaamisesta, ja uusien
mittaustapojen kehitys on ollut aktiivista siitd lahtien. (Kujansivu, Lonnqvist, Jaaskelainen &
Sillanpaa 2007, 159.) Aineettomilla menestystekijoilla tarkoitetaan organisaation strategisesti
tarkeita aineettomia resursseja, ja toimintoja, joilla parannetaan ja tehostetaan jo olemassa olevia

resursseja, seka hankitaan uusia (Kujansivu ym. 2007, 27).

Mittarit ovat konkreettisia johtamisen tyokaluja, joiden avulla voidaan hallita monimutkaisia
kokonaisuuksia tiivistamalla tulokset yksinkertaiseksi tunnusluvuksi. Mittaamiselle on useita syita
yrityksesta ja toimialasta riippuen. Mittareiden avulla voidaan saada tarkkaa tietoa siitd, miten
yrityksessa on suoriuduttu suhteessa liiketoiminnan tavoitteisiin eli perinteisesti kontrolloida, kuinka
suunnitellut asiat toteutuvat kaytanndssa. Mittaamisen avulla ja mittareilla voidaan myos viestia
henkilostolle tavoitteista, ennakoida liiketoiminnan kehitysta, tuottaa paatoksentekoa tukevaa
informaatiota, tai esimerkiksi kyseenalaistaa toimintatapoja. Mittareiden kayttaminen voi toteutua
esimerkiksi seuraavanlaisin vaihein; ensiksi mitataan jonkin aiheen nykytila, jonka jalkeen
asetetaan tulostavoite ja suunnitellaan tahan liittyvat tarvittavat toimenpiteet. Taman jalkeen
toimenpiteet toteutetaan, jonka jalkeen mitattavan aiheen tila mitataan uudelleen ja verrataan

tulosta asetettuun tavoitteeseen. (Kujansivu ym. 2007, 159, 160, 175.)

Yrityksen menestys kulkee kasi kadessa yrityksen tulontuottamiskyvyn kanssa. Myds
yritystoiminnan jatkuvuus on merkki menestyksesta. Menestysta ja kasvua voidaan mitata useita
eri mittareita kayttdmalla. Hyvia mittareita ovat esimerkiksi liikevaihdon-, maineen-, tai

tyontekijdmaaran kasvu, seka asiakastyytyvaisyys. (Toivola yms. 2008, 55.) Tilinpaatoksen
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kannalta menestystd voidaan mitata kannattavuuden eli voitontuottokyvyn, likviditeetin eli

maksuvalmiuden, ja vakavaraisuuden mittareilla (UHY Tietoakseli 2015, viitattu 2.10.2016).

Yksinkertaisimmillaan kasvun keinoiksi ja mittareiksi voidaan mainita asiakkaiden maaran,
ostokertojen, tai myyntihinnan kasvattamisen, seka eri toimintaprosessien kehittamisen. Eri
strategioita ja malleja naihin toimintoihin on useita, mutta ainoastaan naita toimenpiteita edistamalla

yritystoiminta voi kasvaa ja kehittya. (O'Mara 2015, 63.)
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4 YRITYKSEN TALOUS KASVUN AIKANA

Kasvun aikaan yrityksen talous kokee usein muutoksia. Suuret investoinnit ja kasvusuunnitelmat
vaativat rahallisesti suurempaa panostusta, kuin yrityksen toiminta esimerkiksi taantumavaiheessa.
Rahoitusta investointeihin voidaan hakea vieraan paaoman kautta tai rahoittaa kasvu omasta
paaomasta. Saatiin rahoitusta miten tahansa, yrityksen toiminta usein muuttuu pysyvasti kasvun

myota.

4.1 Investoinnit

Investoinneilla tarkoitetaan pitkavaikutteisten tuotannontekijoiden eli investointien hankkimista
(Leppiniemi 2009, 15). Investointipaatokset ovat tarkea osa yrityksen liiketoimintaa ja strategian
toteutumista. Erityisesti kasvun ollessa yrityksen strategian olennainen linjaus, on investoinnit
hallittava tehokkaasti. Suuret kasvutavoitteet vaativat investointien ja resurssien suuntaamista
niihin liiketoimintoihin, joissa kasvutavoitteet ovat vaativimmat. Vastaavasti investointeja rajoitetaan
liketoimintoihin, jotka eivat ole strategisesti yhta merkittavia. (Puolamaki & Ruusunen 2009, 118.)
Puolaméen ja Ruususen (2009, 134.) mukaan investoinnit etenevat yleensé ideasta suunnittelun
ja toteutuksen kautta operatiiviseen toimintaan, prosessin kestaessa yleensa kahdesta kolmeen
vuotta. Yrityksen harjoittamat eri toimialat ja toteuttamat investoinnit muodostavat investointisalkun,
toiselta nimeltaan investointiportfolion, jolle asetetaan useita tavoitteita, jotka liittyvat esimerkiksi

kannattavuuteen, rahoitukseen, ja toiminnan hallittavuuteen (Leppiniemi 2009, 20).

Investointien valintaan vaikuttaa usein yritystoiminnan hallittavuus. Esimerkiksi yrityksen
perustoiminnan investointien ollessa kassavirraltaan takapainoisia, kuten tuotekehittelyyn liittyvat
investoinnit yleensa ovat, haluttua taydentavaa toimintaa on sellainen, joka synnyttaa etupainoista
kassavirtaa. Yrityksen rahoitustarpeita ajatellen etupainoista kassavirtaa luova investointi
saatetaan toteuttaa, vaikka olisikin [dydetty toinen, tuottomahdollisuuksiltaan parempi, mutta
kassavirroiltaan takapainoisempi investointikohde. (Leppiniemi 2009, 19-20.) Toisin sanoen
yritykset usein haluaisivat toteuttaa taydentavia investointeja nopeasti tuottaviin kohteisiin
ennemmin kuin hitaasti, vaikkakin pitkalla tahtaimella paremmin tuottaviin kohteisiin. Leppiniemen
(2009, 19-20.) mukaan yrittaja ndin saastyy jatkuvien rahoitusta koskevien paatosten tekemiselta

ja epavarmuudelta.
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Koska kaikki investointikohteet ja rahoitusmahdollisuudet eivat ole aina kaytettavissa eivatka
tiedossa saman aikaisesti, tahtaavat yritykset yleensa riittdvaan ja rahoituksen kustannukset
ylittdvaan tuottotasoon. Talla pyritaan valttamaan tilanne, jossa yrityksen resurssit sidotaan
taysimaaraiseen kayttoon niin, etta tulevaisuuden tarjolla olevista haluttavista investointikohteista

jouduttaisiin kieltdytymaan. (Leppiniemi 2009, 20.)
4.2 Rahoitus

Rahoituskysymykset voidaan jakaa yrityksen nékokulmasta kahteen osaan taseen mukaisesti.
Vastattavaa-puolen kysymykset liittyvat hankittavan rahoituksen kustannuksiin, eli miten rahoitusta
saadaan mahdollisimman edullisesti ja miten investoinnit rahoitetaan omalla ja vieraalla padomalla.
Vastaavaa-puolen  kysymykset liittyvat siihen, miten yrityksen omaisuudelle saadaan
mahdollisimman hyva tuotto. Investointi- ja rahoituskysymykset puolestaan kulkevat kasi kadessa,
tarkoitus on tehda investointeja, jotka tuottavat enemman kuin niiden rahoittamisesta aiheutuu
kustannuksia. (Knupfer & Puttonen 2014, 16.)

Yritys voi hankkia rahoitusta useista eri lahteista, mutta kaksi paaryhmaa rahoitukseen liittyen ovat
kuitenkin oma padoma, ja vieras paaoma. Oma paaoma voidaan jakaa viela ulkoiseen- ja sisaiseen
omaan padomaan. Seuraava kuvio havainnollistaa yrityksen rahoituksen rakenteen sisaltden oman

paaoman ja vieraan paaoman. (Knlpfer & Puttonen 2014, 32.)

Tilimuotoiset

lainat

L Markkinaperus

teiset lainat

Vieras padoma

Yrityksen rahoitus Ulkoinen

omapaaoma

Oma padoma

Sisdinen
omapaaoma

Kuvio 1. Yrityksen padomalajit mukaillen Kniipfer & Puttosta. 2014, 32.)
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421 Omapaaoma

Oma paaoma on lahtdkohtaisesti yrityksen omistajan rahoituspanos yritykseen (Leppiniemi 2009,
74). Oma paaoma voidaan jakaa ulkoiseen- ja sisdiseen paaomaan. Siséiselld padomalla
tarkoitetaan liketoiminnasta voittona saatua kassavirtaa, eli tulorahoitusta (Knlpfer & Puttonen
2014, 31). Sisdinen rahoitus voi kertya myds hallussapitovoitoista, eli yrityksen varallisuuden
arvonnoususta (Leppiniemi 2009, 71). Ulkoisella padomalla taas tarkoitetaan osakkeita myymalla

hankittua padomaa, eli osakeantia. (Kntipfer & Puttonen 2014, 31.)

Yritykseen sijoitetulla omalla padaomalla on erilainen merkitys eri yritysmuodoissa. Yksityisliikkeissa
ja henkiloyhtidissa yrittajan eli oman paaoman sijoittajan vastuu sitoumuksista on rajoittamaton,
kun taas osakeyhtidissa ja osuuskunnissa sijoittajat ovat vastuussa yrityksen sitoumuksista
ainoastaan sijoitetun pddoman maaralla. Velkojien kannalta yksityisliikkeissa ja henkiloyhtiissa
vastuunalaisten yhtiomiesten koko varallisuus ja ansaintakyky toimivat riskien puskurina, kun taas

osakeyhtidissa puskurina kaytetddn omaa padomaa. (Leppiniemi 2009, 74-75.)

4.2.2 Vieras padoma

Vieras paadoma saadaan yritykseen sijoittajia kayttamalla. Sijoittajavaihtoehtoja on useita,
esimerkiksi pankit, piensijoittajat, sijoitusrahastot ja elakesaatiot. Koska kaikilla sijoittajilla on
lukuisia erilaisia mahdollisuuksia sijoittaa varojaan, on yrityksen pystyttava tarjoamaan
kilpailukykyinen tuotto vieraan paaoman sijoitukselle. (Knlpfer & Puttonen 2014, 33.) Edella
mainituista sijoittajista yritykselle kuitenkin tarkein on pankki. Hyva kommunikaatio yrityksen ja
pankin valilla johtaa pitkaaikaiseen ja toimivaan pankkisuhteeseen, joka onkin yritykselle usein
elinehto. Yrittajan tulee saanndllisin valiajoin keskustella pankin kanssa yrityksen tilasta ja

toiminnasta seka suunnitelmista. (Yrittajat 2013, viitattu 9.10.2016).

Lainarahoitus eli vieras paadoma voidaan jakaa kahteen ryhmaan, tilimuotoisiin ja
markkinaperusteisiin lainoihin. Tilimuotoisilla lainoilla tarkoitetaan lainoja, joissa lainasitoumus
sailyy koko laina-ajan sen antajalla. Markkinaperusteisia lainoja kaytettdessa velallinen ei yleensa
tieda, kuka kulloinkin on hanen velkojansa, silld sijoittajat voivat kayda lainoillaan keskenaan
kauppaa. Tilimuotoiset lainat ovat jalkimarkkinakelvottomia lainoja, markkinaperusteiset lainat

jalkimarkkinakelpoisia. (Leppiniemi 2009, 84.)
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Pankki- ja vakuutusyhtidlainat voidaan lukea tyypillisesti tilimuotoisiin lainoihin. Tallaiselle
rahoitukselle ominaista on lainan korollisuus ja vakuudellisuus. Paaomalainat eroavat naista siten,
etta paaomalainoille sovitaan tavanomaisesti ehdollinen korko, ehdon mukaan koron saa maksaa
vain silloin, kun osingonjako on mahdollinen. Lainan saajalle paaomamuotoinen rahoitus on
riskirahaa, jonka takaisin maksamisen ja koron maksamisen vaateet ovat ehdollisia. Lainan
takaisinmaksuun voidaan ryhtya esimerkiksi sitten, kun riskirahoitusta sitonut investointi- tai muu
projekti on toteutettu ja yrityksen oman padoman huolto ja kasvu tapahtuvat paaasiassa
tulorahoituksen kautta. (Leppiniemi 2009, 84-87.)

