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Tämän opinnäytetyön tarkoituksena on kartoittaa Oulun pienteollisuusalueiden pk-yrityksiä, joista 
valitaan mielenkiintoisimmat yritykset opinnäytetyöhön. Työn tavoitteena on käydä läpi yritysten 
vuosittainen kehitys, kasvustrategia, menestyminen, rahoitusrakenne ja tunnusluvut. Työn toimek-
siantajana toimii helsinkiläinen pääomasijoitus yhtiö. Yhtiöllä on vahva ja monivuotinen osaaminen 
sekä kokemusta siitä, kuinka voidaan auttaa kasvuyritystä kehittymään. 
 
Tutkimuksen tietoperusta muodostui kirjallisuudesta, nettilähteistä ja nettiartikkelista. Tutkimuk-
sessa tehtiin kolmeen pk-yritykseen strukturoidut haastattelut. Yrityksen kasvustrategiaan hyödyn-
sin kasvustrategiamallia ja menestymisen puolia tutkittiin liiketoiminta mahdollisuuksien ja liiketoi-
mintaosaamisen kautta sekä rahoitusta vieraan pääoman vaikutusta. Tutkimuksen menetelmänä 
käytettiin case-tutkimusta eli tapaustutkimusta ja haastatteluksi strukturoitua haastattelua.  
 
Työn tuloksena selvisi, että mukana olleilla yrityksillä on erilaiset kasvustrategiat ja tavoitteet. Tun-
nuslukujen avulla saatiin selville, mitkä yritykset ovat suotuisia pääomasijoittajalle. Päätulokset 
opinnäytetyössä olivat, että toimeksiantaja löysi kohdeyrityksistä kaksi mielenkiintoista yritystä, joi-
hin aikovat olla yhteydessä. 
 
Johtopäätöksiin kerättiin kaikki olennaiset tunnusluvut, jotka ovat tärkeitä yrityksien kasvussa ja 
kehityksessä. 
 

Asiasanat: Kasvuyritykset, menestyminen, pääomasijoittaminen, strategia, tunnusluvut, yritysstra-
tegiat  
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ABSTRACT 

Oulu University of Applied Sciences 
Bachelor of Business Administration, Entrepreneurship Academy 
 

 
Author: Ville Lappi 
Title of thesis: Companies trajectory analysis and future success 
Supervisor: Matti Sippola 
Term and year when the thesis was submitted: Spring, 2018 Number of pages: 61 + 1 
 

 
The purpose of this thesis is get to most interesting small and middle-sized companies from Oulu 
area and collect those companies as to this thesis which has visible potential to growth. Also, this 
thesis process companies development, growth strategy, success, capital structure and 
characteristic. Client of this thesis is capital investor from Helsinki. They have strong and multiyear 
know-how and knowledge from industry that how to help companies development. 
 
The knowledge base of this thesis consists three interviews, literature and internet resources. The 
case of companies development. I used growth strategy model, business opportunities and 
business know-how and capital borrowed. The chosen research method of this thesis is case report 
and structure interviews.  
 
The results present that companies of this thesis have different growth strategy and goals. By 
characteristics present which companies are the best for capital investor. The top results of this 
thesis were that client found two interesting companies from these three.  
 
Keywords: Capital invest, characteristic, corporate strategy, growth, strategy, success 
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1 JOHDANTO 

 

Valitsin opinnäytetyöni aiheeksi sijoittamisen, koska se on kiinnostanut minua jo monen vuoden 

ajan. Mahdollisuuden minulle antoi se, että verkostossani on yhteyksiä yritysmaailmaan, joka johti 

tämän aiheen tutkimiseen. Aihe itsessään herätti heti mielenkiintoa, koska etsin aihetta sijoittami-

seen liittyen. Kaikki tämä johti siihen, että sain erinomaisen mahdollisuuden tehdä pääomasijoitta-

misesta opinnäytetyöni. Työssä käydään läpi yrityksen kasvustrategiaa, menestymistä ja rahoituk-

sen rakennetta sekä tunnuslukuja. Näillä osa-alueilla pystyn määrittelemään tietoperustan perus-

teella, että mikä kohdeyritys on kaikista mielenkiintoisin ja kannattavin vaihtoehto. Lisänäkökulmaa 

tuo Oulun kaupungin strategian suunnittelu pienteollisuusalueille.  

 

Tämän opinnäytetyön tavoitteena on löytää Oulun pienteollisuusalueilta pk-yritys, johon toimeksi-

antaja voisi toimia pääomasijoittajana. Kyseessä on case- eli tapaustutkimus. ”Tapaustutkimus on 

empiiristä tutkimusta, joka analysoi aidossa elämäntilanteessa olevaa kohdetta silloin, kun rajat 

kohteen ja tilannetekijöiden kesken eivät ole selkeät ja jossa käytetään monipuolista aineistoa.” 

(Likitalo, H. & Rissanen, R. 1998, 57). 

 

 

Tutkimuksen toteuttaminen ja tutkimusongelma 

 

Tietoperusta on kerätty kirjallisuudesta, nettilähteistä ja aiemmista tutkimuksista. Empiirinen ai-

neisto on kerätty kartoittamalla Oulun alueen pk-yritykset läpi, joista on valittu parhaat ja mielen-

kiintoisimmat. Alkuun saatiin kaksikymmentäviisi yritystä listalle, jotka olivat mielestäni mielenkiin-

toisia. Yritykset raportoitiin toimeksiantajalle, jonka jälkeen valittiin potentiaaliset kohdeyritykset 

työhöni. Tutkimuksen alussa saatiin viisi parasta yritystä listalle, joihin oltiin yhteydessä sähköpos-

tilla ja puhelimitse. Sähköpostissa kerrottiin tarkasti, miksi ollaan yhteydessä ja mitä haastattelussa 

käydään läpi. Sähköpostin lähettämisen jälkeen oltiin yhteydessä puhelimitse, jos kohdeyrityksestä 

ei vastattu sähköpostiin kahden päivän kuluessa. Puhelimessa saatiin sovittua kolmen yrityksen 

kanssa haastatteluiden ajankohdat ja haastattelut tehtiin yrityksien toimistolla. Haastattelurunkona 

on käytetty strukturoitua haastattelua, eli aihe ja teema ovat tiedossa ja kysymyksien rakenne ei 

muutu haastattelun aikana. Haastattelut nauhoitettiin paikan päällä puhelimen nahoitusohjelmalla, 
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jonka jälkeen ne litteroitiin tekstimuotoon. Tein haastattelut ennen ohjausseminaaria, koska en voi-

nut ottaa sitä riskiä, etten saisi haastatteluita ollenkaan. Jokainen tietää, että yrittäjät ovat kiireisiä 

ja ajankohta oli loppuvuodesta. 

 

Tutkimuskysymykset työssä ovat: 

 Mikä on yrityksen kasvustrategia ja elinkaaren kehitys/kehityskaari? 

 Mitkä ovat yrityksen menestystekijät? 

 Mitkä ovat yrityksen liiketoiminta mahdollisuudet ja niiden kehitys? 

 Miten yrityksen liiketoiminta osaaminen kehittyy? 

 Miten rahoituksen eri muodot tukevat yrityksen kehitystä? 

 Mikä määrittää yrityksen nykyisen arvon / Millä voidaan mitata yrityksen arvoa? 

 Miten Oulun kaupungin strategia vaikuttaa pienteollisuusalueilla? 
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2 PK-YRITYKSEN KEHITYSKAARI LIIKETOIMINNAN AIKANA 

 

 

Tässä luvussa käsitellään yritys strategioita, joiden avulla tutkitaan kohdeyrityksien kasvupotenti-

aalia ja millainen strategia yrityksellä on. 

2.1 Kasvustrategia 

 

On olemassa kaksi eri asiaa, joilla viitataan pk-yritysten kasvustrategiaan. Kasvustrategialla tarkoi-

tetaan sitä, että yrityksellä on keinoja, joilla lisätään myyntiä ja liikevaihtoa. Liikevaihtoa voidaan 

kasvattaa sisäisesti, kasvamalla nykyisten tai uusien tuotteiden avulla. Ulkoisesti ostamalla muita 

yrityksiä tai fuusioitumalla jonkin yrityksen kanssa. Kasvustrategia voi myös viitata ratkaisuihin, 

joilla resursoidaan yrityksen kasvu. (Varamäki E. & Tornikoski E. 2007, 167-168.) 

 

Sisäisten resurssien kasvu ja tehostaminen on ymmärretty pk-yritysten kasvuksi. Esimerkiksi kas-

vatetaan henkilöstöä kysynnän lisääntyessä, tai tuotannon automatisointi hankkimalla lisäkapasi-

teettia. Pk-yritysten ulkoiset resurssit perustuvat kasvustrategioihin, joihin useammin kiinnitetään 

myös huomiota. Arvioiden mukaan, jopa lähes kolmasosa kasvuyrityksistä käyttää nimenomaan 

ulkoisia kasvustrategioita hakemalla kasvua verkostosuhteiden kautta, portfolioyrittäjyyttä, vuokra-

työvoiman käyttöä tai franchising-yrittäjyyttä. (Varamäki E. & Tornikoski E. 2007, 167-168.) 

 

Kasvuyrittäjyys on yritystoimintaa, jossa tietoisesti pyritään kasvamaan määrällisesti ja luomaan 

vaurautta, mutta voidaan myös viitata kasvuyritysten tai -hakuisuuden yleisyyteen. (Laukkanen M. 

2007, 17). Kasvulla tarkoitetaan usein vuosien hiomisesta tullutta toimivaa ja toistettavaa liiketoi-

mintamallia, jota pykälä kerrallaan tehdään yhä enemmän, ja levitetään yhä uusille asiakasryhmille 

sekä kehitetään tulorahoituksella tai mahdollisella ulkoisella rahoituksella. Tähän liittyy osaava 

markkinointi brändin luomiseen, sekä koko ajan oppiva ja kehittyvä toteutus- ja johtamisratkaisujen 

hallinta. (Laukkanen M. 2007, 34.) 
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Liikevaihto kasvun tunnuslukuna 

 

Yrityksen liiketoiminnan kasvukehitystä mittaa liikevaihdon kasvuprosentti, näin yrityksen myynti-

menestystä voidaan myös arvioida kyseisen luvun avulla. Myynnin kasvu muodostuu yleensä 

tuote- ja palvelutarjonnan kasvusta, sekä myyntihintojen noususta. Yritysrakenteessa tapahtuneet 

muutokset voivat joskus vaikuttaa liikevaihdon kasvuprosenttiin. Yrityksen on mahdollista kasvaa 

ostamalla liiketoimintaa tai myymällä halutessaan supistaa liiketoimintaa. (Balance consulting 

2017, viitattu 12.10.2017) 

 
Liikevaihdon kasvu % tulkinta 
 
 
Ohjeellisia normiarvoja ei ole olemassa liikevaihdon kasvulle. Yrityksen toimialan kehitys vaikuttaa 

tunnusluvun arvoon. Vuotuinen inflaatio asettaa minimin kasvulle. Mikäli yritys ei ole saanut aikaan 

reaalista kasvua, niin kasvu ei ylitä inflaatiota. Kasvun vaihtelu saattaa olla voimakasta samankin 

toimialan sisällä olevilla yrityksillä. Esimerkiksi alueellinen kilpailutilanne saattaa vaikuttaa kasvu-

kehitykseen. (Balance consulting 2017, viitattu 12.10.2017) 
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2.2 Kasvustrategiamalli 

 

Leminen ja Westerlund (2008) mukaan kasvustrategiamalliin kuuluu kaksi suorituskykymittaria: in-

vestoinnit ja tuotto. Investoinneilla voidaan johtaa eri lopputulokseen, mutta yleisimmin investoin-

tien lisäys antaa paremman suorituskyvyn yritykselle. Pitää muistaa, että tämä voi olla hyvin tilan-

nekohtaista. (Leminen, S & Westerlund, M. 2008, 33.) 

 

 

KUVIO 1. Pk-yritysten kasvustrategiamalli. (Leminen, S. & Westerlund, M. 2008, 33.) 

 

Kasvustrategiamallin (kuvio 1) mukaan investointeja ja tuottoja kuvataan T&K-kustannuksilla ja 

henkilöstön lukumäärän muutoksella, ja kasvua liikevaihdon muutoksella. Kasvustrategiamalli si-

sältää neljä kuvassa näkyvää strategiaa: Nykyisten resurssien hyödyntäminen, liiketoiminnan laa-

jentaminen ja uusien resurssien luotaaminen sekä liiketoiminnan supistaminen. Näillä neljällä stra-

tegialla pystytään esittämään pk-yrityksen eri kasvun vaihtoehdot, ja lisäksi näiden neljän kas-

vustrategioiden taustalla olevat orientaatiot nähdään mallissa. Näin voidaan kuvata kahdeksan eri-

laisen yritysryhmän kuvaamisen. (Leminen, S & Westerlund, M. 2008, 33.) 
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2.2.1 Liiketoiminnan laajentaminen 

 

”Liiketoiminnan laajentamisstrategia tarkoittaa, että yritys on kasvusuuntautunut. Toisin sanoen yri-

tyksen investoinnit ja tuotot ovat korkeita.” (Leminen, S & Westerlund, M. 2008). Yritykset voivat 

tähdätä liiketoimintaprosessien kehittämiseen luomalla uutta liiketoimintaa. ”Tarkoituksena on pa-

remmin toimiva kokonaisuus tuotteen kaupallistajana ja uuden innovaation myynnin käynnistä-

jänä.” (Leminen, S & Westerlund, M. 2008, 34). Investoinnit johtavat normaalisti vain maltilliseen 

tuloksen parantumiseen, jos yritys ei pysty täysin käyttämään osaamistaan ja hankittuja tuottoja. 

(Leminen, S & Westerlund, M. 2008, 34.) 

 

Sitä vastoin, jos yritys tavoittelee liiketoiminnan voimakasta kasvua ja investoinnit ovat korkeita, 

silloin yritys on liiketoiminnan laajentaja korkeilla tuotoilla ja korkeilla investoinneilla. Tämä kas-

vustrategian valinta tukee yritystä, mitä kasvusuuntautuneempi se on. (Leminen, S & Westerlund, 

M. 2008, 34.) 

 

2.2.2 Nykyisten resurssien hyödyntäminen 

 

”Nykyisten resurssien hyödyntämisstrategia tarkoittaa, että yritys on markkinasuuntautunut mata-

lilla T&K-investoinneilla ja suurilla tuotoilla.” (Leminen, S & Westerlund, M. 2008). Tämän tyyppisten 

yrityksien investoinnit ovat merkittävästi pienempiä kuin aiemmin kuvatun yrityksen. Tässä mah-

dollistetaan markkinamahdollisuuksien hyödyntämisen ja suuren tulovirran luomisen. Kun innovaa-

tio tai markkina on kypsynyt, niin yritykset siirtyvät uusien resurssien luotaamisesta nykyisten re-

surssien hyödyntämiseen. Uusien resurssien luotaajat luovat tulevaisuuden markkinoille ainutlaa-

tuista tarjoamaa, kun taas nykyisten resurssien hyödyntäjät tähtäävät lunastamaan jo olemassa 

olevia mahdollisuuksia. Kilpailu on yritysten välillä kovaa ja yritysten toimintojen jatkuvaa tehosta-

mista edellytetään, johtuen jatkuvasti alenevista tuottomarginaaleista. Asiakkaiden tarpeisiin mu-

kautuminen tai ennakoivat investoinnit uuteen tuotantoteknologiaan mahdollisesti tuottavat parem-

paa tuottoa ja yrityksestä tulee tuloksentekijä. (Leminen, S & Westerlund, M. 2008, 34-35.) 

  



  

12 

2.2.3 Liiketoiminnan supistaminen 

 

”Liiketoiminnan supistamisstrategia tarkoittaa, että yritys ei ole halukas kasvattavaan liiketoimin-

taansa. Yritys on paikallaan pysyjä pienillä investoinneilla ja matalalla tuotolla.” Yrityksiä kutsutaan 

paikallaan pysyjiksi, koska heidän tavoitteena on pitää liiketoiminta sellaisena kuin se on. Tällaiset 

yritykset välttävät kasvua tai yritys on menettänyt aikaikkunan, jotta he voisivat olla liiketoiminnan 

uudelleen rakentaja. Yritys on juuttunut paikallaan pysyjien ryhmään, eikä sen investoinnit nostata 

enää voittoa, vaan ne paremminkin ylläpitävät nykyistä jo saavutettua tasoa. Silti yrityksen liiketoi-

minta voi olla voitollista. Tämä ei ole kuitenkaan merkki yrityksen alkavasta tappiokierteestä, vaan 

vähenevät tuotot heijastavat yrityksen supistamisstrategiaan. Tässä tilanteessa yrityksen strategia 

perustuu tarkoitukselliseen kasvun hallintaan, ja toiminta voi olla melko voitollista. (Leminen, S & 

Westerlund, M. 2008, 35.) 

 

Yrityksen liiketoimintamahdollisuudet 

 

Puhakan (2007) mukaan keskeisimpiä strategisia taitoja on löytää ja hyödyntää uusia liiketoimin-

tamahdollisuuksia. Hän toteaa, että ”miten tähän on tultu, ja miten yritysten on toimittava?”  Seu-

raavaksi käydään läpi asiaa, että miksi yritys tarvitsee liiketoimintamahdollisuuksien luomista? Pu-

hakan mukaan yritykset alkavat siirtyä heidän tämän hetkisen tilanteen hallitsemisesta, ja reviirien 

puolustamisesta uuden jatkuvan liiketoiminnan luomiseen. Tähän on yksi syy, ”teknologian nopea 

kehitys”, joka nopeasti vanhentaa olemassa olevat liiketoiminnot ja tuo mahdollisuuksia luoda uutta 

liiketoimintaa. Toinen syy on, ”markkinat sirpaloituvat ja asiakkaat tarpeineen yksilöllistyvät”. Asi-

akkaiden käyttäytymistä ja mieltymyksiä on hankala ennustaa, tästä syystä suuret yritykset tekevät 

myös virheitä, joka antaa uusia liiketoimintamahdollisuuksia pienemmille yrityksille. Kolmas kohta, 

”liiketoimintatoimintaympäristö on entistä dynaamisempi”, joka on myös usein vihamielinen. Tieto 

tekemisen tavoista ei ole vakiintunutta. Mikä johtaa siihen, että löydettävissä on uutta tietoa, minkä 

pohjalta voidaan luoda liiketoimintaa. Yritykset pyrkivät aktiivisesti vaikuttamaan asioihin ennak-

koon, eivätkä jää odottelemaan muiden toimia.” (Puhakka, V. 2007, 57-58.) 
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Liiketoimintamahdollisuuksien luomisen strateginen muutos sisältää: 

 
1. strategisesti joustavan uudistumiskyvyn ja uuden liiketoiminnan luomisen, 
2. sosiaalisen ja virtuaalisen verkostoitumisen tarpeen, 
3. verkostoitumisen aktivoivan ydinosaamisen keskittymisen ja liiketoimintaympäristön 

dynaamisuuden,  
4. arvon tuottamisen asiakkaalle etsimällä koko ajan uusia tapoja tuottaa arvoa, 
5. laajan toimijaverkoston, joka kokonaisuutena ymmärtää asiakkaan arvon tuotantoa, 
6. toimijaverkoston strategisen rakentamisen, jotta se toimii yhteiseen suuntaan arvoa 

luovasti, 
7. ajattelutavan muutoksen yrityksen johtamisesta itseriittoisena ympäristön vaikutuksen 

alaisena yksikkönä, näkemyksen yrityksestä strategisena osana suurempaa verkos-
toa, joka tuottaa yhdessä arvoa. (Puhakka, V. 2007, 61.) 

 
Miten näitä liiketoimintamahdollisuuksia sitten nähdään ja hyödynnetään? Kirjan mukaan voidaan 

väittää, että liiketoimintamahdollisuuksien näkemisen ja hyödyntämisen takia, on myös hyvä ym-

märtää ja johtaa dynaamisuutta. Puhakalle (2007) esitetään useasti kysymys, ”Jos ympäristö on 

noin monimutkainen, niin mitä me voimme sitten tehdä?” Sekä usein kommentoidaan, ”eikö se ole 

kaiken luovuttamista ja sokeana vaeltamista, jos ei tehdä strategisia suunnitelmia, aseteta konk-

reettisia tavoitteita, tehdä budjetteja ja mitata tuloksia?” Puhakka vastaa näihin kysymyksiin, ”Nii-

täkin tarvitaan, mutta nopeasti muuttuvassa toimintaympäristössä et ehdi tehdä sellaisia analyy-

seja, että voisit tehdä luotettavia päätöksiä. Toiminta on siis kuitenkin arvailua.” 

Dynamiikka sanalla tarkoitetaan, että ympärillä oleva ympäristö on elävää, muuttuva ja pro-

sessimainen järjestelmä. Ympäristö ei koskaan asetu tasapainoon ja sitä on vaikea ennustaa. (Pu-

hakka, V. 2007, 61-62.) 

 

2.1 Kansainvälistyminen mukana kasvussa 

 

On monia syitä yrityksen viennin käynnistämiseen. Ulkomaille meno voi olla yritykselle pitkän har-

kinnan tulos, mutta se voi myös olla pelkkä päähänpisto, sattuma tai viimeinen mahdollisuus toi-

minnan jatkumiselle. Yrityksen vientitoiminta voi myös alkaa ulkomaisesta impulssista, jos joku ha-

luaa ostaa yrityksen palveluita tai tuotteita kotimarkkinoiden ulkopuolelta. Viennin käynnistymiseen 

usein on konkreettinen syy, siihen liittyy yrityksen kehityskaari. Vienti on markkina-alueen laajen-

tamista jo olemassa olevilla tuotteilla. Monesti tämä on looginen tapa toiminnan laajennukseen, 
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sillä jos tuotteella on menestystä kotimarkkinoilla, niin sillä on luultavasti menestymistä mahdolli-

sesti omien rajojen ulkopuolella. Vientiä voidaan tehdä tuotteella, nykyisin myös suurammassa 

määrin palveluilla tai näiden molempien yhdistelmällä. (Kananen 2010, 11). 

 

2.2 Oulun pienteollisuusalueen yritysten kasvukehitys 

 

 

Yritys A 

 

Yritys on toiminut vuodesta 2003 Yritys X nimellä. Yritys A on perustettu vuonna 2009 ja ensim-

mäiset toimipisteet ovat olleet Helsingissä, ja oikeastaan kaikki kolmetoista toimipistettä on Etelä-

Suomessa. Oulua lähin on Vaasa, Seinäjoki ja Jyväskylä. Oulu on Yritys X nimellä, johtuen siitä, 

että se on isän perustama vuonna 1978. Yritys A:n toimitusjohtaja on ostanut liiketoiminnan vuonna 

2003 ja Yritys A:sta on tullut oma osakeyhtiö vuonna 2009. Teollisuusalueesta yrityksen toimitus-

johtaja ei tiedä, miten se on kehittynyt. 

 

Yritys A 
         2010     2011     2012      2013     2014     2015   2016 

Volyymi        
Liikevaihto tEUR 586,4 967 1639,1 1808 2295,4 3261 3840,7 

Liikevaihdon muutos %      - 119,9 69,5 10,3 27 42,1 17,8 

Liikevaihto tEUR/henkilö 73,3           127,5 163,1 174,6 

Jalostusarvo tEUR /henkilö 25,5    35,2 55,9 63,7 
 

Yritys B 

 

Vuonna 1989 yrityksessä oli vain neljä työntekijää yrittäjän lisäksi. Seuraava kasvusteppi tuli 

vuonna 1992, kun yritys muutti Kiimingistä Ouluun, silloin työntekijöitä oli jo kymmenkunta. Toimi-

tusjohtaja kertoo, että yrityksen matkan varrella on ollut monta muutosta henkilökunnan suhteen, 

sillä heitä on ollut parhaimmillaan seitsemänkymmentäviisi vuonna 2009. Yrityksellä oli toinen yk-

sikkö Oulaisissa, mutta 2009 tapahtui muutoksia. Kun yksi tärkeimmistä koneisto asiakkaista lopetti 

kesällä ja käämien valmistus hiipui. Vuosi tämän jälkeen yritys on palannut viidenkymmenen hen-

kilön tasolle, jossa yrityksen työntekijämäärä tälläkin hetkellä on. 
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Liikevaihto yrityksellä on ollut viimevuodet kahdeksan miljoonan euron tienoilla, ja nyt pikkuhiljaa 

yritys on ollut neljä vuotta nousujohteinen ja liikevaihto on kehittynyt. Tämä on näkynyt viime 

vuonna, sillä liikevaihto oli yhdeksän miljoonaa ja tänä vuonna yritys saavuttaa kymmenen miljoo-

naa rajan. Yrityksen suurimmat asiakkaat ovat olleet pääpiirteissä samat koko ajan perustamishet-

kestä lähtien.  