Jalkimarkkinakelpoisia eli markkinaperusteista vierasta paaomaa voidaan laskea liikenteeseen
sekd raha- ettd paaomamarkkinoille. Tunnetuimpia rahamarkkinoiden velkapapereita ovat
pankkien liikkeelle laskemat sijoitustodistukset, jotka ovat nollakorkoisia lainoja. Muita
sijoitustodistusten kaltaisia arvopapereita ovat myos yritys- ja kuntatodistukset. (Leppiniemi 2009,
88.)

4.3 Lean-menetelma

Jokainen yritys joutuu joskus tarkkailemaan ja saatelemaan rahankayttéaan tiukemmin kuin ennen.
Syitd voi olla useita, esimerkiksi taantuma, asiakkaiden menetys tai hdveliksi mennyt
tuhlauspolitiikka. Kuitunen ja Pystynen (2015, 113) kehottavat kirjassaan yrittajaa saastamaan
oleellisissa asioissa, jonka avuksi voi kokeilla lean-menetelmaa. Lean-menetelma tarkoittaa valjasti
kaannettyna viisasta niukkuutta, jonka kautta lahdetdan tekemaan kehitystyota kaiken turhan

karsimisen nakokulmasta. Leanin ajatus voidaan jakaa viiteen vaiheeseen, joita ovat:

- Mieti, mika tuottaa asiakkaalle arvoa
- Tunnista arvoketju

- Huolla tuotannon virtaus soljuvaksi

- Rakenna imuohjaus

- Pyri taydellisyyteen
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Ensimmaisessa vaiheessa pohditaan, mista asiakas hydtyy ja on valmis maksamaan. Toisessa
vaiheessa taas mietitaan, mitka vaiheet edistavat arvon tuottamista ja mitka ovat turhia lisatoita
matkassa. Koko prosessi kannattaa miettia alusta alkaen, mitka tyotehtavat ovat jarkevia arvon
tuottamisen kannalta. Esimerkkind Kuitunen ja Pystynen (2015, 114.) mainitsevat, etté siivoojan ei

kannata kayttaa aikaansa asiakkaan avainten etsimiseen, koska se ei tuota asiakkaille lisaarvoa.

Kolmannessa vaiheessa pohditaan logistiikan toimintaa. Yrittajan tulisi karsia pois kaikki, mika
hidastaa virtausta. Esimerkkina tasta mainitaan kosmetologin toimitilat jossa, kaikki jalkojenhoitoon
littyvat tuotteet tulisi sijoittaa yhdelle hyllylle, jolloin niita ei tarvitse hakea eri paikoista. Neljanneksi
toteutetaan imuohjaus eli toimitusketjun pitaa lahted asiakkaasta. Imuohjaus toimii erityisen hyvin
valmistavissa yrityksissa, joissa varastoa ei saa tayttaa tavaralla likaa, vaan impulssin on tultava
asiakkaalta. Viidennessa@ ja viimeisessa vaiheessa pyritdan taydellisuuteen, jolloin kaikkia
prosesseja hiotaan jatkuvasti. Voisiko hankkia vetta séastdvan hanan? Voisiko odotustilaan
tilattavat lehdet korvata tablettikoneilla? Erityisesti vuoden aikana usein toistuviin asioihin tulisi
kiinnittdd huomiota, vaikka ne olisivatkin pienia. Lopuksi Kuitunen ja Pystynen (2015, 114.)
mainitsevat, etta mikali yrittaja hakee saastoja leanin avulla, 10ytyy prosesseista usein vaiheita,

jotka tehdaan turhaan silkasta tottumuksesta.

4.4 Taloushallinnon kehitysvaihemalli

Yrityksen ika ja koko maarittavat sen talouden ohjausta. Kasvuvaihemallit, joita kasiteltin myos
Kasvun haasteet-kappaleessa, voivat antaa joitakin edellytyksia arvioida, millaisia talousohjauksen
haasteita tyypillisesti mihinkin kasvun vaiheeseen liittyy. Toivola yms. (2008, 69.) viittaavat
kirjassaan Pellisen (2007) esittdmaan taloushallinnon kehitysvaihemalliin, jossa vaiheet liittyvat

yrityksen syntyyn, selviytymiseen, kasvuun ja kypsymiseen.

Syntyvaiheessa yrityksen on keskeista l0ytaa alkupddomaa ja henkilokontakteja eli verkostoitua.
Tassa vaiheessa yrittaja usein hoitaa taloushallinnon itse, silld myds suunnittelu ja paatoksenteko
tapahtuvat yrittajan paassa. Selviytymisvaiheessa puolestaan jatkuvuus ja kasvu-uran l6ytaminen
ovat tarkeitd, yleensa myos henkildston maara kasvaa. Kustannuslaskenta on suositeltavaa ja
kassasta maksujen ennakointi jopa valttamatonta, jonka vuoksi niiden tueksi kehitetdénkin ehka
taulukkolaskentatyokaluja. Kirjanpito, verotus ja palkanlaskenta annetaan usein tilitoimiston
tehtévéaksi. (Toivola yms. 2008, 70.)
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Yrityksen kasvaessa ainainen Kiire ja tasta johtunut asioiden organisoimattomuus saa helposti
aikaan sen, etta kustannuksia ei ehdita seuraamaan tarpeeksi tarkasti ja myynnin kasvu ei
realisoidu parempana tuloksena, vaan painvastoin (Toivola ym. 2008, 84). Toivolan ym. (2008, 70.)
viittaaman Pellisen (2007) mukaan kasvuvaihe jakautuu kahteen osaan. Ensimmaisessa
kasvuvaiheessa mikroyrityksesta kasvaa pk-yritys, jolloin yleensa tarvitaan jo sihteeriosaamista.
Sihteeriosaamiseksi voidaan maaritella sihteerin yleisimmat tyotehtavat, joihin kuuluvat esimerkiksi
asiakaspalvelu, toimistopalvelut, seka tieto- ja taloushallinnon perustehtavat (Ammattinetti 2016,
viitattu 6.11.2016). Talousrutiinit voidaan jakaa sihteerin ja tilitoimiston valilla, tai sisallyttaa
yleissihteerin tehtaviin. Mikali kirjanpito paatetaan yrityksessa hoitaa itse, on sijoitettava kirjanpito-
ohjelmistoon. Koska investointien valmistelu ja lisarahoituksen hankkiminen liittyvat olennaisesti
kasvuun, on usein kaytdva neuvotteluja sijoittajien ja pankkien kanssa. Ensimmaisessa

kasvuvaiheessa kustannuslaskennasta on apua kannattavuutta parantavia ratkaisuja tehdessa.

Toisessa kasvuvaiheessa yritys alkaa omaksua suurten yritysten piirteita, jolloin haasteena on
saada kasvuun tehdyt investoinnit maksamaan itsensa takaisin, ja samalla tehostaa
kannattavuutta. Toiminnan- ja talouden ohjausjarjestelmat, seka kustannuslaskentajarjestelmat
saattavat edistad yrityksen tehokkuutta toisessa kasvuvaiheessa. Taloushallinnon merkitys
yrityksessa kasvaa entisestaan, jonka vuoksi onkin luonnollista, etta yritykseen muodostuu
luultavasti  taloushallinto-organisaatio. Koko organisaatio jaetaan eri tulosalueisiin ja
kustannuspaikkoihin, joille asetetaan tavoitteita, ja joiden tuloksia tarkkaillaan kuukausittain.
(Toivola yms. 2008, 70.)

Suuren yrityksen taloushallinnon organisaatio on tdman kehitysmallin viimeinen vaihe. Tall6in
taloushallinnosta  kehittyy taysmittainen osaorganisaatio, joka erikoistuu taloushallinnon
tietojarjestelmien yllapitoon ja kehittamiseen, joka tallin palvelee koko organisaation tarpeita.
(Toivola yms. 2008, 70.)
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5 HENKILOSTO KASVAVASSA YRITYKSESSA

Useat meista tietavat, mista tyduupumus syntyy. Se syntyy merkityksettomasta tyosta, jatkuvasta
stressin tunteesta ja vahaisesta arvostuksesta. Tyohyvinvoinnilla tai sen puutteella on valtavat
yhteiskunnalliset vaikutukset. Varsinkin jaksamiseen ja tyohyvinvointiin huomiota kiinnittdmalla

voidaan ehkaista ennenaikaisia sairauselakkeita. (Kuitunen & Pystynen 2015, 97-98.)

5.1 Yrittajan tyohyvinvointi

Erityisesti yksityisyrittaja joutuu usein tiukoille, arvostusta ei valttamatta heru yhteiskunnalta eika
perheeltd. Yksityisyrittajalla ei ole esimiestd, ja kiirettakin pitaa vahan valia. Talléin yrittajan on
tartuttava tiukasti kiinni tydn merkityksellisyyteen ja pohdittava, onko tyd merkityksellista itselle,
omalle paikkakunnalle, toimialalle tai perheelle. Yrittajan on huolehdittava omasta jaksamisestaan,
koska sita ei tee mikdan muu taho. (Kuitunen & Pystynen 2015, 97.) Yrittajat.fi listasi kymmenen

kohdan ohjenuoran yrittajan hyvinvoinnin edistamiseksi:

- Uskalla jakaa vastuuta ja delegoida.

- Varaa aikaa vapaa-ajalle ja myos lomalle.

- Tyon ulkopuolinen harrastus auttaa tyosta irtautumisessa.
- Huolehdi myds fyysisesta kunnostasi.

- Muista saanndlliset terveystarkastukset.

- Hae vertaistukea muista yrittgjista.

- Pida osaamisesi ja ammattitaitosi ajan tasalla.

- Al4 uhraa ihmissuhteitasi tydlle.

- Panosta onnistuneisiin rekrytointeihin.

- Yrityksen kehittdminen ja uudet visiot piristavat ja tuovat vaihtelua.

(Yrittajat.fi 2016, viitattu 11.11.2016.)
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5.2 Henkiloston tyohyvinvointi

Terveyden ja tydhyvinvoinnin edistaminen tyopaikoilla on osa esimiehen johtamista. Osaava ja
hyvinvoiva henkilosto toimii kilpailuvalttina yritykselle, jonka vuoksi henkiloston hyvinvointia
kannattaa tukea. Terveytta edistavalla tyopaikalla johto pyrkii kehittamaan tyota, tyoyhteisoa ja -
ymparistoa, seka rohkaisee henkilostoa kehittamaan itseaan ja osallistumaan aktiivisesti.
Johtamisen tulisi olla osallistavaa, seka yrityksen toiminnan ratkaisu- ja voimavarakeskeista.
(Tyoterveyslaitos 2015, viitattu 12.11.2016.) Kuitenkin my0os tyontekijalla itsella@n on suuri vastuu
tyokykynsa ja ammatillisen osaamisensa yllapitamisesta. Tyontekija voi itse omalta osaltaan

vaikuttaa tyGilmapiiriin. (Sosiaali- ja terveysministerid 2016, viitattu 12.11.2016.)