 

Yritys B 
          2009    2010    2011    2012   2013    2014   2015   2016 

Volyymi                 

Liikevaihto tEUR 8257 9921 10214 9705 7970 8250 8611 8912 

Liikevaihdon muutos % -21,5 20,2 3 -5 -17,9 3,5 4,4 3,5 

Liikevaihto tEUR/henkilö 121,4 155 170,2 194,1 181,1 183,3 183,2  
Jalostusarvo tEUR /henkilö 42,9 52,3 53,6 64,8 52,2 56,4 53,5  

 Henkilöstö          44  45 47 
 

Yritys C 

 

Yritys C on aloittanut toimintansa Oulun kaupungissa maaliskuussa 1987. Yritys on muuttanut Rus-

koon, missä heillä on ollut omat toimitilat vuodesta 1990. Puolenvuoden jälkeen toimitilat laajen-

nettiin tuhannen neliönmetrin kokoiseksi. Yrityksen toimitilat ovat jaettu kahteen eri osaan. Toisella 

puolella toimii Yritys C ja toisella puolella tytäryhtiö. Syksystä 2017 alkaen toiminut vain nimellä 

Yritys C, tapahtui fuusio. Taustalla on invest tyyppinen yritys, johon kymmenisen vuotta sitten siir-

rettiin maallinen omaisuus. Invest hallinnoi lähinnä rivitalohuoneistoja, joita on noin kolmekym-

mentä kappaletta, jotka yritys on itse aikanaan rakentanut. 

 

Yritys C 
     2013 2014 2015 2016 

Volyymi     
Liikevaihto tEUR 1402 1511 1702 1361 

Liikevaihdon muutos % 4,8 7,8 12,6 -20 

Liikevaihto tEUR/henkilö 87,6 94,4 106,4 90,7 

Jalostusarvo tEUR /henkilö 64,3 62 64,6 61,1 
 Henkilöstö        16     16    16    15 
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Yritys A 

 

Minkälainen kasvustrategia yrityksellä on ollut näiden vuosien aikana? Onko tehty muutok-

sia vai onko pysynyt samana aina? 

 

Vuosittain muutama toimipaikka lisää ja seuraava askel on Ruotsi, kun Suomesta loppuu kaupungit 

kesken. Uutta toimipistettä yritys laittaa pystyyn, kun on tarpeeksi asiakaskuntaa kaupungissa tai 

kylässä, ja kysyntää on. Yrityksen strategia on ollut koko ajan sama. 

 

Onko ollut ulkopuolisia tahoja avustamassa strategian laatimisessa? 

 

”Ei ole ollut ketään auttamassa. Kukaan ei ymmärrä tästä alasta.” – Yritys A:n toimitusjohtaja 

 

Yritys B 
 

Minkälainen kasvustrategia yrityksellä on ollut näiden vuosien aikana? 

 

Yrityksen kasvustrategia käytännössä on ollut, että kasvetaan mahdollisuuksien mukaan. Yritys on 

alihankinta konepaja, joka valmistaa asiakkaille valmiita sähkömekaanisia sähkömoottoreihin tai 

sähkölaitteisiin liittyviä kokoonpanoja, sekä niihin liittyviä koneistuksia ja kokoonpanoja. Kasvupo-

tentiaali ei ole ollut kauhean iso kotimaisille, mutta mahdollisuuksien mukaan. Monesti on päässyt 

kasvamaan uusien innovatiivisten yrityksien kanssa, jotka ovat lähteneet pienestä, jossa Yritys B 

on tehnyt sähkötekniset ratkaisut yrityksen tuotteeseen ja sen mukaan kasvettu. Toimitusjohtaja 

toistaa, että mahdollisuuksien mukaan on se kasvustrategia. 

 

Onko tehty muutoksia vai onko pysynyt samana aina? 

 

Toimitusjohtaja sanoo kasvustrategian muuttamisesta, että on sitä muutettu. Yritys uskoi 2000-

luvun alussa kovasti tuulivoimalan rakentamiseen, kun olivat muuttaneet uusiin tiloihin, joissa yritys 

nykyäänkin toimii. Yritys B oli osakkaana tuulivoima yrityksessä. Siihen aikaan yritys uskoi vahvasti 

tuulivoiman kasvuun ja sen hetkinen kasvustrategia pohjautui tuulivoima yrityksen kasvuun. Tuuli-

voima bisnes ei lähtenyt odotetulla tavalla nousuun, joten strategiaa piti muuttaa. Yritys ei ole hai-

kaillut tuulivoima bisnekseen jälkeenpäin. 



  

17 

Onko ollut ulkopuolisia tahoja avustamassa strategian laatimisessa? 

 

Yrityksellä on ollut ulkopuolisia apuja strategian laatimisessa eri konsulttien kanssa, joita on use-

ampikin. Yritys on tehnyt viimeiset strategiat talonsisäisesti ja tietyllä tavalla oma tuntuma on alka-

nut kehittyä.  

 

Yritys C 

 

Minkälainen kasvustrategia yrityksellä on ollut näiden vuosien aikana? 

 

Yrityksen alku oli todella helppo vuonna 1987, kun kaikki mittarit olivat punaisella ja töitä oli paljon. 

Yritys kasvoi erittäin nopeasti, ja työntekijöitä oli neljäkymmentäviisi vuonna 1990. Suurin osa oli 

insinöörejä ja kymmenkunta sähköasentajaa toimivat, kojeisto valmistuksessa. 90-luvun lama oli 

yritykselle vaikeaa aikaa, sillä työntekijämäärä putosi kahteenkymmeneenkahteen henkilöön. 

Tästä ajasta yritys maksoi paljon, sillä luuli ajan parantuvan. He nimittäin kouluttivat väkeä il-

maiseksi, joilla ei ollut kuitenkaan mitään semmoisia työtehtäviä, joista olisi voinut laskuttaa. Lo-

pulta oli pakko alkaa lomauttaa. Toimitusjohtaja vielä toistaa, että tämä jakso oli yritykselle erittäin 

kallis. Samaan aikaan tarjottiin ulkomaan rahaa, jota he myös ottivat, noin miljoonalla markalla. 

Parin devalvaation jälkeen summa oli puolitoistamiljoonaa markkaa. Vuodesta 1994 lähtien alkoi 

näyttää paremmalta ja yritys myös kasvatti työntekijämääränsä kolmeenkymmeneenviiteen henki-

löön. Tätä hyvää aikaa kesti noin neljätoista vuotta, vuoteen 2009 saakka. Vuodesta 2009 yritys 

on mennyt vähän heikosti eteenpäin, tähän päivään saakka. Nykyään henkilökuntaa on noin kol-

mekymmentä, sillä yritys on alkanut käyttämään pikkumittakaavassa myös alihankintaa. Mikä tar-

koittaa sitä, että henkilöt jotka ovat olleet yrityksen palveluksessa 10-15 vuotta, ovat perustaneet 

oman yrityksen ja näin yritys ostaa heiltä asennuspalveluita. Yritys on käyttänyt tätä menetelmää 

viimeiset 3-4 vuoden ajan, eikä ole lisännyt omaa työntekijämääräänsä. Yritys on täyttänyt vuoden 

2017 elokuussa kolmekymmentä vuotta, johon toimitusjohtaja kommentoi. Kaikista surkein asia on 

se, että kaikki omistajat ovat vanhentuneet kolmekymmentä vuotta, koska tästä hommasta on erit-

täin vaikea poistua. Omistajia on viisi ja nuorin heistä on syntynyt 60-luvulla, nyt hän on 57-vuotias. 

Vanhin on syntynyt vuonna 1954, eli hän on 63-vuotias. Toimitusjohtaja toteaa, että jotain pitäisi 

tehdä. Vuoden aikana tulee muutoksia, sillä hän ei toivo olevan vuoden päästä toimitusjohtaja. Hän 

sanoo, että on töissä ja tekee mitä pystyy ja voisi toimia apumiehenä. 
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Onko tehty muutoksia vai onko pysynyt samana aina? 

 

Yritys ei ole oikeastaan muuttanut mitään ja tietty kehittäminen on jäänyt pois. He ovat miettineet 

laajentamista, mutta sitä ei ole tehty. Toimitusjohtaja sanoo, että heidän kaltaisessaan yrityksessä 

eli insinööritoimistossa, ainut mahdollisuus laajentaa toimintaa on siirtyä mahdollisimman monelle 

paikkakunnalle lähelle asiakasta. Nämä ajatukset ovat kuitenkin joka kerta siirtyneet, eikä laajen-

tumista ole tapahtunut, nykyään tämä ei ole enää edes vaihtoehto. Tulevaisuudenpolven pitäisi 

tehdä tämä peliliike, jos haluaa lähteä laajentamaan yritystä. 

 

Omistajat ovat olleet hieman passiivisia laajentumisessa ja he ovat nauttineet työstään tämän ko-

koisessa yrityksessä, koska toiminta on ollut varmaa. Yritys on lisännyt liiketoimintaa rakennus-

alalla, he ovat rakentaneet noin 150 rivitalohuoneistoa. Näin yritys on saanut vaikeina aikoina asen-

tajille töitä, kun he ovat tehneet rakentajina töitä. Joulu-maaliskuu on ollut vaikeaa aikaa työllistää 

henkilökuntaa. Yrityksen kasvustrategia ei ole loppunut, vaan he eivät ole saaneet kasvua ai-

kaiseksi. Liikevaihdossa ei ole ollut heittelyä, sillä se on ollut tasaista, noin 3-4 miljoonaa. 

 

Onko ollut ulkopuolisia tahoja avustamassa strategian laatimisessa? 

 

Yrityksellä ei varsinaisesti ole ollut ulkopuolisia tahoja avustamassa, mutta kaupallisia kursseja on 

käyty.  

 

Yritys A 

 

Yrityksen liiketoimintamahdollisuudet näiden vuosien aikana? 

 

Yrityksen toiminta on ollut toimivaa, koska kasvua on ollut koko ajan, joka vuosi kymmenen pinnaa 

ylöspäin. Toimitusjohtajan mielestä yritys toimii täydellä teholla. 
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Miten näette muutokset vuosien aikana? 

 

Ei ole ollut muutoksia liiketoiminnassa. Pelkkää vetokoukkujen asennusta ei mitään muuta. Veto-

koukun valmistamisen yritys on lopettanut. Koska ulkomailta saa materiaalia halvemmalla. Tekijöitä 

ei oikein ole metallipuolella, koska he ovat jääneet eläkkeelle. Yritys on keskittynyt erikoisasennuk-

siin ja maahantuontiin aiempaa enemmän. 

 

Minkälaisia haasteita on ollut vuosien varrella? 

 

Autoelektroniikka tuo hieman haasteita, koska on koodauksia ja muita. Asiakkaita yrityksellä on 

paljon. Ammattitaitoisten työntekijöiden saanti on haasteellista Suomessa. 

 

Yritys B 
 

Yrityksen liiketoimintamahdollisuudet näiden vuosien aikana? Miten näette muutokset 

vuosien aikana? 

 

Yritys B:n liiketoimintamahdollisuudet ovat lähteneet alkumetreiltä asti palvelukonseptina, joka sil-

loin oli lähes rahtityötä. Tämä tarkoitti sitä, että asiakkaalta tuli materiaalit ja Yritys B teki käsityöt 

siihen. Tätä kutsuttiin siihen aikaan sähkömoottoreidenkääminnäksi – Yritys B:n toimitusjohtaja.  

 

Palvelua pystyi laajentamaan vähän, mutta hyvin nopeasti. Esimerkiksi Etelä-Suomessa olevat fir-

mat ostivat lähempää ja huomattavasti edullisemmin, he ostivat käsityön Eestistä. Toimitusjohtaja 

näkee tämän yhdestä haasteista, koska he ovat taistelleet edullisempaa käsityötä vastaan koko 

ajan. Ratkaisuna on ollut se, että on lähdetty tarjoamaan kokonaisvaltaisempaa pakettia asiak-

kaalle. Käytännössä hankitaan materiaalit ja tehdään asiakkaalle sen hankinta helpommaksi, 

niinpä he saavat paremman paketin ja pienemmillä vaivoilla.  