Yrityksessa yhteisia saavutuksia tulisi juhlia. Se voi olla esimerkiksi kakkupaiva kerran kuussa tai
yhteinen elokuvailta jonain arkena. Juhlimisen ei tarvitse tarkoittaa mitdan suurta, esimerkiksi
kallista saunailtaa tarjoiluineen tai ensi-iltaa teatterissa. Arkipaivan juhlistaminen sopii pieneksi
rauhoittumishetkeksi kaiken kiireen keskelld. Spontaanius on mahdollista, jos ihmisilld ei ole
stressia, ja toisaalta spontaanit juhlat vahentavat stressia. Nain ollen myonteinen kierre on valmis.
(Kuitunen & Pystynen 2015, 90.)

”- - on motivoivampaa lapioida hiekkaa oman kesamokin perustuksia varten kuin lapioida
sita edestakaisin, muuten vaan. Tata motivaatiotekijaa kannattaa hyodyntaa myods
tyopaikoilla. Kun ihminen nakee kytkoksen oman tyonsa ja omien unelmiensa valilla, han
nakee lapiointitasoa ylemmas.” (Kuitunen & Pystynen 2015, 93.)

Taitava osaaja, joka haluaa pois yritystoiminnasta, on yksi yrityksen kalleimmista sijoituksista.
Nykyaan yrityksissa tapahtuu enenevissa maarin irtiottoja, jolloin hyva tyodntekija on palanut
loppuun ja joutuu etsimaan mielekkyytta tyon ulkopuolelta. Tallaisessa tilanteessa yrityksen aikaa,
rahaa, voimia rekrytoimiseen seka koeaikaan, sitouttamiseen ja kouluttamiseen on uponnut
resursseja, silld lopputulemalla, ettd hieno tyontekija etsii uutta tyota. Miten hyva tyontekija
saadaan pysyméaan talossa? Johdon, esimerkiksi lahiesimiehen tulisi auttaa tyontekijoita
loytamaan sisainen motivaationsa. Mikali se onnistutaan [dytymaan tyosta, ei sen perassa tarvitse
lahtea muualle. Ulkoiset motivaattorit kuten raha ja bonukset kantavat jonkin aikaa, mutta unelmien
toteuttaminen tyossa on loppupeleissa sen tekijalle kaikkein tarkeinta. Tama on tarkeaa myos
yhteiskunnallisesti, ihmisten tulisi saada toteuttaa itseaan tydossaan niissa rajoissa kuin se on
mahdollista. Loppupeleissa henkilon sisainen motivaattori toimii innostajana ja oikean suunnan
antajana. (Kuitunen & Pystynen 2015, 72-73.)
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5.3  Rekrytointi

Yrityksen kulttuuri syntyy tyontekijoista, kunhan johto mahdollistaa sen. Koska kulttuuri tyopaikalla
syntyy ihmisista, kannattaa esimiehen olla tarkkana siina, millaisia ihmisia palkkaa
organisaatioonsa. Kun yritys on pieni, syntyy sinne helposti erittain samanhenkinen tyoyhteiso.
Yrityksen omistaja usein palkkaa seurakseen itsensa oloisen henkilon, myds kolmas henkilo
rekrytoidaan samojen ominaisuuksien mukaan. Aluksi tama johtaa suureen tyotyytyvaisyyteen,
mutta suppeaan hajontaan, jolloin herkasti kay niin, ettd kaikki henkilot tyoyhteisossa ovat

luonteeltaan ja osaamiseltaan liian samanlaisia.

Vahitellen yrityksen kasvaessa alkaa syntya kulttuurillisia eroja. Erilaisiin tehtaviin vaaditaan
erilaisia ihmisia, esimerkiksi taloushallinnon ammattilainen on usein pikkutarkempi kuin muut
yrityksessa. Myyja voi olla kursailemattomampi kuin muut tekijat, ict-tuki saattaa olla puheliaampi
kuin muu tyOyhteisd. Hitaasti syntyy tiimeja ja yksiloita, jolloin edessa on vaistamatta pienia tai isoja
eroamisia. Kuitunen & Pystynen (2015, 80.) kertovat kirjassaan Varustelekan tapauksen, jossa
yritys joutui muuttumaan “ollaan yhtad suurta perhetta” -yrityksesta isommaksi, jolloin kulttuuri
tyopaikalla muuttui. Kaikkien piti hyvaksya se, etta joskus tyontekijoita irtisanoutuu, eivatka kaikki
osallistu jokaiseen virkistystapahtumaan. Talloin perheidylli murtui, mutta tilalle tuli aikuisempi
tyOkulttuuri. Toisaalta yrittajaa kuitenkin my0s kannustetaan kysymaan mielipidettd uuden
tyontekijan tulevilta kollegoilta, eli nykyiselta henkilostolta. Nykyinen tiimi tietaa itse parhaiten,
millaista osaamista yrityksesta puuttuu ja millainen persoona sopisi tiimiin parhaiten. (Kuitunen &
Pystynen 2015, 69, 80, 85.)
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6 YRITYSTEN KASVUVAIHEEN SELVIYTYMISKEINOIT

Opinnaytetyon toimeksiantajayritys on liketoiminnassaan eloonjadmisen ja menestysvaiheiden
valimaastossa. Liiketoimintaa on pyritty laajentamaan varattavissa olevien huoneistojen maaraa
kasvattamalla. Yritystoiminnan kasvu kuitenkin tuo tullessaan useita haasteita ja tilanteita, jotka
ovat yrittajalle uusia. Taman opinnaytetyon tarkoituksena on tuoda toimeksiantajalle uusia

nakokulmia kasvun vaiheisiin, seka vinkkeja sen haasteista selviamiseen.

Tassa tyossa kaytettiin kvalitatiivista eli laadullista tutkimusta. Tutkimuksessa haluttiin selvittaa
yrittajien kokemuksia yritystoiminnan kasvuvaiheen haasteisiin liittyen, seka saada vinkkeja
kasvuvaiheen haasteista selviytymiseen opinnaytetyon toimeksiantajayritykselle. Tama tutkimus
toteutettiin teemahaastatteluiden kautta. Tutkimusta varten haastateltiin kolmea eri aloilla toimivaa
yrittajaa. Hotelli- ja majoitusala kuitenkin rajattiin kilpailuaseman vuoksi pois tutkimuksesta, eli nain
ollen haastateltavat yrittajat toimivat eri toimialoilla kuin opinnaytetyon toimeksiantajayritys.
Haastateltaviksi valittin kasvuvaiheessa olevia, seka ensimmaisen kasvuvaiheen jo ylittaneita
yrittajia. Haastateltavat yrittajat loytyivat yhteisten tuttujen ja verkostojen kautta. Haastateltavista
yksi yrittaja painiskeli toimeksiantajan tavoin kasvuvaiheen muutosten kanssa talla hetkella, muut
kaksi yrittajaa olivat jo ohittaneet suurimman kasvuvaiheen ja siirtyneet kypsyysvaiheeseen.
Haastattelun pohjana kaytettiin valmiiksi laadittua kyselya (lite 1), jossa oli 21 ennalta valittua
kysymysta. Kaikki haastattelut toteutettin kolmen viikon sisalla, viikoilla 41 — 43. Haastattelut
toteutettiin joko puhelimitse tai henkilokohtaisena tapaamisena. Haastattelut kestivat puolesta

tunnista neljag@nkymmeneenviiteen minuuttiin.

Laadulliseen tutkimukseen sisaltyy aina kysymys: mita merkityksia tutkimuksessa tutkitaan? Vilkan
(2015, 118.) mukaan tama edellyttaa tutkimuksen tekijalta tasmentamista siita, tutkitaanko aiheesta
kokemuksiin vai kasityksiin liittyvia merkityksid. Kokemus on aina omakohtainen, késitykset
kertovat esimerkiksi tyypillisista tavoista ajatella tai yhteison perinteista. Tata tutkimusta kasitellaan
yrittajien omien kokemusten kautta. Lisaksi laadullisen tutkitusmenetelman erityispiirteisiin kuuluu
myo0s, ettd tutkimuksen tavoitteena ei ole l0ytaa absoluuttista totuutta tutkittavasta asiasta.
Totuuden sijaan tutkimuksen tavoitteena on kuvata inmisten kokemuksia ja kasityksia, joiden avulla
aiheesta voidaan tehda tulkintoja.
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Laadullista tutkimusta tehtaessa tutkimusaineistoa voi keratd monella tavalla, sill laadullisessa
tutkimuksessa tarkastellaan ihmisten valista, sosiaalista merkitysta. Usein kuitenkin aineistoksi
valitaan ihmisten kokemukset puheen muodossa, jolloin aineisto kerataan haastatteluina, kuten
tassakin tutkimuksessa. Muita laadullisen tutkimuksen tutkimusaineistoja voivat olla esimerkiksi
esineet, ihmisen kuva- ja tekstiaineistot, dokumenttiaineistot, paivakirjat tai vaikka valokuvat ja
mainokset. Laadullisessa tutkimuksessa tutkimusaineiston kokoa ei saatele maara vaan sen laatu,
silla tavoitteena on, etta tutkimusaineisto auttaa asian tai ilmion ymmartamisessa tai teoreettisesti

mielekkaan tulkinnan muodostamisessa.

Tassa tutkimuksessa haastattelut olivat yksilohaastatteluja, ja haastattelun runko oli rakennettu
teemoittain. Nain ollen kyse on teemahaastattelusta, eli puolistrukturoidusta haastattelusta.
Teemahaastattelussa tutkimusongelmasta poimitaan keskeiset aiheet tai teemat, joita
haastattelussa on valttamatonta kasitella tutkimusongelmaan vastaamiseksi. (Vilkka 2015, 120,
122, 124, 150.) Taman tutkimuksen haastattelu oli jaettu teemoihin henkild, kasvu, raha ja

henkilosto. Lisaksi tutkimuksessa selvitettiin perustietoja haastateltavista yrityksista.
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7 TULOKSET

Ensimmaisena, varsinaista tutkimuskysymysta tukevana pohdintana selvitettin perustietoja
haastateltavista yrityksista. Kysely aloitettin tiedustelemalla haastateltavan yrittajan yrityksen

toimiala. Haastateltavat olivat:

- kuntoutus- ja likunta-alalta (Haastattelu A.)
- markkinoinnin toimialalta (Haastattelu B.)

- ja sosiaalipalvelualalta (Haastattelu C.).

Seuraavaksi tiedusteltiin yrityksen perustamisvuotta. Haastateltavan A. yritys oli perustettu vuonna
2013. Haastateltavan B. vuonna 2009, ja haastateltavan C. vuonna 1999. Lisaksi
tutkimuskysymysta tukevana pohdintana selvitettiin, oliko haastateltava toiminut yrittajana jo ennen
nykyista yritystaan. Yhdella yrittajista oli ollut toiminimi vuodesta 2008 alkaen, jonka han perusti
rahoittaakseen opintojaan. Yrittaja kertoi saaneen osan nykyisista asiakkaistaan jo toiminimen
aikoihin. (Haastattelu A.) Muut vastaajat (Haastattelu B & Haastattelu C) eivat olleet toimineet
yrittdjana ennen nykyista liketoimintaansa. Lopuksi tutkimuskysymysta tukevana pohdintana
selvitettiin, montako henkiloa haastateltavien yritykset tydllistavat. Yksi haastateltavista kertoi
yrityksensa tyollistavan yrittajan lisaksi nelja henkildd, joista yksi tekee 75 prosenttista paivaa, yksi
25 prosenttista paivaa, ja yksi on taysipaivainen ammatinharjoittaja (Haastattelu A). Toisen
haastateltavan mukaan hanen yrityksensa tyollistaa yrittdjan mukaan lukien kuusi henkilod, joista
viisi tydskentelevat Oulussa ja yksi Kajaanissa (Haastattelu B). Kolmas haastateltavista vastasi

hanen yrityksensa tyollistavan 20 henkilda (Haastattelu C).

7.1 Yrittdjan ominaisuudet ja verkostoituminen

Kyselylomakkeen seuraavat kysymykset oli jaoteltu teemaan "Henkild”. Ensimmaiseksi osiossa
tiedusteltiin haastateltavan mielipidetta siita, millaisia luonteenpiirteitd kasvuhakuisella yrittajalla
pitdisi olla. Ensimmainen haastateltavista mainitsi tarkeiksi riskinottokyvyn, suunnitelmallisuuden
ja jarjestelmallisyyden, optimismin, luoton omaan tekemiseen, seka verkostoitumistaidot. Kyseinen
haastateltava perusteli verkostoitumistaidot silla, ettd "yksin harvemmin selevidd’. (Haastattelu A.)
Toisen haastateltavan mielesta tarkeita luonteenpiirteita olivat myaskin riskinottokyky, halu tehda
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t0ita ja rohkeus. Taman haastateltavan mukaan "kasvua ei tehdé kahdeksasta neljaan tunneilla”
(Haastattelu B). Kolmas haastateltavista koki hyviksi luonteenpiirteiksi riskinottokyvyn, rohkeuden

ja valmiuden tehda pitk&a paivaa, seka halun olla kaikessa mukana (Haastattelu C).

7.2 Kasvu

Seuraava haastattelun teema oli yritystoiminnan kasvu. Ensimmaiseksi haastateltavilta
tiedusteltiin, milloin yritystoiminnan kasvu on ollut suurimmillaan yrityksen perustamisen jalkeen.
Yksi haastateltavista koki liketoiminnan suurimman kasvun jo heti yrityksen perustamisen jalkeen
ensimmaisella tilikaudella. Haastateltava kertoi alun olleen poikkeuksellisen hyva, sillé asiakkaat
seurasivat perassa aiemmista tyOpaikoista. (Haastattelu B.) Yksi haastateltavista vastasi
suurimman kasvun olevan meneilldan talld hetkelld, ja kasvun odotetaan jatkuvan vield ensi
vuodenkin ajan uuden toimipisteen avaamisen myo6ta (Haastattelu A). Kolmas haastateltava kertoi
kasvun olleen voimakkainta vuosien 2008-2009 taantuman jalkeen, vuonna 2010 ja 2011, eli yli
kymmenen vuotta yrityksen perustamisen jalkeen (Haastattelu C). Haastateltavilta tiedusteltiin
my0s, miten yritystoiminnan kasvu konkreettisesti tapahtui, ja oliko kasvu sisaista vai ulkoista. Yksi
haastateltavista kertoi kasvun tapahtuneen sisaltapain kovalla ja ahkeralla markkinoinnilla.
Haastateltava mainitsi myos seuraavan kasvuloikan tulevan ensi vuonna uuden toimipisteen
avaamisen myo6ta. (Haastattelu A.) Myds toisen haastateltavan mukaan hanen yrityksensa kasvu
tapahtui sisaltapain. Haastateltava kuvasi kasvun rakennettaan niin, etta tietty maara asiakkaita ja
tietty maara tunteja, tarkoittaa tiettya maaraa inmisia tekemassa tunteja. Kyseisen yrittajan mukaan
henkilostovaje estaa yrityksen kasvua, ja heidan kasvuperiaate onkin kasvaa tulorahoituksella niin,
ettd rahaa laitetaan talteen uutta tulevaa henkildinvestointia varten. (Haastattelu B.) Kolmas
haastateltava kertoi yrityksen kasvun tapahtuneen yhtakkia. Haastateltavan mukaan asiakkaita tuli
ovista ja ikkunoista, jonka seurauksena oli pakko rekrytoida uutta henkilostoa nopealla aikataululla.
(Haastattelu C.)

Kyselyn kasvu-osiossa tiedusteltin myds, mitka asiat haastateltava koki erityisen haastavina
kasvun ja muutosten aikaan, seka@ miten niista selvittiin. Yksi yrittajistd mainitsi ammattitaitoisen
henkilokunnan saannin haastavaksi. Nopean aikataulun vuoksi yrityksessa tehtiin muutama

virherekrytointi, jotka kuitenkin paikattin myéhemmin ajan kanssa.

”- -, taytyy sanoa, etté kyllahéan siellé sinne sitte muutama sellanen hutilyéntiki sitte I6yty,
ettd me jouvuttiin véha niinku hétésesti palkkaamaan ihmisié - -, siiné mielessé niinku
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hutiloitiin - -, ois vaan pitény niinku olla aikaa ettié sité parempaa, mut ku ei ollu - -”
(Haastattelu C.)

Myos toinen yrittaja mainitsi rekrytoinnin olleen haastavaa. Haastateltava kertoi oikean ihmisen
loytamisen vievan paljon aikaa. Yrittaja koki myos, ettda myynnin tulee olla nousujohteista, jotta
uudelle tyontekijalle riittaa toita. (Haastattelu B.) Kolmas yrittdja koki myds ongelmia olleen
henkilostopuolella, henkilostojohtamisessa. Yrittaja oli  huomannut alaisten lisaantyessa
henkilostojohtamisen olevan oma ’taiteenlajinsa”. Lisaksi haastateltava koki kannattavuuden
pysymisen kasvuvaiheessa haastavaksi. Selviytymiskeinoiksi han mainitsi kovan markkinoinnin,
jolla pyritaan saamaan tunteja myytya niin paljon, etta uuden tyontekijan palkkaaminen on

mahdollista. (Haastattelu A.)

Kasvu-teeman lopussa haastateltavilta tiedusteltiin, miten liiketoiminnan kasvua ja muutosta
seurataan heidan yrityksissaan, ja mitkd ovat kasvun mittarit. Ensimmaisen haastateltavan
yrityksessa  kasvun mittareina  kdytetaan yrittdjan mukaan liikevaihtoa, tulosta ja
asiakastuntimaaraa. Yrittaja mainitsi myds saadun tuloksen menevan kasvun rahoittamiseen.
(Haastattelu A.) Myos toinen haastateltava mainitsi kasvun mittareikseen likevaihdon. Muita
mittareita hanen yrityksessdan ovat myyntikate, asiakkaiden maara ja koko, sek& toimialan
kehittymien. Haastateltava kertoi seuraavansa toimialan kehittymistd fuusioiden, seka
asiakaskunnan muutosten varalta. Esimerkkind asiakaskunnan muutoksesta yrittaja mainitsi
asiakkaiden maarallisen pienentymisen, mutta koon kasvun. (Haastattelu B.) Kolmas haastateltava
kertoi yrityksen kasvun mittareiden olevan asiakkaiden lukumaara, kassavirta, ja tuloslaskelmat.
Yrittajan mukaan "nappituntuma” liketoiminnasta ja sen kasvusta saadaan jokapaivaisesta arjesta.
(Haastattelu C.)

7.3 Talous

Seuraavaksi teemahaastattelussa siirryttiin aiheeseen raha. Aluksi tiedusteltiin, millainen vaikutus
haastateltavan mielesta yrittajan alkukayttopadomalla on yrityksen kasvun kannalta, ja voiko vain
varakas yritys/yrittdjd menestya. Haastateltavien vastaukset erosivat toisistaan jonkin verran.
Yhden yrittajan mukaan kasvu vaatii aina rahaa, saatiin sita sitten milla tavalla tahansa.
Haastateltava itse oli aluksi yritystoiminnassaan pitanyt kulut minimissaan, eikd mm. nostanut

itselleen palkkaa. Haastateltava kertoi kuitenkin myéhemmin huomanneensa, etta sitd kautta
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kasvua ei onnistuttu saamaan. Haastateltavan mukaan kasvu vaatii aina jonkinlaisen rahoituksen

taustalle.

”- - mekihé alotettiin sillain, eftd omasta selkdnahasta tavallaan revittiin sité - -, etta piettiin
kulut tdysin minimisséén - -, niin ei siin&, siiné ei sita kautta onnistu kylla sitd kasvua
saamaan.” (Haastattelu A.)

Toinen haastateltava arvioi alkukayttopaaoman tarpeen riippuvan toimialasta. Yrittaja koki
kuitenkin tarkeaksi sen, etta yrittajallda on mahdollisuus ja omat taustat kunnossa mahdollisen
vieraan paaoman hankkimiselle. Hanen mukaansa yritystoiminta ei vaadi suurta varakkuutta, mutta
nakemys siita, miten ensimmainen vuosi parjataan, tulisi olla olemassa. (Haastattelu B.) Viimeisen
haastateltavan mukaan yrittajan alkukayttopaadomalla ei ole merkitysta yrityksen kasvun kannalta.
Hanen mukaansa toiminta tulee aloittaa pienestd, ja kasvu on mahdollista kaikille oikealla
likeidealla. (Haastattelu C.) Osiossa tiedusteltiin myos, oliko haastateltava itse hakenut rahoitusta
yrityksen kasvuvaiheessa investointien tueksi ja jos oli, niin mista ja oliko rahoituksen saaminen
hankalaa. Vastaukset erosivat siten toisistaan, etta vain yksi yrittajista oli hakenut rahoitusta
investointien tueksi. Haastateltavan B. mukaan ulkopuolista rahoitusta ei tarvittu kasvuvaiheessa.
My®os toisen yrittdjan mukaan investoinnit oli tehty kasvuvaiheessa tulorahoituksella (Haastattelu
C). Yksi yrittajista kertoi hakeneensa ja saaneensa rahoitusta kasvuvaiheessa investointien tueksi
paaomasijoittajilta. Yrittaja oli kokenut taman hieman haastavaksi, silla pankilta lainaa haettaessa
Finvera ei ollut lahtenyt takaamaan lainaa toisen osakkaan luottohairiomerkinnan vuoksi.
(Haastattelu A.)

Seuraavaksi tiedusteltiin haastateltavien kokemuksia siita, miten myynnin kasvua voi edistaa ilman,
ettd yrityksen varat loppuvat samalla kokonaan. Vastauksista kavi ilmi, ettd useat haastateltavat
painottivat markkinoinnin tarkeytta. Yhden haastateltavan mukaan myynninkasvua voidaan edistaa
sisdisen kasvun, ja hyvien, tehokkaiden markkinointikanavien kautta (Haastattelu C). Yksi
haastateltava taas koki verkostoitumisen, erilaiset tapahtumat ja niihin osallistumisen, seka
sosiaalisen median kayttamisen markkinointivalineenad tehokkaiksi ratkaisuiksi. Haastateltava
kertoi suosivansa sosiaalisen median markkinointia sen tehokkuuden ja edullisuuden vuoksi.
Yrittaja myds painotti puskaradion tehokkuutta, hyvasta ja laadukkaasta tydsta kiirii sana pitkalle.
Omasta yritystoiminnastaan kannattaa myos kertoa mahdollisimman monelle eteenpéin. Lisaksi
haastateltava mainitsi, ettd mikali vain tuntee median edustajia, niin tehokkaimpia nakyvyyden
tarjoajia hanen kokemuksensa mukaan eivat ole maksetut mainokset, vaan oikeat uutisjutut

esimerkiksi paikallislehdissa. Kaiken kaikkiaan haastateltava tiivisti ilmaisen markkinoinnin
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parhaimmaksi tavaksi edistdd myynnin kasvua. (Haastattelu A.) Kolmas yrittdja painotti
kasvusuunnitelman ja -strategian tarkeytta. Haastateltavan mukaan kasvun ollessa
suunnitelmallista, toiminnassa varaudutaan tiettyyn prosenttikasvuun. Hyvin tehdylla
suunnitelmalla kasvu on helpompaa, ja vaikka muuttuvia tekijoita tuleekin, suunnitelmissa on
helpompi pysya hyvalla strategialla. Hyvaan strategiaan haastateltavan mukaan kuuluu se, etta
yrittaja tietaa miten kasvu on tarkoitus toteuttaa ja on myos tietoinen siita, paljonko esimerkiksi

vierasta paaomaa voidaan ottaa ilman, etta se vaarantaa perusliiketoiminnan. (Haastattelu B.)