 

Tätä kautta yritys on pyrkinyt rakentamaan palvelukonseptia siihen ympärille, ja edullisempaa pa-

kettia. Tämä vaatii tietenkin sen, että pitää myydä idea asiakkaalle ja miten he pystyvät laskemaan 

mahdollisen säästön sekä helppouden. Lisäksi yritys on rakentanut palveluita, jotka eivät ole enää 

sähkömoottorienkäämintää, vaan asiakkaalle voidaan hankkia koneistusta.  
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Yritys B:lle tuli omia koneita 2000-luvun vaihteessa, ne olivat ensimmäiset cnc-koneet. Tällä yritys 

pystyy koneistamaan kokoonpanoa lisää, ja näin asiakas saa toimivan laitteen. Tämän kautta yritys 

on rakentanut toimintaansa ja näin he nyt pyrkivät myymään. Laatu on yritykselle ykkösasia, jos he 

epäonnistuvat, niin työt valuvat varmasti edullisempiin paikkoihin. Lisäksi yritys pyrkii olemaan pa-

ras eri valmistustekniikoissa esimerkiksi cnc-koneistus. Tätä kautta he pystyvät parantamaan omaa 

kilpailukykyä.  

 

Asiakkaat ovat huomanneet, että yritykseltä saa tällaisen kokonaisuuden ja tämä on antanut mah-

dollisuuden tarjota asiakkaille jotain suurempaa kokonaisuutta. Matkan varrella on käynytkin niin, 

että Kone Yhtiö on tärkeimpiä asiakkaita. Yritys B tekee heille hissin jarruja ja siihen kuuluu koko-

naisvaltainen paketti, jossa yritys ostaa kaikki tarvittavat raaka-aineet, ja sen jälkeen valmistavat 

toimivan komponentin asiakkaan piirustuksilla. 

 

Alihankintakonepaja Yritys B ei kuitenkaan ole. Periaatteessa, jos joku lähettää kuvat ja pyytää 

koneistamaan tietyn kappaleen, niin siihen yritys ei lähde. Koska pitää olla sarjaa tiedossa ja liittyä 

muuhun sähkötekniikan puoleen. 

 

Minkälaisia haasteita on ollut vuosien varrella? 

 

Pahimmat kilpailijat ei ole nykyään enää Viro, vaan se on Kiina. Seuraavaksi tulevat Latvia, Liettua, 

ja sitten ehkä Viro. Puolakin on kova kilpailija tänä päivänä, sieltä tulee kovaa kisaa koneistettuihin 

komponentteihin, joka tuo Yritys B:lle paineita. Lisäksi haasteita on tuonut kolmenkymmenen vuo-

den aikana useampi lama. Tuolloin on pitänyt miettiä, että missä mennään. Koska se on vaikuttanut 

töiden määrään ja pitänyt harkita onko kaikki tehty oikein. 
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Yritys C 

 

Yrityksen liiketoimintamahdollisuudet näiden vuosien aikana? Miten näette muutokset 

vuosien aikana? 

 

Yritys on alihankkija aika kapealla sektorilla, teollisuusautomaatio, ohjelmoitavat logiikat työkaluna. 

Yrityksellä on erittäin vähän yhteistyökumppaneita, mutta ne vähäiset ovat isoja. Paperiteollisuu-

desta alkuaikoina Valmet oli yksi tärkeimpiä asiakkaita, ja myöhemmin Raumaster tyyppiset yrityk-

set. Lähialueelta SSAB on ollut yksi tärkeimmistä asiakkaita. Siellä on tällä hetkellä 10 työntekijää 

kirjoilla ja se on ollut yritykselle sellainen paikallinen yritys, jolta ovat saaneet jatkuvasti työtilaisuuk-

sia. Yrityksellä on myös pienempiä yrityksiä yhteistyökumppaneina. Yrityksellä on ollut aika saman-

laista, muutoksia ei ole ollut. 

 

Minkälaisia haasteita on ollut vuosien varrella? 

 

Kovimmat haasteet ovat olleet 90-luvun lama, joka rasitti yritystä. Silloin esimerkiksi yrityksen tilat 

valmistuivat ja valuuttalaina oli otettu, joten yritys oli aika kovilla velkojensa kanssa. Tästä huoli-

matta he saivat hoidettua sen kiitettävästi läpi. Tämän aikana he joutuivat myös kokemaan ensim-

mäisen kerran sen, mitä tarkoittaa lomauttaa tai jopa irtisanoa työntekijä. Yritys maksoi paljon 

näistä ajoista, sillä heidän olisi pitänyt olla teräviä lomautuksessa ja ymmärtää tilanne. 90-luvun 

jälkeen on ollut todella tasaista, vaikka 2010-luku on ollut hankala, niin yritys on mennyt turvallisesti 

eteenpäin. Toimitusjohtaja sanoo, että 2013 vuodesta asti omistajat eivät ole lähteneet työmaalle 

laittamaan laitteistoa kuntoon, vaan joku muu on tehnyt sen. Tällainen muutos olisi pitänyt tehdä jo 

kauan aikaa sitten, eli laittaa asioita liikkeelle. Sekä suunnitella mahdollista laajentamista ja moni-

puolistaa toimintaa. 

 

Joitakin hankalia tilanteita on ollut esimerkiksi markka-aikana vuonna 1996, jolloin tuli luottotappiota 

1,7miljoonaa markkaa. Kun iso työprojekti Venäjällä epäonnistui. Suomalainen yrittäjä meni nurin 

ja sen mukana yrityksellä jäi saatavia. Tulos on ollut tyydyttävä ja ilmeisesti kelvannut viidelle omis-

tajalle, jotka ovat mukana eri suuruisilla omistusprosenteilla. 
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Yritys A 

 

Onko aikeita kasvuun ja globaaleille markkinoille? Onko ollut esteitä kasvun suhteen suo-

messa ja ulkomailla? Miten nämä haasteet voidaan voittaa? 

 

 

Kyllä, Ruotsi ja Saksa. Suomessa ei oikeastaan mitään esteitä. Ruotsissa markkinat ovat haastavat 

tai yleensäkin ulkomailla, koska siellä ei prosentuaalisesti laiteta läheskään niin paljon vetokouk-

kuja autoihin, mutta autoja on monta kertaa enemmän. Tiedonsaanti sieltä on oma hommansa ja 

se taustatyön tekeminen ennen kuin mennään sinne. Toimitusjohtaja ei tiedä onko siellä muita 

haasteita. 

 

Meillä on Suomi - Ruotsi kauppakamari, mistä voi saada neuvoja. Sieltä yritys voi saada asiantun-

tija-apua globaaleista markkinoista ja näin helpottaa omaa työtään. 

 

Yritys B 

 

Onko aikeita kasvuun ja globaaleille markkinoille? Onko ollut esteitä kasvun suhteen suo-

messa ja ulkomailla? Miten nämä haasteet voidaan voittaa? 

 

Yrityksen vienti on ollut vähäistä, puhutaan viidestä prosentista. Yrityksen kasvu globaaleille mark-

kinoille ei ole suoraan strategiaan kirjoitettu, vaan mennään mahdollisuuksien mukaan. Yrityksen 

kaikki asiakkaat ovat vientiyhtiöitä. Toimitusjohtajan mukaan ei olla vielä ihan varmoja, että pysty-

täänkö palvelemaan kauempana Euroopassa olevia asiakkaita. 

 

Suhdanteet ovat yksi ja rajallinen markkina Suomessa. Omalla tuotteella voisi mennä, mutta yritys 

on tehnyt strategisen ratkaisun, ettei omaa tuotetta lähdetä kehittämään. He ovat osakkaana tuo-

tekehitys yhtiössä joka tekee sen heidän puolestaan. Vientiyrityksien kanssa huomaa nopeasti, 

että hinta ratkaisee paljon, ja että muualta saa edullisemmin kuin Suomesta. Pitäisi pystyä teke-

mään vielä erikoisempaa, sellaista mitä vielä ei osata tehdä. Lisäksi markkinointi on iso haaste 

yritykselle. Miten tehdä yritys tunnetuksi muualla maailmalla, kun Suomessakaan heitä ei tunneta. 
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Yritys C 

 

Onko aikeita kasvuun ja globaaleille markkinoille? Onko ollut esteitä kasvun suhteen suo-

messa ja ulkomailla? Miten nämä haasteet voidaan voittaa? 

 

Tällä hetkellä yrityksellä ei ole aikeita, mutta jos saataisiin nuorempaa kärkiporukkaa ja uusia voi-

mia, niin se voisi olla mahdollista. Esimerkiksi jos löytyisi omasta yrityksestä uutta vetovastuuta tai 

omistajien perhepiiristä, niin silloin voitaisiin saada homma uudella tavalla liikkeelle. Laajentaminen 

ei ole tällä hetkellä yrityksen tavoite eikä ykkösprioriteetti, vaan säilyttää asemat ja sitten miettiä 

mitä voidaan tehdä.  

 

Ulkomaat kuulostavat aika kaukaiselta tällä hetkellä, mutta on muutama jatkuvasti tilaava asiakas 

esimerkiksi Ruotsissa, josta saadaan noin kahdelle henkilölle vuositasolla töitä. Toimitusjohtaja 

toistaa vielä, että taantumuksellisesti suorastaan istutaan tällä hetkellä. Vaatisi, että tulee uutta 

verta, joilla on tämänhetkinen tekniikka hallussa. 

 

Yrityksen este kasvuun on, että laajentaminen uudelle paikkakunnalle on haasteellista, sillä se vaa-

tisi rohkeutta ja taloudellista panostusta. Toimitusjohtajan mielestä teknologia on myös yksi syy, 

sillä vanhempi porukka tippuu siitä terävimmästä osaamisesta, ja siihen pitäisi saada tällä hetkellä 

paras osaaminen. Jos mennään liian kauan stabiilisti, niin on vaikea tehdä isoja muutoksia. Tämä 

vaatisi sellaisen kärkiryhmän, joka ottaisi haasteen vastaan, ja hallitus siunaisi sen riskin. Esimerk-

kinä hoitaa Tampereen seudulle toimisto, sillä osaaminen olisi jo olemassa, mutta hommaisi asi-

akkaita sieltä.  

 

Ruotsista yritys sai asiakkaan, kun he laittoivat ammattilaiset asialle. Silloin huomattiin, miten asiat 

hoidetaan, kun osataan työt ja kielitaitoa riittää. Vanhemmilla työntekijöillä toimistossa ei ole oikein 

kielitaitoa, joka rajoittaa työskentelyä ulkomailla. 
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3 YRITYKSEN MENESTYSTEKIJÄT  

 

 

Yksi väittämä kuuluu, että organisaatiot kehittyvät ainoastaan pakon edessä. Vaikka tämä väittämä 

kuulostaa kyyniseltä, niin historia todistaa tämän todeksi. Suomessa on muutama esimerkki, joita 

ei tarvitse kaukaa hakea. Esimerkiksi ”Kone Oy:n menestystarina alkoi 1960-luvun lopun pakosta, 

Nokian menestys 1990-luvun alun kriisistä. Suomen kansantalouden nykymenestys 1990-luvun 

alun lamasta ja Metso Oy:n menestys 2000-luvun alun kriisistä.” (Kamensky 2010b, 32.) 

 

Pakko-käsite kolmessa tasossa: 
1. olemassaolon pakko 
2. valistuneen esimiehen aloite 
3. lopullisesti turhautuneet organisaation painostus. 
(Kamensky 2010b, 32.) 

 

3.1 Yrityksen strategia menestystekijänä 

 

Strateginen markkinointi määritellään toiminnaksi, jolla tähdätään yrityksen markkinointistrategian 

suunnitteluun ja toteuttamiseen. Strateginen markkinointi sisältää neljä päätehtävää ja käytännön 

markkinointistrategian neljä osa-aluetta. Strateginen markkinointi ei ole vaikeaa tai kallista, vaan 

tarkoituksenmukainen ja tehokas tapa, joka johtaa liiketoiminnan kestävään kehittämiseen ja joh-

tamiseen. (Tikkanen H. & Vassinen A. 2007, 192-193.) 