Teemahaastattelun rahaosiossa tiedusteltin myos, vaikuttiko yrityksen kasvu yrityksen
taloushallinnon jarjestelyihin, ja jos vaikutti, niin miten. Kaikki haastateltavat kokivat hyvan
tilitoimiston tarkedksi ja aikaa saastavaksi tekijaksi. Yhden haastateltavan yrityksessa oli kasvun
myotad otettu kayttdon sahkdinen taloushallinnonjarjestelma. Haastateltava myds mainitsi
taloushallinnon olleen ulkoistettu yrityksen perustamisesta saakka. (Haastattelu A.) Myos toinen
haastateltava kertoi taloushallinnon olleen ulkoistettu tilitoimistolle alusta alkaen. Kasvun my6ta
yrittdjan mukaan paperitoita siirrettiin lisaa tilitoimiston hoidettavaksi oman ajan saastamiseksi.
(Haastattelu C.) Myds kolmannen haastateltavan kirjanpito oli ulkoistettu heti alusta alkaen.
Haastateltava kertoi kasvun kuitenkin muokanneen taloushallintoa siten, etta tilitoimistoa
vaihdettiin vuosi sitten tositemaarien kasvusta johtuneen hallittavuuden heikkenemisen vuoksi.
(Haastattelu B.)

Viimeinen kysymys tasta osiosta koski yrityksen paatoksentekoprosessia. Tarkoituksena oli
selvittaa, millainen yrityksen paatoksentekoprosessi oli kasvuvaiheen investointeja tehtaessa, seka
miten oikeat ja sopivat investointikohteet valittin. Kaava oli melko samanlainen kaikkien
haastateltavien kesken. Ensimmainen yrittaja kertoi prosessin etenevan tarpeellisten investointien
kartoittamisesta palveluntarjoajien tutkimiseen ja kilpailuttamiseen, jonka jalkeen paatokset
kaytetaan hallituksessa ja ryndytaén miettimaan investointien rahoittamista (Haastattelu A). Toinen
haastateltava sanoi investoinnin heidan yrityksessaan olevan aina ihminen. Hanen mukaansa
prosessin aikana kaydaan hallituksen ja yhteistyokumppaneiden kanssa tavoitteet lapi, tdman
jalkeen annetaan investointiehdotus, jonka jalkeen itse investointiprosessi kaynnistetaan.
(Haastattelu B.) Kolmas haastateltava kuvasi hallitustyoskentelya yrityksessaan liiankin
yksinkertaiseksi johtuen siitd, ettd kyseessa on perheyritys. Prosessin aikana yrittaja kdy asian
johtoryhman kanssa lapi, jonka jalkeen paatoksen viimekadessa tekee toimitusjohtaja itse.
Haastateltavan mukaan investoinnit hanen yrityksessaan painottuvat tilojen peruskorjaamiseen ja

uuden rakentamiseen. (Haastattelu C.)

32



7.4 Henkilosto

Viimeinen teema tassa tutkimuskyselyssa oli henkilostoaiheinen. Kysymyksissa keskityttiin
henkiloston jaksamiseen ja motivointiin koskeviin aiheisiin, seka investointeihin. Ensimmaiseksi
haastateltavilta tiedusteltiin, miten henkiloston jaksamisesta huolehdittin kasvun aiheuttaman
muutoksen ja rasituksen aikaan. Yksi haastateltavista kertoi tarjoavansa tyontekijoilleen
tyopaikkahierontaa hyodyntaen yrityksen omia palveluita. Haastateltava kertoi myds tyon vaativan
henkilostolta paljon joustoa, jota kompensoidaan selkeasti korkeammilla palkoilla kuin TES:n
maarittdmalla minimi palkalla. Lisaksi haastateltavan yrityksessa tyontekijat voivat vaikuttaa omaan
tydvuorosuunnitteluun. (Haastattelu A.) Toinen haastateltava kertoi ottavansa tyontekijat mukaan
investointien suunnitteluun investointien koskiessa henkilostoa. Han kertoi pohtivansa yhdessa
tydntekijoidensa kanssa, millainen olisi sopiva uusi tyontekija tydyhteisdon ja tehtaviin. Yrittaja
my0s kertoi tyoporukan olevan tyGpaikalla erittain tiivis, koska tyontekijat olivat tehneet yhdessa
t6ita jo useita vuosia aiemmissakin tyOpaikoissa. Hyvan tydilmapiirin ja laheisten valien vuoksi
haastateltava kertoi elamantilanteiden purkautumisen olevan jokapéaivaista keskinaisen
"kotipsykiatritoiminnan” vuoksi. Haastateltava kertoi kuitenkin harkinneensa kokeilumielessa myos
tyoterveyshuollon kautta tyopsykologien kayttoa. Lisaksi haastateltavan mukaan hanen
yrityksessaan henkilostolla on mahdollisuus tehda valilla toita etana, ja hoitaa omia asioitaan silloin
talloin tyoajalla, koska han ei koe tarkeimmaksi tydaikaa vaan sen, etta tyot tulee tehtya.
(Haastattelu B.) Kolmas haastateltava kertoi tarjoavansa tyontekijGilleen rajattomat kuntosali- ja
uintiliput tyonantajan kustannuksella ja jarjestavansa virkistyspaivia noin kaksi kertaa vuodessa.
Yrittaja mainitsi, etta hektisena aikana toita tehdaan paljon, kun taas rauhallisempana aikana
toteutetaan palkitsemiset ja muut virkistystoiminnot. (Haastattelu C.) Lisaksi kyselyssa selvitettiin,
kuinka yrittaja itse selviytyy tydmaaran ja vapaa-ajan tasapainottamisen kanssa suurimpina kasvun
aikoina. Eraalle yrittajalle liikunta ja koiravaljakkoharrastus olivat tarkeita (Haastattelu A), toiselle

matkustelu ja sen kautta fyysinen etaisyys tyopaikasta toi vaihtelua arkeen (Haastattelu C.).

Seuraava kysymys koski henkildston motivointia. Kasvun aikaan henkildkunnan motivointi ja
sitouttaminen yritykseen korostuvat, joten haastateltavilta tiedusteltiin, miten naihin asioihin on
kiinnitetty huomiota heidan yrityksissaan. Yksi haastateltavista totesi, etté palkka ei ole motivaattori
kaikille, joten h@nen yrityksessaan pyritaan jarjestamaan henkilokunnalle koulutuksia heidan oman
mielenkiintonsa mukaan. Yrittdjd mainitsi myds virkistyspaivat. (Haastattelu A.) Myos toinen
haastateltavista kertoi jarjestavansa virkistyspaivia kaksi tai kolme kertaa vuodessa, ja han koki

tasapainottelun ajan kanssa haastavimmaksi virkistystoiminnan jarjestamiseksi. Yrittaja arvioi
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tydntekijoita motivoivan sen, etta heilld on mahdollisuus vaikuttaa omaan tyoéhdnsa esimerkiksi
etapaivien avulla. Han uskoi tyontekijoille olevan tarkeaa, etta he hallitsevat tyota eika tyo heita.
Lopuksi haastateltava tuumasi, etta motivointi ei ole koskaan valmis, vaan yrittajan taytyy yrittaa
muistaa pysya tarkkaavaisena ja selvittaa tyoporukan tuntemuksia lapi yrityksen elinkaaren.
Yrittaja koki motivoinnin yrityksessa olevan erilaista elinkaaren eri vaiheissa, silla aluksi tyohon
littyy innostusta ja jannitysta, kun taas myohemmin rutinoitumista ja pohdintaa siita, miten uuden
innostuksen saa taas syttymaan. (Haastattelu B.) Yksi haasteltavista lahestyi motivointia ja
sitouttamista vastuunannon kautta. Haastateltava katsoi selkeiden vastuualueiden, jotka
pohjautuvat jokaisen tyontekijan henkilokohtaisiin - vahvuuksiin, pitavan tyon tekijalleen
mielekkaana. Haastateltava kertoi my0s panostavansa paljon henkilokuntansa koulutukseen
tarjoamalla mahdollisuuksia henkilokunnan kiinnostuksen mukaan lyhyempiin koulutuksiin, seka
olemalla joustava tydnantaja pitempiaikaisen koulutuksen aikatauluja jarjestettaessa. (Haastattelu
C.)

Viimeinen henkilostoaiheinen kysymys toi paljon eri nakokulmia haastateltavien kesken.
Kysymyksessa tiedusteltiin, milloin haastateltavan mielesta on oikea aika investoida henkilostoon,
toisin sanoen lisata tyontekijamaaraa. Vastauksissa korostui ennakointi. Yksi haastateltavista totesi

heti, ettei halunnut lahted yksin viemaan yritystoimintaansa ja sen kasvua eteenpain, ja totesi nain:

"Mité aikasemmin sé saat siihen sitd henkilstoa tarpeeksi, sitd helepompi on suorittaa se
kasvu.. kasvuvaihe siind.” (Haastattelu A.)

Sama haastateltava kertoi my0s myyneensa oman henkildston osaamista muille, nain ollen
ulkoistanut palveluitaan, mikali tilanne on valilla nayttanyt silta, ettd henkilostolle ei ole riittavasti
toita. (Haastattelu A.) Toinen yrittajista totesi, ettd henkiloston maaraa tulisi lisata, kun tilanne
yrityksessa on se, ettd kasvua ei voi enaa tapahtua ennen uutta tyontekijad. Haastateltavan
mukaan kriittinen piste saavutetaan, kun kasvusta ei ole vield varmuutta, mutta tiedetaan, etta

ilman uutta tyontekijaa kasvu ei ainakaan voi tapahtua.

"~ - tilanne on se, etta kasvua ei voi enaan tapahtua, ennenko sulla on siina se uus henkild,
nii sillo mun mielesta on ilman muuta se oikea aika. Etta, et vaikka sulla ei ole viela
varmuutta siita, etta se kasvu tapahtuu, mutta saa tiiat etta sita ei ainakaan tapahdu, jos ei
siihen tuu uus ihminen, nii sillon sen riskin.. se kannattaa ottaa.” (Haastattelu B.)

Haastateltava lisasi my0s, etta suurin virhe minka yrittaja voi tehda, on myyda "ei-oota”, jonka
vuoksi ennakointikyky on tarkedd. (Haastattelu B.) Kolmannen haastateltavan nakdokulma
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aiheeseen poikkesi hieman muiden nakemyksista. Haastateltava pohti, ettd kukaan ei voi lisata
henkilostoa ilman kasvua, ja tulovirtaa tulisi olla sen verran, etta uusi henkild voidaan palkata. Han
my0s lisasi, etta asiat tulisi hoitaa hieman etunojassa suurilta yllatyksilta valttyakseen. (Haastattelu
C.)

7.5 Tulevaisuuden nakymat

Haastattelun loppupuolella yrittajilta kysyttin, mita tulevaisuuden suunnitelmia heilla oli
yritystoiminnalleen. Vastauksista kavi ilmi, etta kaikki yrittajat nakivat mahdollisuuden kasvulle
tulevaisuudessa. Yksi yrittdjista kertoi katsovansa, miten ensimmainen vuosi uuden avattavan
toimipisteen kanssa lahtee rullaamaan, jonka perusteella yrityksen konseptia lahdetaan
monistamaan eteenpain. Yrittaja kertoi pitdvansa toiminnan kehittamisesta ja uuden keksimisesta.
(Haastattelu A.) Toinen yrittajista toivoi paasevansa pian tavoitehenkilomaaraansa seitsemaan.
Lisaksi tulevaisuuteen kuuluu pohdinta siita, Iahteekd han hakemaan ihan uutta toimialuetta, minne
tarjota saman tyylista palvelua. (Haastattelu B.) Myds kolmannen haastateltavan

tulevaisuudennakymiin kuuluivat pieni kasvu ja laajeneminen (Haastattelu C).

Lopuksi haastateltavia pyydettin antamaan vinkkeja kasvuvaiheen kanssa painiskelevalle
yrittajalle. Kaikki haastateltavat painottivat ulkopuolisen avun ja vertaistuen tarkeytta. Ensimmainen
haastateltavista mainitsi esimerkkeind verkostot ja yrityskummit. Haastateltava kuvasi asian

seuraavasti:

Kaikki ne yritykset joissa maa oon, joita maa oon seurannu sivusta, jotka on lahteny sitte
menemaan nurin, - - niissa on se yhdistava tekija, etta on tullu se tietynnakonen luovuttaminen
sitte jossain vaiheessa, - - santaillaén joka paikkaan ja loppuu sitte se jarjestelmallisyys siita
hommasta ja se usko siihen tulevaan - - sitte ei saaha ennaan mittaan aikaseksi. Hyvin monet
onnistuttais kylla pelastamaan, jos siihen otettais apua niinku ajoissa tai jos mietittais fiksusti
uuestaan asiat kondikseen. (Haastattelu A.)

Haastateltava mainitsi myos, etta omille virheilleen tulee helposti sokeaksi, jonka vuoksi
tekemiseen tarvitaan nOyryytta. Lisaksi yrittaja korosti oman henkisenpuolen kunnossapidon
tarkeytta tasapainottamalla ajan tyon ja vapaa-ajan valilla. Hanen mukaansa ei ole kenenkaan etu,
ettd painetaan liian pitkaa paivaa luovuuden kustannuksella. (Haastattelu A.) Myds haastateltavat
B ja C mainitsivat yritysasiantuntijoiden ja konsulttipalveluiden kayton. Erds haastateltavista

suositteli konsulttipalveluita suunnitelmien tueksi, silld ne ovat pieni sijoitus tulevaisuutta ajatellen
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(Haastattelu B). Yrittaja my6s puhui l&mpimasti tukiverkostoista muiden toimialojen yrittajien
kanssa - vaikka toimiala on eri, ongelmat yritystoiminnassa ovat usein samoja. Sama haastateltava

painotti suunnitelmien tarkeytta:

"se, ettd se suunnitelma on oikeesti tehty, etté siihe on niin helppo sitte tukeutua - -, sé oot
sen rakentanu jérkevasti ja lyony lukkoon niin sun ei tartte joka kerta mietti - -, nii se on
semmonen, etté sithen kannattaa oikeesti panostaa.” (Haastattelu B.)

Kolmas haastateltava puolestaan vinkkasi, ettd kaikki mahdolliset rahoituskanavat kannattaa
tarkistaa, silld uusia ja yllattaviakin tukikanavia voi l0ytya. Yrittaja myoskin suositteli, kuten muutkin,

apujen ja yritysasiantuntijoiden kayttoa. (Haastattelu C.)

Haastattelun paatteeksi yrittajille annettiin mahdollisuus tdydentaé vastauksiaan tai kertomaan, jos
mielenpaalle oli jaanyt jotain, mita tutkimuksessa voitaisiin mainita. Yksi haastateltava summasi
koko haastattelun niin, ettd liika suunnittelu ei kannata, silld muuten asiat jaavat helposti vain
suunnitelma-asteelle ja tekematta. Lisaksi han oli kokenut parhaaksi ja mielenrauhan takaamiseksi
jarjestaa raha-asiat siviilissa ja yrityksessaan erikseen talla tarkoittaen sita, etta lainoja ei hanen

mukaansa kannata taata esimerkiksi omalla talolla tai autolla. (Haastattelu A.)

7.6 Yhteenveto

Haastateltava A on toiminut kuntoutus ja likunta-alalla vuodesta 2013. Hanella oli aiemmin ennen
nykyista yritystaan toiminimi, jonka koki olleen hyodyllinen kokemus taman yrityksen kannalta.
Yritys tyollisti kahdeksan henkiloa, joista osa ei tehnyt taytta paivaa. Yrittaja mainitsi kasvuhakuisen
yrittajan hyviksi luonteenpiirteiksi riskinottokyvyn, optimismin, suunnitelmallisuuden, seka hyvat
verkostoitumistaidot. Han itse hyodynsi useita eri verkostoja ja teki yhteistyota muiden yritysten
kanssa. Yrittaja kertoi yrityksen kasvun olevan suurimmillaan juuri talla hetkelld, ja seuraavan
kasvuloikan tulevan ensi tammikuussa uuden toimipisteen avaamisen myéta. Kasvu oli ollut
haastavaa aikaa kannattavuuden pysymisen ja henkilostéjohtamisen kannalta. Kasvua seurattiin
likevaihdon, tuloksen ja asiakastuntimaaran kautta. Yrittajan mielesta kasvu vaatii aina taustalleen
jonkinlaisen rahoituksen, han itse oli kayttanyt vierasta padomaa padomasijoittajien kautta. Yrittaja
painotti myynnin kasvun edistamiseksi iimaisen markkinoinnin kayttéa. Henkiloston jaksamisesta
huolehdittin ~ hyvallda  palkkauksella  ja  tyontekijdiden  mahdollisuudella  omaan

tydvuorosuunnitteluun. Henkilostoa sitoutettiin koulutusten ja virkistyspaivien avulla. Yrittaja itse
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huolehti hyvinvoinnistaan koiravaljakkoharrastuksen parissa ja kertoi perheen kanssa vietetyn ajan
olevan tarkeaa. Haastateltava katsoi oikean ajan uuteen henkilostoon sijoittamisen kasvun aikaan

olevan mahdollisimman nopeasti sujuvan kasvun takaamiseksi.

Haastateltava B puolestaan on toiminut markkinointialalla vuodesta 2009 |ahtien, eika hanella ollut
aiempaa kokemusta yrittajyydesta. Hanen yrityksensa tyollisti yhteensa kuusi henkiloa. Hanen
mukaansa kasvuhakuisen yrittajan tulisi olla riskinottokykyinen ja rohkea. Han oli verkostoitunut
aiemman elaman mukana tulleiden kanavien, seka asiakkaiden kokemusten ja kokeilun kautta.
Yrityksen kasvu oli ollut suurimmillaan heti yrityksen perustamisen jalkeen asiakkaiden seuratessa
aiemmista tyopaikoista. Konkreettisesti kasvu tapahtui sisdisesti asiakkaiden ja sen mukaan
tasatun tyontekijamaaran kautta. Yrittaja koki henkilostovajeen estavan kasvua. Haastavimmaksi
kasvussa yrittaja koki oikean henkildston Ioytamisen ja rekrytoinnin. Liiketoiminnan kasvua
seurattiin likevaihdon, myyntikatteen ja asiakkaiden maaran ja koon kautta. Yrittaja oli rahoittanut
kasvuaan tulorahoituksella, mutta mainitsi samalla investointien olleen pienia niiden painottuessa
lahinna ainoastaan rekrytointiin. Haastateltava painotti strategian ja suunnitelmien tarkeytta, silla
niihin oli helppo tukeutua kasvuvaiheen haasteita kohdatessa. Henkiloston jaksamisesta
huolehdittiin jakamalla yhdessa tyoporukan kesken ilot ja surut, seka tyontekijoille annettiin
mahdollisuus etatyopaiviin. Lisaksi heitd motivoitiin virkistystoiminnalla. Yrittaja my0s pohti
motivoinnin olevan jatkuva ja kehittyva prosessi, joka on yrityksen elinkaaren eri vaiheissa erilaista.
Haastateltavan mielesta oikea aika henkiloston sijoittamiseen oli silloin, kun kasvua ei voi enaa

tapahtua ilman uutta tyontekijaa.

Haastateltava C oli sosiaalipalvelualalta. Yritys oli ollut toiminnassa vuodesta 1999, eika yrittajalla
ollut aiempaa kokemusta yrittajyydesta sita ennen. Tama yritys tydllisti 20 henked. Kasvuhakuisen
yrittajan luonteenpiirteiksi haastateltava mainitsi rohkeuden, innovatiivisuuden ja valmiuden tehda
pitkaa paivaa. Yhteistyokumppanit yrittaja oli saanut hyvasta tyosta, tarkoittaen talla asiakkaita.
Yrittaja myos osallistui tapahtumiin, joissa muiden yrittajien tapaaminen oli mahdollista. Hanen
yrityksensa kasvu oli ollut 2008 lamavuoden jéalkeen, yhdeksan vuotta yrityksen perustamisen
jalkeen. Kasvu oli tapahtunut yhtakkisella asiakasmaaran kasvulla, joka johti nopeisiin
rekrytointipaatoksiin. Tastd aiheutui muutamia virherekrytointeja, jotka paikattin mydhemmin
tilanteen tasaantuessa. Liiketoiminnan kasvua seurattin asiakkaiden méaaran, kassavirran ja
tuloslaskelmien kautta. Yrittajan mukaan yrityksen alkupaaomalla ei ole merkitysta kasvun kannalta
vaan toiminta tulee aloittaa pienestd. Han itse oli tehnyt kasvuvaiheen vaativat investoinnit

tulorahoituksella ja kasvanut sisaisesti. Henkiloston hyvinvoinnista huolehdittiin liikuntalippuja
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tarjoamalla, seka jarjestamalla virkistyspaivia. Henkildkuntaa motivoitin antamalla heille paljon
vastuuta ja ottamalla jokaisen henkilokohtaiset mahdollisuudet huomioon. Myds mahdollisuuksia
lyhyemman ja pidemman aikavalin koulutuksiin tarjottiin joustavasti. Yrittaja itse huolehti omasta
hyvinvoinnistaan matkustelemalla. Haastateltavan mukaan kukaan ei voi lisata henkilostoa ilman
kasvua, vaan tulovirtaa tulisi olla sen verran, etta palkkaus voidaan rahoittaa. Han kuitenkin painotti

myos ennakointia suurten yllatysten valttamiseksi.
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8 JOHTOPAATOKSET

Tassa kappaleessa tutkimuksesta saatuja tuloksia kasitellaan teorian ja kehittdmistehtavan kautta,
seka  rinnastetaan  opinndytetyon  toimeksiantajayrityksen  toimintatapoihin.  Tiedot
toimeksiantajayrityksen toimintatavoista on saatu havainnoimalla, seka yrittajan kanssa kaytyjen

keskustelujen myota. Tuloksia tarkastellaan teemoittain.

8.1 Elinkaarimallit

Tutkimuksesta kavi imi, ettd haastateltavien yrittajien yritykset olivat hyvin eri ikdisi@. Nuorin
yrityksesta oli perustettu vuonna 2013, toiseksi nuorin vuonna 2009, ja vanhin yritys oli ialtaan 17
vuotta. Tasta voidaan paatella, ettd kaikki yritykset ovat elinkaaren eri vaiheissa. Nuorin yritys
opinnaytetyon toimeksiantajayrityksen tapaan koki kasvuvaiheen ajankohtaiseksi juuri talla
hetkella. Naiden yritysten voidaan paatella olevan yrityksen elinkaarimalleihin pohjautuvan teorian
mukaan ensimmaisessa kriittisessa vaiheessa. Ensimmaiseen kriittiseen vaiheeseen liittyvat
suuret investoinnit ja negatiivinen kassavirta, joiden haastateltava kertoi ilmenevan uuden,
tammikuussa avattavan toimipisteen myota. Toimeksiantajayritys puolestaan kay ensimmaista

kriittista vaihetta lapi huoneistojen maaraa ja valikoimaa laajentamalla.