 

Markkinointistrategian tavoitteiden saavuttamiseksi vaaditaan yrityksen liiketoimintamallin edellyt-

tämien asiakas-, toimittaja- ja tuotekehityssuhteiden ja muiden verkostosuhteiden johtamista. 

Edellä mainitut tehtävät ovat tärkeitä yritykselle, joka kasvaa voimakkaasti. Näistä tehtävistä täytyy 

olla perusteltu ja kokonaisvaltainen näkemys. Kasvuyrityksen keskeisiä haasteita ovat, tuotekehi-

tyksen tuloksellisuus ja uusien asiakkaiden hankkiminen. (Tikkanen H. & Vassinen A. 2007, 192-

193.) 
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Tehtävä 1: Asiakassuhteiden johtaminen 

 

Asiakassuhteiden johtaminen on markkinoinnin päätehtävä. Avain kasvuyrityksen menestymiseen 

ovat avainasiakassuhteiden tunnistaminen ja menestyksekäs johtaminen. Asiakassuhteiden johta-

misessa ovat seuraavat osatehtävät: (Tikkanen H. & Vassinen A. 2007, 193.) 

 

1. Nykyisten ja potentiaalisten asiakkaiden tunteminen ja tunnistaminen sekä asiakas-
suhteiden segmentointi samantyyppisiin ja samanlaisin markkinointitoimenpitein lä-
hestyttäviin luokkiin, 

2. relevantin asiakas- ja markkinatiedon hankkiminen markkinoinnin johtamista koskevan 
päätöksenteon pohjaksi, 

3. asiakassuhteiden luominen, kehittäminen, ylläpitäminen sekä tarvittaessa lopettami-
nen, 

4. asiakkaille markkinoivaa organisaatiota ja sen tarjoomia koskevien mielikuvien syste-
maattinen rakentaminen haluttuun suuntaan.  
(Tikkanen H. & Vassinen A. 2007, 193.) 

 

Kasvuyrityksien haasteita asiakassuhdejohtamissa ovat erityisesti:  

- Tunnistaa potentiaaliset asiakkaat  

- uusasiakashankinta 

- yrityksen tuotteiden tai palveluiden kehittäminen asiakkaille optimaalisen arvontuoton ta-

kaamiseksi.  

(Tikkanen H. & Vassinen A. 2007, 194.) 
 

Tehtävä 2: Toimittajasuhteiden johtaminen 
 

Kasvuyrityksen toinen menestykselle tärkeä suhdekategoria on yrityksen toimittajasuhteet. Vakailla 

ja luotettavilla toimittajasuhteilla ja niiden tuomalla operatiivisella tehokkuudella voidaan alentaa 

toiminnallista riskiä. Tehokkaalla ulkoisten resurssien (komponentit, ostopalvelut) hankinnalla ar-

vontuotantokyky vahvistuu. (Tikkanen H. & Vassinen A. 2007, 194.) 

 

Toimittajasuhdekannan johtamiseen kuuluvat seuraavat osatehtävät:  
 

1. nykyisten ja potentiaalisten toimittajien tunteminen ja tunnistaminen sekä toimittaja-
suhteiden priorisointi toimittajien tärkeyden ja arvontuotantokyvyn mukaan, 

2. relevantin toimittaja- ja hankintamarkkinatiedon hankkiminen toimittajasuhteiden joh-
tamista koskevan päätöksenteon pohjaksi, 

3. toimittajasuhteiden luominen, kehittäminen, ylläpitäminen ja tarvittaessa lopettaminen, 
4. toimittajien ostavaa organisaatiota ja sen tarpeita koskevien mielikuvien systemaatti-

nen rakentaminen haluttuun suuntaan. (Tikkanen H. & Vassinen A. 2007, 195.) 
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Tehtävä 3: Tuotekehityksen johtaminen 

 

Tuotekehityksen johtamisella tähdätään takaamaan markkinoijan menestys myös tulevaisuudessa. 

Tavoitteena tuotekehityksen johtamisella voi olla jatkuva nykyisten tuotteiden tai palveluiden pa-

rantaminen yhteistyössä asiakkaiden tai kolmansien kanssa, uusien tuotteiden tai palveluiden ke-

hittäminen kokonaan tai osittain. (Tikkanen H. & Vassinen A. 2007, 195.) 

 

Tuotekehityksen johtamisen osatehtävät voidaan tiivistää seuraavasti: 
 

1. yrityksen tuotekehitysprojektien koko portfolion hallinta, 
2. tuotekehitysprojektiportfolion yksittäisten projektien perustaminen, johtaminen ja tarvitta-

essa lopettaminen, 
3. yksittäisten ja mahdollisesti useiden projektien verkostosuhteiden johtaminen, 
4. tuotekehitysprojektien tulosten hyväksikäytön varmistaminen uusien tai olemassa olevien 

asiakkaiden arvontuotannon ja tähän liittyvän oman yrityksen ansainnan tehostamisessa. 
(Tikkanen H. & Vassinen A. 2007, 196.) 

 

Tehtävä 4: Yrityksen muiden verkostosuhteiden johtaminen 

 

Yrityksen täytyy tunnistaa kaikki liiketoiminnalleen merkitykselliset verkostosuhteet ja johtaa niitä 

systemaattisesti, siinä on perusviesti suhdemarkkinoinnissa. ”Gummersson (1999) on jaotellut yri-

tyksen liiketoiminnalle potentiaaliset relevantit suhteet kolmeenkymmeneen suhdetyyppiin, jotka 

voidaan jakaa neljään perustyyppiin” (Tikkanen H. & Vassinen A. 2007, 197.) 

 

1. perinteiset markkinasuhteet yrityksen asiakkaisiin, toimittajiin ja kilpailijoihin, 
2. megasuhteet yrityksen toimintaympäristön toimijoihin, 
3. yrityksen sisäiset nanosuhteet ja 
4. erityiset markkinasuhteet. 
(Tikkanen H. & Vassinen A. 2007, 197.) 
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3.1.1 Liiketoimintastrategia 

 

Peruskysymys liiketoimintastrategian luomiseen, toteuttamiseen ja uudistamiseen on: ”Miten erot-

taudumme kilpailijoista?” Hyvän liiketoimintastrategian luominen edellyttää taitoa muodostaa nä-

kemyksiä, sillä yrityksemme ja toimintaympäristömme on yhä monimutkaisempi ja ”sumeampi” ko-

konaisuus. Tästä syystä on pystyttävä erottamaan suuresta massasta erilaisia asioita, olennaisia 

ja epäolennaisia asioita, pieniä ja suuria asioita sekä tärkeitä ja vähemmän tärkeitä asioita. Pitää 

pystyä näkemään näiden eritasoisten ja -kokoisten asioiden keskeisiä vuorovaikutussuhteita. Tar-

vitsemme hyviä apuvälineitä tämän kaaoksen hallintaan. Hierarkiatekniikka on yksi käyttökelpoinen 

apuväline. ”Hierarkian avulla pyrimme asettamaan asioita tärkeysjärjestykseen, näkemään asioi-

den keskinäisiä riippuvuussuhteita sekä hahmottamaan kokonaisuuksia.” Pyrimme muodostamaan 

liiketoimintastrategian kolmitasoisen hierarkian avulla: päädraiveri, keskeiset strategiat ja strategi-

set toimenpiteet. Siihen ei ole mitään oikeaa matemaattista vastausta, mitkä ovat yrityksen pää-

draiveri, keskeinen strategia ja strateginen toimenpide. Vaan jokaisen organisaation pitää pystyä 

muodostamaan näkemys strategiahierarkian avulla siitä, kuinka pystyä erottumaan kilpailijoista ja 

saavuttaa sekä ylläpitää tai vahvistaa kilpailuetuja. (Kamensky M. 2010c, 235-236.) 

 

Kun puhutaan johtamisesta, niin yleensä korostetaan tekijöitä jotka ovat johtaminen-sanan edessä. 

Strategisessa vuorovaikutusjohtamisessa tekijät ovat, strateginen ja vuorovaikutus. Osaaminen on 

kaikkien asioiden takana, se pitää paikkansa näiden kolmen sanan kohdalla, nämä sanat ovat stra-

tegia, johtaminen ja vuorovaikutus. (Kamensky, M. 2010a, 28.) 
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KUVIO 2. Menestyksen timantti. (Kamensky, M. 2010, 28-29) 

 

Mika Kamenskyn (2007) mukaan liiketoiminnan kehittämisen ja johtamisen tärkeimmät asiat voi-

daan näyttää viitekehyksellä, jota hän nimittää menestyksen timantiksi. (2010, 28). Strategia, joh-

taminen, osaaminen ja vuorovaikutus nämä kaikki ratkaisee yrityksen menestyksen pitkällä aika-

välillä. Näille kaikille väittämille on löydettävissä vankat perustelut. Nämä ovat keskenään vahvasti 

riippuvaisia toisistaan, joten mikään näistä tekijöistä ei yksinään riitä. Näin ollen koko menestyksen 

timantti olisi perusteltua ottaa liiketoiminnan johtamisen ja kehittämisen perustaksi. (Kamensky, M. 

2010a, 29) 

 

Liikkeenjohtotieteiden suosikkitermejä ovat jo pitkään olleet strategia, johtaminen ja osaaminen. 

Vuorovaikutus on vasta tulossa näiden joukkoon mukaan, mutta Kamensky (2010) uskoo vuoro-

vaikutuksen olevan vähintään yhtä tärkeä liiketoiminnan menestykselle. ”Koko yhteiskunnan, sen 

organisaatioiden ja yksilöiden kohdalla on yhä selvempää, ettei kukaan pärjää enää yksin.” Näin 

keskeisemmäksi menestystekijäksi muodostuu vuorovaikutus verkostoineen ja vuorovaikutustai-

toineen. ”Menestyksen timantin kaikki neljä särmää ovat kuitenkin olennaisia ja aivan erityisesti 

näiden pääsärmien välisten vuorovaikutussuhteiden ymmärtäminen.” (Kamensky, M. 2010a, 29) 
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3.2 Balance Scorecard 

Liiketoimintayksikön Balance Scorecardin nelinäkökulmaisessa viitekehyksessä kuvataan, 
miten yksikkö lisää arvoaan osakkeenomistajille sisäisten prosessien kautta saavutetuista, 
paremmista asiakassuhteista. Prosesseja parannetaan jatkuvasti työntekijöiden ja järjes-
telmien toiminnan sekä yrityskulttuurin yhdensuuntaistamisen avulla. Seuraavassa esi-
telemme nämä neljä näkökulmaa. (Kaplan, R S. & Norton, D P. 2007a, 19) 

 

3.2.1 Yrityksen arvolupaus 

 

 

Taloudellinen Mitkä ovat osakkeenomistajien odotukset taloudellisesta suori-
tuskyvystä? 

 
Asiakas Kuinka luomme arvoa asiakkaillemme, jotta saavutamme talou-

delliset tavoitteemme? 
 
Sisäinen prosessi Missä prosesseissa meidän tulee olla erinomaisia, jotta täyttäi-

simme asiakkaidemme odotukset? 
 
Oppiminen ja kasvu Miten yhdensuuntaistamme henkisen pääomamme – ihmiset, jär-

jestelmät, yrityskulttuurin – jotta paranamme kriittisiä prosesse-
jamme? 

 

Syy- ja seuraussuhteiden kautta jokainen näistä neljästä näkökulmasta liittyy toisiinsa. Esimerkiksi 

Kehitetään henkilöstön osaamista (oppimisen ja kasvun näkökulma), joka näkyy asiakaspalvelun 

parantumisena (sisäinen prosessi), mistä seuraa korkeampi asiakastyytyväisyys ja -uskollisuus 

(asiakas) ja tuotto lopulta kasvaa ja tulosmarginaali on parempi. (taloudellinen) (Kaplan, R S. & 

Norton, D P. 2007a, 19) 

 

Seuraavaksi (kuvio 3), jossa on liiketoimintayksiköiden strateginen nelinäkökulmainen viitekehys, 

jonka pohjalta yrityksen Balance Scorecard -mittaristo alkaa kehittyä luonnollisesti. (Kaplan, R S. 

& Norton, D P. 2007a, 19) 
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KUVIO 3. Yrityksen scorecard-mittariston luominen. (Kaplan, R S. & Norton, D P. 2007b, 21) 

 

 

3.3 Oulun alueen yrityksien menestystekijät 

Tässä luvussa käsitellään kohdeyrityksien menestystekijöitä. Jokaisen kohdeyrityksen kohdalle on 

lisätty haastattelukysymykset helpottamaan lukijaa. 