Toiset haastateltavat yrittajat olivat kayneet kasvuvaiheen lapi noin kuusi vuotta sitten.
Kasvuvaiheet kuitenkin sijoittuivat haastateltavien kesken eri elinkaaren vaiheisiin. Toinen
yrittajista koki kasvun jo heti ensimmaisena tilikautenaan, kun taas toinen vasta 11 vuotta yrityksen
perustamisen jalkeen. Vaikka toinen yrittdjista koki kasvun ensimmaisena tilikautenaan ja voitaisiin
paatella kriittisen pisteen olevan syntyvaiheessa, koki yritys kuitenkin ennemmin taantumisvaiheen
haasteet. Tama johtui siitd, ettd asiakkaat ja sopiva tyotimi seurasivat yrittajaa yrityksen
perustamisen jalkeen vanhoilta tyopaikoilta. Nain ollen yrittajan tuli jo heti alkuunsa kiinnittaa

huomiota tuotteen markkinoiden kasvunopeuteen, suhteelliseen markkinaosuuteen, seka

Kolmas yrittajista koki suurimman kasvun suhteellisen myohaan, yritystoiminnan
kypsyysvaiheessa, kun 2008 - 2009 vuosien laman jalkeen asiakasmaara kasvoi yllattaen. Nain

ollen yrittajan tuli  kypsyysvaiheeseen liittyvien asiakassuhteisiin  panostamisen ja
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kustannustehokkuuden optimoinnin lisaksi kiinnittdd huomiota investointeihin ja oikeanlaiseen
rekrytointiin. Tasta voidaan paatella, etta yritystoiminta on aina tietylla tapaa ennustamattomissa.
Kuten haastateltavatkin useaan otteeseen mainitsivat, yrittajan tulisi pyrkia ajattelemaan ja
suunnittelemaan likkeitaan etunojassa. Kyselyn tuloksista paatellen yritys voi viela kypsyysvaiheen
puollellakin kohdata yllattavan kasvupiikin, johon on kyettava reagoimaan liiketoiminnan
turvaamiseksi ja laadun sailyttamiseksi mahdollisimman nopeasti. Myds yrittajien tulevaisuuden
suunnitelmia tiedusteltaessa kavi ilmi, etta jokainen heista naki mahdollisuuden kasvulle myos
tulevaisuudessa. Mikali kasvu on tavoitteena tulevaisuudessa, tulisi yritysten paivittaa strategiansa

sen mukaiseksi esimerkiksi aiemmin teoriassa mainittujen kasvustrategioiden kautta.

8.2  Yrityksen kasvu

Kasvu-teema oli haastattelussa opinndytetydon kannalta erittdin keskeinen. Haastateltavien
vastauksista kavi ilmi kaikkien haastateltavien yrittajien kasvattaneen liketoimintaansa siséisesti
rekrytoimalla uutta henkildstod, sekd@ uusimalla toimitiloja. Jokaisen yrittdjan kasvustrategiat
kuitenkin olivat erilaiset. Yrittajan, joka oli avaamassa uutta toimipistetta ensi vuoden alussa ja joka
kayttaa paljon resursseja investointeihin ja palvelun kehittamiseen, voidaan ajatella noudattavan
liketoiminnan laajentamisstrategiaa. Toinen haastateltava puolestaan, jonka liiketoiminnallinen
tilanne oli sailynyt vakaana jo vuosia, kaytti liiketoiminnan supistamisstrategiaa. Toisaalta
samainen yrittaja oli pohtinut, josko laajentaisivat yrityksena liketoimintaansa uudelle toimialueelle.
Kolmas haastateltavista noudatti nykyisten resurssien hyodyntamisstrategiaa tahtaamalla
investoinnit vanhojen tilojen peruskorjaamiseen ja henkilokunnan koulutukseen. Mita
opinnaytetyon toimeksiantajayritykseen tulee, kasvustrategiaa on viela vaikea sanoa.
Nykytilanteen mukaan yritys noudattelee uusien resurssien luotaamisstrategiaa uusia huoneistoja
ja kehittamismetodeita etsimalla. Toimeksiantaja on kuitenkin yritystoiminnassaan viela niin
aikaisessa vaiheessa kasvua, etta yritys voi vaikuttaa tulevaan kasvustrategiaansa. Esimerkiksi
liketoiminnan supistamisstrategia, vaikka se saattaakin kuulostaa karulta, voisi olla hyva tavoite
vaihtoehto pk-yrittajalle. Taman strategian voidaan ajatella olevan riskeiltdén alhaisin, silla

investointikulut ovat pienet, mutta yritystoiminta kuitenkin tuottaa riittavasti varoja elamiseen.
Kasvun kannalta haastavimmaksi tekijoiksi yrittajat kokivat kannattavuuden pysymisen, seka

henkilostoon liittyvat  tekijat.  Henkilostojohtamiseen jouduttin - perehtymaan tarkemmin

tydntekijoiden maaran kasvaessa, myods itse rekrytointi koettiin haastavaksi. Markkinointialan
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yrittaja painotti strategian ja tahtotilan tarkeytta kasvun myllerryksessa selkedmman nédkemyksen

ja tavoitteen tueksi.

8.3  Yrityksen talous kasvun aikana

Haastatteluista ilmeni, etta yrityksen kasvu vaatii taustalle aina jonkinlaisen rahoituksen, tuli se
sitten vieraan padoman kautta tai omasta pussista. Kasvuvaiheen investointien koko voi
luonnollisesti vaikuttaa tahan, yksi haastateltavista investoi uuteen toimipisteeseen — vierasta
paaomaa tarvittiin. Muiden haastateltavien investoinnit koostuivat lahinna rekrytoinneista, jotka
pystyttiin hoitamaan tulorahoituksella eli omalla, sisaisella paaomalla. Yksi haastateltavista kertoi
kokemuksensa siita, kuinka he olivat yritystoiminnan alussa pyrkineet pitamaan kulut minimissaan,
mutta huomanneet my6hemmin, ettd nain kasvua ei onnistuttu saamaan. Kaikkia haastatteluja
ajatellen voidaan tiivistaa, etta kasvu ja menestyminen vaativat aina jonkinlaista riskinottoa, oli se

sitten rahallista tai muuten mukavuusalueelta poistumista.

lImaiseksi myynnin kasvun keinoksi lahes kaikki haastateltavat mainitsivat hyvan markkinoinnin.
Sosiaalisen median vaikutusta ihmisiin ei tule aliarvioida, mutta kuten eras haastateltavista mainitsi,
tekemalla hyvaa tyota saadaan parhaat tulokset. Asiakkaiden hyvat kokemukset ovat erittain
tarkeita etenkin nykyajassa, kun omista kokemuksistaan on niin vaivatonta kertoa sosiaalisessa
mediassa. Esimerkkina Facebook-ryhma Oulun Puskaradio, jossa kommentoijan julkaisu saa heti
tuhat paisen yleison. Esimerkiksi tallaisissa tapauksissa asiakas toimii o0sa-aikaisena
markkinoijana. Mikali pohditaan muuta ilmaista markkinointia, oikeiden markkinointikanavien ja
niiden tavoittaman yleison kohdentaminen on tarkeaa. Julkaisut tulisi suunnitella tavoiteltavan
asiakasryhman mukaan, jotta niistd saataisiin mahdollisimman paljon irti. Opinnaytetyontekija
keskustelikin tasta toisen, yrityksessa harjoittelijana olleen henkilon kanssa jolloin pohdittiin, voisiko
Traveo Oy ketjuna palkata itselleen yhden valtakunnallisen B2B-myyjan? Tama takaisi tehokkaan

ketjun tavoitteleman kohderyhman saavuttamisen.

Myos verkostoituminen ja erilaiset yhteistydkuviot nousivat esiin haastatteluista. Yrityksen tulisi
optimoida verkostosuhteet eri elinkaarivaiheiden mukaisesti eli priorisoida tarkeimmat.
Opinnaytetyontekija itse pohti, voisiko Oulun toimipiste tehdé yhteisty6ta esimerkiksi laheisten
ravintoloiden kanssa. Voisivatko yrityksessd majoittuvat asiakkaat saada viereiseltd

lounasravintolalta esimerkiksi viiden prosentin tai euron alennuksen lounashinnasta?
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Vastavuoroisesti Traveo Oy:n Oulun toimipiste voisi suositella viereista ravintolaa vierailleen, jolloin
my0s ravintola saisi ilmaista mainosta. Lisaksi tiivimpi yhteistyd Oulun kaupungin kanssa voisi olla
yksi ratkaisu asiakasméaéaran suurentamiseksi. Opinnayteyon tekija suosittelee yrittajille erilaisissa
tapahtumissa ja verkostoitumisryhmissa kayntia aktiivisesti, silla ne voivat poikia uusia ja jopa

yllattaviakin suhteita tulevaisuuden varalle.

Tutkimustuloksista voidaan paatellda myos taloushallinnon muuttuvan yrityksen kasvun myota.
Haastateltavien yrityksiss@ oli  otettu  kayttoon sahkoisia taloushallinnonjarjestelmia,
kirjanpitotoimistoa oli vaihdettu kokonaan tai lisatty vastuuta enemman tilitoimiston hoidettavaksi.
Jokainen haastateltava yritys oli taloushallinnon kehitysvainemallin  mukaan toisessa
kasvuvaiheessa, jolloin tehostetaan kannattavuutta. Tutkimuksen toimeksiantajan puolestaan
voidaan ajatella kehitysmallin ensimmaisessa kasvuvaiheessa, jolloin mikroyrityksesta kasvaa pk-
yritys. Taloushallinnon kaytannot kuitenkin ovat jo pidemmalla yrityksen kuuluessa franchising-

ketjuun, jolloin itse Traveo Oy voisi olla toisessa tai jopa viimeisessa kasvuvaiheessaan.

Lopuksi sovellettaessa lean-menetelmaa toimeksiantajayritykseen, voidaan pohtia muutamia
seikkoja. Havainnoinnin perusteella tuotannon virtausta voitaisiin  kehittaa esimerkiksi
muokkaamalla itse toimistosta sujuvamman. Tarvittavat paperity6t voitaisiin jarjestaa esimerkiksi
huoneistoittain omiin kansioihinsa jarjestykseen ajan ja vaivan saastamiseksi. Voisiko tarvittavien
saatekirjeiden ja muun informaation tulostusprosessia nopeuttaa jotenkin? Kiireisen arjen keskella
tallaisia projekteja on luonnollisesti usein vaikeaa lahtea toteuttamaan, mutta pidemmalla
aikavalilla ne usein saastavat enemman aikaa kuin ovat kertarykaisylla vieneet. Lisaksi, kuten
toimeksiantajayrityksessa parhaillaan tehdaankin, imuohjausta rakennetaan asiakkaan mukaan.
Huoneistoja saadellaan asiakasmaaran mukaan pohtimalla ovatko kaikki huoneistot kaytdssa ja

mista kannattaisi luopua, seka minkalaisille asunnoille olisi enemmankin kysyntaa.