 

Yritys A 

 

Mitkä ovat yrityksen menestystekijät? Alueen menestystekijät? 

 

Toimitusjohtaja sanoo naurahtaen, että menestystekijät yrityksellä on varmaa hänen pitkä ammat-

titaito, koska hän on ollut viimeiset kolmekymmentäkahdeksan vuotta vetokoukku kainalossa. Ehkä 

se on se suuri salaisuus, että tietää kaiken vetokoukuista sekä erikoistuminen on yksi menestyste-

kijä. Mahdollisimman kevyt hallintorakenne, ettei ole pikkujohtajia joka välissä. Pitää kuunnella 

asiakasta ja markkinointi on tärkeää, ettei ole liikaa puskaradion varassa. Tukee vähä ympärillä 

olevaa urheilua, niin saa näkyvyyttä ja kyllä se menestys sieltä tulee. 
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Yritys B 

 

Mitkä ovat yrityksen menestystekijät? Alueen menestystekijät? 

 

Yrityksen menestyksen takana on vankka osaaminen, asiakkaiden huomiointi sekä työn korkea 

laatu. Toimitusaika ja joustavuus ovat asioita, joita pitää parantaa. Toimitusjohtaja tietää, etteivät 

ne ole halvin ratkaisu. Kuitenkin yritys pystyy tarjoamaan järkevillä hinnoilla kiinnostavaa palvelua. 

Yksi menestystekijä on, että tietää paljonko tekeminen maksaa ja että rahaa jää firmaan. Hän täs-

mentää, että jälkilaskenta täytyy osata tehdä, muuten ei tiedä millä elää. 

 

Alue ei varsinaisesti merkitse yritykselle mitään, koska asiakkaat ovat muualla ja lähin asiakas on 

300 kilometrin päässä. Toimitusjohtaja sanoo, että olisi tietenkin fiksua olla lähempänä asiakkaita, 

mutta se ei ole haitannut. Tärkeimpien asiakkaiden kanssa asiat ovat hyvässä kunnossa, ettei vä-

limatka haittaa. 

 

Yritys C 

 

Mitkä ovat yrityksen menestystekijät? Alueen menestystekijät? 

 

Yrityksen toimitusjohtaja mainitsee, että yrityksen kannalta Oulu ei ole mikään kultakaivos. Oulussa 

on erittäin vähän konepajateollisuutta. Yritys toimii konepajateollisuuden ja paperiteollisuuden pa-

rissa, SSAB Raahesta ja Oulun alueelta Stora Enso, joka onkin merkittävä paikallinen asiakas. Hän 

ei ole nähnyt aluetta kovin kiehtovana, koska alueella vaikuttaa voimakkaasti 80-luvun alussa pa-

nostettu digitali- ja puhelintekniikka. Nämä toimialat imivät alueelta erittäin paljon ammattilaisia nii-

hin tehtäviin, ja edelleenkin Nokia toimii Oulussa isona verkkorakentajana. Yritys joutuu hakemaa 

näiden muutamien vaihtoehtojen jälkeen asiakkaat muualta ja silloin ne ovat niitä laitetoimittajia, 

jotka vievät tuotteita ympäri maailmaa ja tietenkin kotimaan kohteisiin. Tällä hetkellä Kemissä on 

kaksi työmaata, joiden asiakkaat tulevat Rauman eteläpuolelta ja Savonlinnasta. Toimitusjohtaja ei 

näe Oulua vetovoimaisena paikkana, mutta esimerkiksi Tampere on sellainen paikka, missä on 

tyypillisesti paljon metalliteollisuutta ja konepajateollisuutta. Jyväskylässä on Valmetin isot tehtaat. 

Toimitusjohtajan mielestä alue ei ole täydellinen, mutta hyvä paikka toimia. Liikenneyhteydet ovat 

hyvät, pääsee liikkumaan lentokoneella, junalla ja autolla. 
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Yritys A 

 

Yrityksen liiketoiminnallisen osaamisen kehittyminen vuosien aikana? (esim. liiketoiminta 

strategia, strateginen markkinointi, myynti) Millaisia haasteita olette kokeneet? 

 

”Kantapään kautta kait sitä mennään ja virheistä oppii, ettei tee toista kertaa samaa virhettä. Mulla 

o ehtymätön muista, muistan kaikki nuo koukut ulkoa tuolta varastosta.” -Yritys A:n toimitusjohtaja 

 

Yritys menee tunne pohjalta markkinoinnissa. Aina ei ole lehtimainontaa, vaan ollaan mukana esi-

merkiksi pesäpalloilussa, junioriurheilussa ja golfissa. 

 

Yrityksellä ei ole ollut isoja haasteita. Toimitusjohtaja itse on myyntihenkinen ja työntekijät ovat 

hyviä. 

 

Yritys B 

 

Yrityksen liiketoiminnallisen osaamisen kehittyminen vuosien aikana? (esim. liiketoiminta 

strategia, strateginen markkinointi, myynti) Millaisia haasteita olette kokeneet? 

 

Pitää perehtyä asiakkaan bisnekseen, niin voi sitten itsekin ymmärtää asian. Toimitusjohtajan oma 

liiketoimintaosaaminen kehittyy, kun on poissa kotoa ja kiertelee maailmaa. Voi huomioida miten 

muualla asiat tehdään ja ottaa vinkkejä sieltä mukaan omaan työhön. Tämä kaikki mahdollistaa 

uuden oppimisen ja tätä kautta saadaan ne yritykseen. Hän kertoo käyneensä vuosien varrella 

monia erilaisia yrittäjäkursseja ja verkostoitunut kollegoiden kanssa, sekä keskustellut yritystoimin-

nasta heidän kanssa. Sieltä hän on saanut hyviä ideoita, joita ei keksisi yksin kotona ollessa. 

 

Toimitusjohtaja kuvailee omista haasteista, että hetkittäin on ollut vaikeita aikoja. Esimerkiksi on 

käyty tosi tärkeitä neuvotteluja ja oltu veitsen terällä, että jatkuuko hommat vai ei. Joskus tulee oma 

jaksaminen vastaan, että jaksaako vääntää ja punnertaa. Välillä on todella vaikeaa, kun on tiukka 

paikka lähteä kauas neuvottelemaan ja ei ole mitään tuntumaa, että tuleeko sopimuksen kanssa 

takaisin vai ei. 
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Yritys C 

 

Yrityksen liiketoiminnallisen osaamisen kehittyminen vuosien aikana? (esim. liiketoiminta 

strategia, strateginen markkinointi, myynti) Millaisia haasteita olette kokeneet? 

 

Liiketoimintaosaaminen on ollut tasaisen varmaa ja yritys on pitänyt hyvää huolta niistä asiakkaista, 

jotka ovat tärkeitä heille. Uusien asiakkaiden hankinta puuttuu, mutta siihen liittyy myös se, ettei 

yritys ole siirtynyt Oulusta uusille paikkakunnille.  

 

Yritys ei ole varsinaisesti tehnyt myyntiä koskaan, vaan joku on aina ottanut yhteyttä heihin. Aino-

astaan 90-luvun lamassa, jolloin yritys teki markkinointia ja vuonna 1992 oli muutamilla messuilla 

mukana. Sieltä yritys sai asiakkaita, muun muassa Sunstefin brator Nastolasta, se oli heille kulta-

kaivos kaksi vuotta. Yrityksen myynti on ollut synti, sillä on oltu tyytyväisiä niihin nykyisiin asiakkai-

siin ja tehty niille työt hyvin. Toimitusjohtaja kertookin, että voi tapahtua muutoksia, sillä joku yrityk-

sistä saattaa pienentyä, tulla myydyksi tai lopettaa. Yrityksen aktiivinen myynti on ollut valitettavasti 

erittäin vaatimatonta. Kenelläkään ei ole ollut työtehtävänä myyntiä tai markkinointia, sillä ollaan 

oltu tyytyväisiä oman firman tulokseen. Lähiajan tavoite yrityksellä on, että jollakin tavalla pitää 

virkistää toimintaa. Johtotehtäviin he toivovatkin uutta ja nuorempaa verta, sillä yrityksen tämän-

hetkisillä työntekijöillä on kuitenkin meininkiä tehdä asioita.  
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4 PÄÄOMARAHOITUKSEN MUODOT LIIKETOIMINNAN TUKENA  

 

 

Yrityksellä on mahdollisuus hankkia rahoitusta joko oman pääoman, tai vieraan pääoman muo-

dossa. Oma pääomassa on sisäinen ja ulkoinen rahoitus. Sisäinen oma pääoma tunnetaan myös 

sanalla tulorahoitus, joka tulee yrityksen liiketoiminnan saatavista voitoista, kun taas ulkoinen oma 

pääoma tulee sijoittajilta osakeannissa. Tulorahoituksen käyttäminen ei aiheuta liikkeellelaskukus-

tannuksia, tämä selittää yritysten halua käyttää tulorahoitusta ensisijaisesti yritystoiminnan rahoit-

tamiseen. Vieraan pääoman käytöstä saattaa ääritilanteissa aiheutua rahoitusriskin liika lisäänty-

minen, tästä syystä vierasta pääomaa ei voi käyttää rajattomasti. Liikkeellelaskukustannukset ovat 

vieraassa pääomassa yleensä pieniä, ja liikkeellelaskun hetkellä osakkeenomistajien ei tarvitse 

luopua äänivallastaan. Yrityksillä on myös näiden kahden rahoituksen lisäksi käytettävissä samoilla 

ominaisuuksilla sisältäviä välirahoitusinstrumentteja, joista tärkeimpiä ovat vaihtoehto kirjalaina, 

optiolaina ja pääomalaina. (Knüpfer S. & Puttonen V. 2014a, 49). 

 

4.1 Vieras pääoma liiketoiminnan kehityksessä 

 

Vieraan pääoman rahoitukselle on normaalia, että siihen vaaditaan jokin vakuus yritykseltä, 

yleensä vieras pääoma on pankkilainaa. Jos yrityksellä ei ole vakuuksia, niin se rajoittaa vieraan 

pääoman käyttömahdollisuuksia. ”Vieraalla pääomalla on lisäksi takaisinmaksu- ja jatkuva korko-

vaatimus, minkä johdosta yrityksen voimakas kasvu ja kehitys, jotka edellyttävät investointeja va-

kuuskelvottomiin eriin, kuten henkilöstön rekrytointiin, ei tule useinkaan parhaiten turvatuksi laina-

rahoituksella.” (Lauriala J. 2008, 31) Suomessa on perinteisesti hallinnut pankkikeskeinen rahoi-

tusjärjestelmä, missä yrityksien rahoitus perustuu velkarahoitukseen ja pitkäaikaisiin suhteisiin 

pankin kanssa. Talletuspankkien asema on ollut Suomessa perinteisesti ratkaiseva rahoituksen 

kanavoinnissa rahoitusylijäämäisiltä sektoreilta, rahoitusalijäämäisille sektoreille. Pankkikonsernit 

kattavat suurimman osan muistakin rahoituslaitoksistamme, joka vielä korostaa pankkikeskei-

syyttä. Toisaalta viime aikoihin, suora rahoitus markkinoilta on ollut suhteellisen vähäistä. Tästä 
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syystä, hyvät ja huonot ajat kansantaloudessamme ovat välittömästi heijastaneet Suomen pank-

kien taloudelliseen tilaan. Pankkikeskeiseen järjestelmään liittyy monia hyötyjä kohdeyhtiön näkö-

kulmasta esimerkiksi yritys voi tehdä pitkäjänteisen suunnittelun, jos heillä on kiinteä pankkisuhde. 

Tässä tapauksessa kohdeyhtiö voi luottaa, että läheisessä yhteistyössä pankki todennäköisesti 

jatkaa rahoitustaan. Pankki pysyy jatkuvasti kartalla yrityksen toiminnasta, ja epäsymmetrisen in-

formaation määrä vähenee. Tästä syystä, pankki ei välttämättä aja yritystä konkurssiin hetkellisen 

kassavirran heikentymisen vuoksi, vaan saattaa tarjota kohdeyritykselle väliaikaista rahoitusta. 

(Lauriala J. 2008, 31-32.) 