8.4 Henkilosto kasvavassa yrityksessa

Tuloksista kavi ilmi, ettd haastateltavat yritykset olivat hyvin eri kokoisia. Yksi haastateltavista
kuvasi tyontekijoidensa tydsuhteen laadun tarkemmin maarittelemalld, moniko tydntekijoista teki
taytta paivaa, ja moniko yrityksessa oli osa-aikaisena. Tama oli tutkimuksen kannalta hyva, silla se
sai opinnaytetyon tekijan pohtimaan olisiko toimeksiantajayrityksen kannalta helpompaa palkata

aluksi osa-aikainen tyontekija, mikali kokoaikaisen tyontekijan investointiriski tuntuu lian suurelta.
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Kysymys, joka koski henkilostoon investointia ja tyontekijamaaran kasvattamista, oli
toimeksiantajayritykselle erityisen tarkea. Tahan saatiinkin kattavia ja monipuolisia vastauksia
haastateltavien kesken. Vastaukset olivat osittain ristiriidassa toistensa kanssa siina, kannattaako
henkilostoa palkata ennakoivasti jo ennen yritystoiminnan kasvua, vai vasta kun kasvu on jo
tiedossa tai meneillaan parhaillaan. Yksi yrittajista suositteli henkiloston palkkaamista
mahdollisimman nopeasti jo ennen kasvun alkua. Toinen yrittaja taas koki, etta oikea aika palkata
lisaé vakea on, kun kasvua ei voi enaa tapahtua ennen uutta tyontekijaa. Kolmannen yrittajan
mukaan taas kukaan ei voi palkata uutta henkilostoa ennen kasvua ja sopivaa tulorahoitusta, mutta
tilanteessa olisi hyva ennakoida. Naista vastauksista voidaan paatella, etta henkilostoa tulisi lisata
ennakoivasti. Tulosten perusteella yksi yrittajista oli hyva esimerkki siita, kuinka virheinvestointeja,
tassa tapauksessa vaaria rekrytointeja, voi tapahtua, kun investoinnit joudutaan tekemaan
kiireellisesti kasvun yllattdessa. Pitkalla tahtaimella on siis kustannustehokkaampaa tehda
investointipaatds mieluummin liian aikaisin, kuin lian my6haan. Tuloksista kavikin ilmi, etta yksi
yrittajista rohkaisi ulkopuoliseen rahoitukseen, eli vieraan paaoman kayttoon, jos tulorahoitus ei
viela riita tarvittavien investointien tekoon. Kysymys tyontekijamaaran kasvattamisesta sai myos
tutkimuksen tekijan pohtimaan, riittaako toimeksiantajayrityksen tyovoima enaa, mikali kasvun
toivotaan tapahtuvan? Olisiko uuteen henkilddn investoiminen kuitenkin pienempi riski, kuin

mahdollinen yrittajan ja tydntekijéiden loppuun palaminen?

MyOs rekrytoinnin haastavuus nousi puheenaiheeksi kahdessa kolmesta haastattelusta.
Rekrytointi  koettiin haastavaksi ammattitaitoisen henkilokunnan [dytamisen kannalta. Yksi
haastateltavista kertoi pohtivansa yhdessa henkilostonsa kanssa, millainen uuden tyontekijan tulisi
olla. Tama voi olla positiivinen tai negatiivinen asia, kuten teoriasta kavi ilmi. Pieni tydyhteisd
rekrytoi helposti lian samanlaisia henkildita tdihin, jonka vuoksi uusia n@kokulmia asioihin ja
kaytantoihin ei synny yhtd helposti. Pieni tyoyhteisd on usein myds hyvin tuttavallinen ja
"perhekeskeinen”. Kavereiden kesken on luonnollisesti mukavaa tydskennella, mutta
uskalletaanko tydpaikan epakohdista puhua suoraan tydyhteison ja esimiestydskentelyn ollessa
liian kaverillista? Pelataanko toisen tunteiden loukkaamista likaa? Kun esimiehen suhde alaisiin
on laheinen ja yhteiso koetaan omalla tavallaan perheend, osaako esimies erottaa johtajan roolin
ystavan roolista tarvittaessa? Tutkimuksen toteuttajan mielestd nédma ovat asioita joihin
toimeksiantajayritys voi kiinnittda huomiota heidan tyoyhteison ollessa erittain tiivis ja pitka

historialtaan.
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9 POHDINTA

Idea opinnaytetyohon syntyi viime kevaana, kun yhdessa toimeksiantajayrityksen omistajan
kanssa olimme sopineet, etta toteutan opinndytetyon heidan yritykselleen. Lopulta yrityksen
paivittaisten aiheiden ja arjen perusteella tekemieni havainnointien perusteella sopiva aihe 10ytyi.
Aihe muotoutui ja tarkentui matkan varrella, jotain jai pois ja jotain lisattiin. Taman vuoden
kesakuussa tapasin ensimmaista kertaa opinndytetyon ohjaajani, jolloin projektin alustava
aikataulu suunniteltiin aloituskeskustelun merkeissa. Aikataulu ei kuitenkaan, kuten useissa

tapauksissa, pitanyt paikkaansa, mutta sain kuin sainkin tyon valmiiksi ajallaan.

Alkuvaiheessa koin ajan riittavyyden erittdin haasteelliseksi. Opinndytetyd oli mahdutettava
mukaan kahden tyon kiireiseen aikatauluun. Kun projekti todella saatiin kayntiin, oli minun aluksi
vaikeaa rajata tutkimuksen aihe sopivan kokoiseksi. Kaikesta olisi tehnyt mieli kirjoittaa vahan, ja
samalla paneutua joihinkin aiheisiin usean sivun verran. Myos lahteita aiheeseen [oytyi hyvin,
paremmalla ajalla luultavasti vielakin sopivampia ja tarkempia lahteité olisi voinut 16ytya. Olen

kuitenkin lopulliseen teorian rajaukseen ja laajuuteen tyytyvainen.

Itse tutkimus oli mukava toteuttaa. Oli mielenkiintoista paasta kuulemaan yrittdjien kokemuksia
omista yritystoiminnan kasvuvaiheistaan ja muutenkin oppimaan itse yrityksesta, joka saattoi
aiemmin olla tuntematon. Haastattelut toteutettiin nauhoittamalla puhelin- tai henkildhaastattelut.
Pidin itse enemman haastatteluista, joissa molemmat osapuolet olivat fyysisesti lasna, talldin

jatkokysymykset valmiiseen runkoon ja koko keskustelu muutenkin sujui luontevammin.

Jalkeenpain ajateltuna haastattelussa oltaisiin voitu kysya myos yrittdjien tavoista saastaa
teoriaosuuden Lean-menetelman tueksi, mutta tama kappale teoriaa syntyi vasta tutkimuksen
jalkeen. Kyseinen kappale olisi voitu myos jattaa kokonaan tydsté pois, mutta koin sen hyodylliseksi
toimeksiantajayrityksen kannalta. Lisaksi mahdollisia tulevia haastatteluja varten panin merkille,
etta haastateltavilta ei kannata kerralla kysya kahta kysymysta, silla jalkimmainen kysymys jaa
helposti vastaamatta.

Pidan itse opinnaytetyota onnistuneena, sillda sain tavoitteen mukaisesti laajat vastaukset
tutkimuskysymykseen "Mitka ratkaisut edesauttavat nuorta yritysta kasvun ylityksessa”. Mielestani
teoria tukee sopivissa maarin haastattelussa esille nousseita aiheita ilman, etta itse opinnaytetyon
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ydin hukkuu liian laajaan teoreettiseen viitekehykseen. Koska itse tutkimus on muodoltaan pieni ja
laadullinen, sen tulokset eivat ole yleistettavissa. Absoluuttisen totuuden etsiminen ei ollutkaan
taman opinnaytetyon tarkoitus, vaan tarjota toimeksiantajayritykselle erilaisia nakokulmia ja muiden

yrittajien ratkaisuja yrityksen kasvuun liittyvissa asioissa.

Loppujen lopuksi opinnaytetyd oli erittain aikaa vieva, mutta aarimmaisen hyodyllinen ja
opettavainen prosessi. Opin paljon uutta tietoa minua kiinnostavista aiheista joita ei olisi muuten
opiskelujen aikana tullut esille. Ty opetti aikatauluttamista ja tydnsuunnittelua, myos karsivallisyys
saattoi hieman parantua taman kokemuksen myo6ta. Koen antaneen kaikkeni, niissa puitteissa kuin
se oli mahdollista talle tydlle, ja olen ylpea saavutuksistani. Mielestani tama tyo kuvastaa hyvin 3,5
vuoden matkaani liiketalouden koulutusohjelmassa. Jalkeenpain ajateltuna tyon olisi voinut tehda
my0s parityona aikaa saastamiseksi, mutta toisaalta pari- ja rynmatdihin paasi kylla tutustumaan
jo melkoisesti muiden kurssien aikana. Lopuksi haluan kiittad yrityksia, jotka olivat osana tata

opinnaytetyota ja jarjestivat hetken kiireisesta yrittajan arjesta vain minulle ja tutkimukselleni.
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LITTEET

KYSELYPOHJA LITE 1

Milla toimialalla yrityksesi on?

Milloin yritys on perustettu?

Oletko toiminut aiemmin yrittdjand ennen tata yritysta?

Montako henkilda yrityksesi tyollistaa?

Henkilo

Mita luonteenpiirteita kasvuhakuisella yrittajalla pitaisi mielestasi olla?

Miten verkostoidut? Miten sopivat yhteistydkumppanit/-kanavat ovat l6ytyneet? Kuinka
verkostoja hyddynnetdan yrityksessasi?

Kasvu

Milloin yrityksen kasvu on ollut suurimmillaan yrityksen perustamisen jalkeen?

Miten kasvu konkreettisesti tapahtui? Kasvoiko yritys sisaisesti vai ulkoisesti?

Mitka asiat koit erityisen haastavina suurimman kasvun ja muutosten aikaan? Miten niista
selvittiin?

Miten liiketoiminnan kasvua ja muutosta seurataan yrityksessanne? Mitka ovat kasvun
mittarit?

48



Raha

Millainen vaikutus mielestasi yrittdjan alkukdyttépadomalla on yrityksen kasvun kannalta?
(Voiko vain ”varakas” yritys/yrittdja menestya?)

Haitko itse rahoitusta yritystoiminnan kasvuvaiheessa investointien tueksi? Mista rahoitusta
haettiin/saatiin? Oliko rahoituksen saaminen hankalaa?

Kokemuksia: Miten myynnin kasvua voi edistaa ilman, etta yrityksen varat loppuvat samalla
kokonaan?

Vaikuttiko yrityksen kasvu taloushallinnon jarjestelyihin? Miten?

Millainen paatdksentekoprosessi oli, kasvuvaiheen investointeja tehtaessa? Miten
oikeat/sopivat investointikohteet valittiin?

Henkilosto

Myds henkildsto joutuu rasitukselle ja heilta vaaditaan joustoa yrityksen kasvun aiheuttaman
muutoksen aikaan. Miten henkiloston jaksamisesta huolehdittiin talléin/huolehditaan nykyaan
yrityksessanne?

Mitka olivat omat selviytymiskeinosi tydmaaran ja vapaa-ajan tasapainottamisen kanssa
suurimpina kasvun aikoina?

Kasvun aikaan henkilokunnan motivointi ja sitouttaminen yritykseen korostuvat. Miten naihin
asioihin kiinnitettiin huomiota?

Milloin mielestdsi on oikea aika sijoittaa henkildstoon, toisin sanoen lisdta tyontekijamaaraa?

Mitd tulevaisuuden suunnitelmia sinulla on yritystoiminnallesi?

Vinkkejé kasvuvaiheen kanssa painiskelevalle yrittdjdille!

Muuta:
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