 

4.2 Pääomasijoittaminen 

 

”Pääomasijoittamisella tarkoitetaan ammattimaisten pääomasijoitusrahastojen tai muiden institu-

tionaalisten sijoittajien tekemiä oman pääoman ehtoisia tai omaan pääomaan sidonnaisia inves-

tointeja listautumattomiin yrityksiin.” (Lauriala J. 2008, 148). 

 

Niskanen ja Niskanen (2007) kertovat kirjassa pääomasijoittamisen oman pääoman ehtoisen sijoit-

tamisen tekemisestä yrityksiin, jotka omaavat hyvät kehitysmahdollisuudet. Pääomasijoittajat ra-

hoittavat yrityksen toimintaa, jossa he ovat yhtenä omistajista. Yleensä he myös osallistuvat yrityk-

sen strategioiden luomiseen, hallitustyöskentelyyn ja liiketoiminnan kehittämiseen. Sijoitukset voi-

vat olla huomattavan suuria, mutta pääsääntöisesti sijoitukset vaihtelevat 0,1 ja 5 miljoonan euron 

välillä. (Niskanen, J. & Niskanen, M. 2007, 334.) 

 

Pääomasijoittaminen sisältää: 
1. ns. siemenvaiheen sijoitukset 
2. käynnistys ja kasvuvaiheen sijoitukset 
3. siirtymävaiheen sijoitukset 
4. LBO- ja MBO-kaupat 
5. rekapitalisoinnit 
6. toimialan konsolidoinnit 
7. kriisitilassa olevien ongelmayhtiöiden pääomittamiset ja toiminnan uudelleenjärjestelyt 

eli ns. turnaround-sijoittamiset. 
(Lauriala J. 2008, 148.) 
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Suomen pääomasijoitusyhdistys ry:n (2017) sivuilla kerrotaan, että pääomasijoitus rahoitusmuo-

tona sopii yrityksille, joilla on vahvat kasvutavoitteet ja -mahdollisuudet. Tämä myös edellyttää yri-

tyksen tuotteelta tai palvelulta selkeää kilpailuetua ja vahvaa yritystoiminnan kehittämistä johdolta, 

jotta pääomasijoituksen voi saada. Omistajien täytyy olla valmiita antamaan pääomasijoittajalle ra-

hoitusta vastaan omistusosuus yhtiöstä. Alkuperäisten omistajien omistusosuus kaventuu sijoitus 

vaiheessa, mutta jäljelle jäävän omistuksen arvo voi tulevaisuudessa olla paljon suurempi yrityksen 

arvonnousun ansiosta. (FCVA Suomen pääomasijoitusyhdistys ry 2017a, viitattu 19.9.2017.) 

 

Yrityksen saamia etuja pääomasijoituksessa muihin rahoitusmuotoihin verrattuna: 

 

- Pääomarahoitus mahdollistaa yritykselle vahvan rahoituksellisen pohjan tulevaisuudelle. 

- Sijoitusaikana ei tarvitse lyhentää rahoitusta ja siitä ei aiheudu korkokuluja. 

- Liiketoiminnan kehittämiseen on käytössä tulorahoitus. 

- Yritys saa käytettäväkseen pääomasijoittajan monipuolisen liiketoimintaosaamisen. 

- Yritys saa näkemystä ja käytännön kokemusta strategiseen kehittämiseen ja irtautumis-

prosessiin osaavalta pääomasijoittajalta.  

- Se ei sido vakuuksia, vaan yrittäjän henkilökohtaiset ja yrityksen vakuudet voidaan käyttää 

vieraan pääomaehtoisen rahoituksen hankintaan. 

- Liiketoimintariski jaetaan pääomasijoittajan kanssa. 

- Yrityksen vakavaraisuus paranee (omavaraisuusaste). 

- Kaikilla aloilla toimiville ja eri kehitysvaiheissa ovelille yrityksille on tarjolla pääomarahoi-

tusta. 

- Pääomasijoittajalle sovitaan omistusosuus yrityksestä. 

(FCVA Suomen pääomasijoitusyhdistys ry 2017b, viitattu 19.9.2017.) 

 

 

Pääomasijoittaminen voidaan nähdä toimialana, joka on erikoistunut yritysten kasvun ja 
rakennemuutoksen kautta syntyvän arvonnousun edistämiseen aktiivisen ja osallistuvan 
omistajuuden kautta. Pääomasijoittajat ovat mukana yrityksen kehityskaaren haastavim-
missa epäjatkuvuusvaiheissa, joissa on usein kyse hypystä suureen tuntemattomaan. (Pa-
jarinen, M. & Rouvinen, P. & Ylhäinen, I. 2016, s. 9.) 
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Pääomasijoittajat ovat muuhun rahoitusalaan verrattuna aktiivisia ja osallistuvia yritysten valitsijoita 

ja kehittäjiä, joka johtaa siihen, että he käyttävät heidän kohdeyrityksiinsä aikaa, vaivaa ja laajaa 

verkostoaan menestyksen edistämiseen. Kohdeyritysten kaupallinen menestys loppumarkkinoilla 

vaikuttaa pääomasijoittajan menestykseen. Pääomasijoittajan menestyksellä onkin kyse taidosta 

valita juuri oikeat kohteet sekä kyvystä kehittää niitä. (Pajarinen, M. & Rouvinen, P. & Ylhäinen, I. 

2016, s. 9.) 

 
Pääomasijoitustoimialan kiertokulkuun kuuluu kolme perusvaihetta: 

 
1. Varainkeruu (fundraising). Pääomasijoitusyhtiön ja -rahaston perustaminen sekä ra-
hastosijoitusten kerääminen muun muassa työeläkeyhteisöiltä. 
2. Sijoittaminen (investing). Kohdeyritysten valinta, varojen sijoittaminen ja yritysten avus-
taminen muun muassa johdon mentoroinnin ja hallitustyöskentelyn kautta. 
3. Irtautuminen (exiting). Kohdeyrityksiin sijoitettujen varojen kotiuttaminen ja varojen pa-
lauttaminen rahastosijoittajille (±voitot/tappiot, vähennettynä hallinto- ja tuottosidonnaisilla 
palkkioilla). 
(Pajarinen, M. & Rouvinen, P. & Ylhäinen, I. 2016, s. 10.) 
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Yritys A 

 

Onko yrityksellä tai onko ollut vierasta pääomaa (pankki tai ulkopuolinen sijoittaja) liiketoi-

minnan ja kasvun vaiheissa? Kuinka hyödylliseksi koitte sen ja miten se näkyi kasvussa 

 

Yrityksellä oli alkuaikana vierasta pääomaa, kun yritys on perustettu, mutta sen jälkeen ei ole ollut. 

Yritys A:lla ei ole koskaan ollut lainaa, vaan yritys on rahoittanut toimintansa tulorahoituksella. Os-

taessaan liiketoiminnan hän otti lainaa. Muuta rahoitusta ei ole ollut. Selkänahasta on revitty kaikki. 

-Yritys A:n toimitusjohtaja 

 

Olisiko jälkikäteen ajateltuna ollut yrityksen kehityksen kannalta suotuisaa, jos sillä olisi 

ollut isommat taloudelliset resurssit käytettävissä? 

 

Yrityksen toimitusjohtaja ei tiedä, että olisiko ollut yrityksen kehityksen kannalta suotuisampaa, jos 

olisi ollut enemmän resursseja käytettävissä. Olisimme voineet rakentaa koukkutehtaan.  

 

Yritys B 

 

Onko yrityksellä tai onko ollut vierasta pääomaa (pankki tai ulkopuolinen sijoittaja) liiketoi-

minnan ja kasvun vaiheissa? Kuinka hyödylliseksi koitte sen ja miten se näkyi kasvussa? 

 

Rahoitusyhtiöt ovat olleet tärkeässä roolissa yrityksen toiminnassa. Varsinkin kun on ostettu työs-

tökonekalustoa. Sillä yksi kone maksaa vähintään puolimiljoonaa. Ostaessa arvokkaita laitteita ja 

koneita pankki on oltava mukana. Yrityksellä on ollut matkanvarrella Finnveran laina ja on myös 

jouduttu vaihtamaan pankkia. Yhteen vaiheeseen yrityksellä oli pääomasijoittaja mukana liiketoi-

minnassa, kun yritys uskoi kovasti tuulivoima bisnekseen. Siihen aikaan toimitusjohtajan isä oli 

pääomistaja, hän halusi tukijoukkoja tuulivoima projektiin, jos hommat olisi lähteneet kasvuun. Ne 

olivat raskaita vuosia, sillä hän itse aloitti toimitusjohtajana ja samaan aikaan tuli pääomasijoittaja 

mukaan. Noin viisi vuotta yrityksellä oli pääomasijoittaja mukana, jonka jälkeen hän osti firman 

osakkeet itselleen. Silloin hänen täytyi neuvotella pankin kanssa lainasta ja maksuajasta. Pankki 

on edelleenkin tärkeä rahoittaja, jonka kanssa asiat hoituu. 

 

Yrityksen toimitusjohtaja ei pitänyt tästä vaiheesta, koska se ei auttanut kasvussa. Ehkä se ei hei-

dän kohdalla vaan toiminut. ”En tiedä oliko kumppani väärä vai olinko minä vaan hankala niitä 
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kohtaan. Se ei ollut kuin rahaa vaan ja se suli aika nopeasti pois, sen jälkeen vaan oli tiukkapaikka 

maksaa pois sitä niille. Sen aikainen pääomasijoittaja ei pystynyt tuomaan lisää mitään liiketoimin-

taosaamista, eivätkä he tuoneet mitään alaan liittyvää teollista osaamista.” – Yritys B:n toimitusjoh-

taja. Jälkeenpäin jos yritys miettisi tällaista tilannetta uudestaan, niin pitäisi olla ihan oikeasti eri-

laista tarjottavaa, sillä edellinen kumppanuus ei toiminut yrityksen kanssa. 

 

Olisiko jälkikäteen ajateltuna ollut yrityksen kehityksen kannalta suotuisaa, jos sillä olisi 

ollut isommat taloudelliset resurssit käytettävissä? 

 

Hän ei näe sillä merkitystä, jos olisi ollut isommat taloudelliset resurssit käytettävissä. Koska aikai-

semmassa tapauksessa sijoittajat toivat rahaa sen mitä yritys tarvitsi tai halusi. Tällainen tilanne ei 

heidän kohdallaan toiminut. 

 

Yritys C 

 

Onko yrityksellä tai onko ollut vierasta pääomaa (pankki tai ulkopuolinen sijoittaja) liiketoi-

minnan ja kasvun vaiheissa? Kuinka hyödylliseksi koitte sen ja miten se näkyi kasvussa? 

 

Toimistoon ja firman mökkiin on otettu lainaa vuonna 1989. Tietokonemaailmaan, ohjelmointilait-

teisiin ja autoihin yritys ei ole koskaan ottanut lainaa. Lainat yritys maksoi vuonna 1996 pois, jonka 

jälkeen lisälainalle ei ole ollut tarvetta. Rivitalojen rakentamiseen yritys on ottanut sen verran lainaa, 

että kun asunnot on myyty, niin lainat ovat poistuneet. Puolet näistä asunnoista ovat jääneet yri-

tykselle tai omistajille, ja toinen puoli asunnoista on myyty. 

 

Olisiko jälkikäteen ajateltuna ollut yrityksen kehityksen kannalta suotuisaa, jos sillä olisi 

ollut isommat taloudelliset resurssit käytettävissä? 

 

Ei olisi tarvinnut mitään erikoista, ehkä pienillä summilla korkeintaan. 
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5 YRITYKSEN ARVON MÄÄRITTÄMINEN TILINPÄÄTÖSTIETOJEN AVULLA 

 

 

On kehitetty monia tunnuslukuja, joilla voidaan analysoida yrityksiä. Tunnusluvut voidaan jakaa 

kolmeen eri luokkaan siten, mitä niillä halutaan analysoida. Tunnusluvuilla arvioidaan yrityksen 

kannattavuus, tehokkuus ja vakavaraisuus. Tunnusluvut toimivat apuna, kun vertaillaan yrityksiä. 

Vertailussa haastavaa ja ongelmallista on ennen kaikkea se, että siinä piilee eri toimialojen erot. 

Esimerkkinä metalliteollisuus on kulu- ja taserakenteeltaan erilainen, kuin esimerkiksi henkilöstö-

valtainen it-ala. Tällaisten vaikeiden vertailujen takia esimerkiksi ”yritysten tunnuslukuihin perustu-

viin sijoituskohteiden reittauksiin tulee suhtautua kriittisesti”. (Knüpfer S. & Puttonen V. 2014b, 233-

234.) 

 

Tunnuslukujen välttävät ja kiitettävät arvot voivat johtaa harhaan, jos ei oteta huomioon toimialojen 

välistä vaihtelua. Tunnuslukuanalyysit ovat huomattavasti miellyttävämpiä, kun ne tehdään toi-

mialojen sisällä. Silloin on mahdollista vastata kysymyksiin, kuten mikä yritys on käyttänyt pää-

omansa tehokkaimmin ja mikä yritys on tuottanut huonoiten. (Knüpfer S. & Puttonen V. 2014b, 233-

234.) 

 

5.1 Kannattavuus 

 

Kannattavuutta on pidetty tärkeimpänä toimintaedellytyksenä yritykselle. Yrityksellä ei ole pitkään 

elämisen edellytyksiä ja yritys joudutaan ennen pitkään lopettamaan, jos yrityksen kannattavuus 

on heikko. Jos yritys tuottaa tappiota ja syö omaa pääomaansa, joka tulee väistämättä jossain 

vaiheessa loppumaan, tämä merkitsee heikkoa kannattavuutta. Yleensä kannattavuuden mittarit 

jaetaan liikevaihtoon suhteutettuihin katemittareihin, ja pääomaan suhteutettuihin tuottomittareihin. 

(Balance consulting 2017a, viitattu 5.11.2017.) 
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Käyttökateprosenttia verrataan mieluiten saman toimialan yritysten kesken. Se näyttää liiketoimin-

nan tuloksen ennen poistoja ja rahoituseriä. Toimialan sisällä vertailukelpoisuus voi heikentyä, 

koska yritykset voivat omistaa tuotantovälineet itse tai vuokranneet kokonaan tai osittain. Toimialan 

lisäksi on otettava huomioon myös vieraan pääoman rahoituskulujen määrä sekä aineellisten ja 

aineettomien hyödykkeiden poistovaatimukset. (Heikinmatti, K. Jahkonen, E. Kanervisto, M. Kekki, 

S. Marjomaa, J. Ruusulaakso, J. Toivio, A. 2017, 64) 

 

teollisuus 5-20% 
kauppa  2-10% 
palvelu  5-15% 

 

Nettotulos tulee olla positiivinen, jotta toimintaa voidaan pitää kannattavana. ”Nettotuloksen riittä-

vyys ja vaadittava vähimmäistaso määräytyvät muun muassa pääomarakenteen vahvistamispyrki-

mysten ja voitonjakotavoitteiden mukaan.” (Heikinmatti, K. Jahkonen, E. Kanervisto, M. Kekki, S. 

Marjomaa, J. Ruusulaakso, J. Toivio, A. 2017, 65) 

 

 
Sijoitetun pääoman tuottoprosentti mittaa suhteellista kannattavuutta eli sitä tuottoa, joka 
on saatu yritykseen sijoitetulle, korkoa tai muuta tuottoa vaativalle pääomalle.  
Tunnusluvun vertailtavuutta varsinkin eri yritysten kesken voi heikentää se, ettei käytettä-
vissä ole riittäviä tietoja vieraan pääoman jakamiseksi korolliseen eli tuottoa vaativaan ja 
korottomaan pääomaan. Myös suuret investoinnit ja tehdyt arvonkorotukset aiheuttavat 
ongelmia tunnusluvun kehityksen arvioinnissa. (Heikinmatti, K. Jahkonen, E. Kanervisto, 
M. Kekki, S. Marjomaa, J. Ruusulaakso, J. Toivio, A. 2017, 68) 
 
Sijoitetun pääoman tuottoprosenttia voidaan pitää välttävänä, kun se on vähintään yrityk-
sen korollisesta vieraasta pääomasta maksaman keskimääräisen rahoituskuluprosentin 
suuruinen. (Heikinmatti, K. Jahkonen, E. Kanervisto, M. Kekki, S. Marjomaa, J. Ruusu-
laakso, J. Toivio, A. 2017, 68) 
 
Kokonaispääoman tuotto % mittaa yrityksen kykyä tuottaa tulosta kaikelle toimintaan si-
toutuneelle pääomalle. Luku on sijoitetun pääoman tuottoprosenttia käyttökelpoisempi eri-
tyisesti silloin, kun jakoa korolliseen ja korottomaan pääomaan ei pystytä selvittämään. 
(Heikinmatti, K. Jahkonen, E. Kanervisto, M. Kekki, S. Marjomaa, J. Ruusulaakso, J. Toi-
vio, A. 2017, 67.) 
 
Kokonaispääoman tuoton ohjearvoja: 
  

yli  10% hyvä 
  5 - 10% tyydyttävä 
  alle  5% heikko 
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Yritys A 
    2010   2011    2012    2013    2014   2015   2016 

Kannattavuus               

Käyttökate % 11,5 2 -2,4 -2 0,3 11,9 14,7 

Liikevoitto % 11,1 1,4 -2,7 -2 0 11,6 14,4 

Nettotulos % 7,9 0,5 -4,1 -2,8 -1 11,1 11,4 

Sijoitetun pääoman tuotto % 74,1 15,5 -44,6 -33,4 2,6 174,6 94,2 

Kokonaispääoman tuotto % 33,3 7,1 -14,2 -9,3 0,7 81 62,6 
 
 
Yritys B 
    2009    2010     2011    2012    2013    2014   2015   2016 

Kannattavuus                 

Käyttökate % 9,6 11,2 9,6 13,1 6,9 8,5 7,9 13 

Liikevoitto % 6,4 8,2 6,6 10,3 1 4,3 4,4 8,7 

Nettotulos % 4,3 5,7 4,5 8,2 -0,2 2,6 3,2 6,2 

Sijoitetun pääoman tuotto % 18,5 29,3 22,3 30,1 2,1 9,9 7,6 12,3 

Kokonaispääoman tuotto % 14,7 23,6 17,9 24,3 1,7 8,4 6,7 11 
 
 
Yritys C 
      2013      2014     2015     2016    

Kannattavuus     
Käyttökate % 14,3 13,4 12,7 14,1 

Liikevoitto % 13,7 12,9 12,4 13,8 

Nettotulos % 10,6 11,1 10,2 11,5 

Sijoitetun pääoman tuotto % 19,6 18,9 18,4 15,8 

Kokonaispääoman tuotto % 17,1 16,6 16,4 14,3 
 
 

5.2 Tehokkuus 

 

Tehokkuus on tärkeä yrityksen arvontuottamiskyvyn mittari. Yritykselle on tärkeää pystyä 
tuottamaan sijoittajien vaatiman tuoton verran ja siinä pääomien tehokas käyttö on avain-
asemassa. Tehokkuuden tunnuslukuja on useita, mutta niissäkin on useimmiten sama lo-
giikka, tehokkuuden osa-alueet vain vaihtelevat. Pääoman kiertonopeutta laskettaessa suh-
teutetaan yrityksen liikevaihto ja taseen loppusumma. Tunnusluku antaa arvion siitä, kuinka 
monta euroa yritys on onnistunut tuottamaan liikevaihtoa yhtä taseessa olevaa euroa koh-
den. (Knüpfer S. & Puttonen V. 2014c, 237.) 
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”Käyttöpääomaprosentti antaa muun muassa ennusteita tehtäessä varsin hyvän kuvan niistä ra-

hoitustarpeista, joita toiminnan laajentaminen aiheuttaa.” (Heikinmatti, K. Jahkonen, E. Kanervisto, 

M. Kekki, S. Marjomaa, J. Ruusulaakso, J. Toivio, A. 2017, 72.)  

 

Yritys A 
           2010   2011   2012   2013  2014   2015   2016 

Käyttöpääoma        
Käyttöpääoma % 1,9 0,5 2,2 2,1 -1,6 6 8,3 

Vaihto-omaisuus/liikevaihto % 1,4 9,3 5,5 5 4,1 7 10,9 

Myyntisaamisten kiertoaika pv 29 25 27 23 9 11 6 

Ostovelkojen kiertoaika pv 51 87 66 58 53 25 29 
 
 
Yritys B 
            2009    2010   2011 2012   2013   2014   2015   2016 

 
 
Yritys C 
     2013    2014     2015     2016 
 

Käyttöpääoma     
Käyttöpääoma % 32,5 37,6 17,3 33,1 

Vaihto-omaisuus/liikevaihto % 7,4 6,1 0 3,7 

Myyntisaamisten kiertoaika pv 106 129 71 117 

Ostovelkojen kiertoaika pv 152 109 57 69 
 
  

Käyttöpääoma         
Käyttöpääoma % 17,8 21 17,5 21,5 22,5 24,9 19,5 20,5 

Vaihto-omaisuus/liikevaihto % 12,7 14,1 12,2 13,8 12,6 13 14,1 14 

Myyntisaamisten kiertoaika pv 33 37 35 48 50 62 33 44 

Ostovelkojen kiertoaika pv 28 19 27 32 24 30 20 35 
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5.3 Vakavaraisuus 

 

”Vakavaraisuus määritellään yrityksen rahoitusrakenteen terveydeksi siten, ettei vieraan pääoman 

osuus ole hallitseva.” (Laitinen E. 2007, 344). Osuus on hallitseva, jos yritys ei selviä vieraan pää-

oman johtuvista maksuvelvoitteista.  

 

Vakavaraisuuteen liittyy kaksi ulottuvuutta: 

 

Rahoitusrakenne on ensimmäinen, joka näyttää oman pääoman osuutta yrityksen koko pää-

omasta. Ulkoisen pääoman saatavuus ja sen kustannus nousee olennaisesti, mikäli yrityksellä on 

heikko rahoitusrakenne. Rahoitusrakennetta heikentävät yrityksen heikko tulorahoitus ja tappiot. 

Rahoitusrakenne heikkenee entistä enemmän, jos yritys joutuu ottamaan enemmän vierasta pää-

omaa rahoittaakseen toimintaa, ja mitä enemmän tappiot rasittavat omaa pääomaa. (Laitinen, E. 

2007, 334.) 

 
Takaisinmaksukyky on toinen ulottuvuus, joka kuvaa tulorahoituksen ja vieraan pääoman suhdetta 

toisiinsa. Yritys selviää helpommin vieraan pääoman takaisinmaksusta tulorahoituksella, mitä 

enemmän sillä on tulorahoitusta ja mitä vähemmän vierasta pääomaa. Heikollakin rahoitusraken-

teella yritys selviää maksuvelvoitteistaan, mikäli tulosrahoitus on hyvä. Hyvän tulorahoituksen an-

siosta vieras pääoman osuus ei ole hallitseva. (Laitinen, E. 2007, 334.) 

 

Omavaraisuusaste mittaa yrityksen vakavaraisuutta, yrityksen tappionsietokykyä ja kykyä selviytyä 
sitoumuksistaan pitkällä aikavälillä. Pysyviin vastaaviin tehdyt arvonkorotukset vaikuttavat eri vuo-
sien keskinäiseen vertailtavuuteen. (Heikinmatti, K. Jahkonen, E. Kanervisto, M. Kekki, S. Marjo-
maa, J. Ruusulaakso, J. Toivio, A. 2017, 69.) 
 

Omavaraisuusasteen ohjearvoja: 

  yli  40% hyvä 
  20 - 40% tyydyttävä 
  alle  20% heikko 
 

Net gearing, jos tunnusluvun arvo on alle 1, sitä voidaan pitää hyvänä. Mikäli luvun miinusmerkki-
syys johtuu negatiivisesta omasta pääomasta, on tunnusluvun arvo heikko. (Heikinmatti, K. Jahko-
nen, E. Kanervisto, M. Kekki, S. Marjomaa, J. Ruusulaakso, J. Toivio, A. 2017, 71) 
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Yritys A:n 2010-2011 ja 2012-2013 oma pääoma ei ole miinuksella, vaikka net gearing on. Mutta 

2013-2014 oleva oma pääoma on miinuksella, joten net gearing on heikko tällä aikavälillä. Vaikka 

tunnusluku on 2015 ja 2016 vuosina miinuksella, niin oma pääoma on kuitenkin plussalla. 

 

Korkea suhteellinen velkaantuneisuus edellyttää yritykseltä vastaavasti myös hyvää liiketulosta vie-
raan pääoman velvoitteista selviämiseksi. Luotettavasti lukua voidaan verrata vain saman toimialan 
yritysten kesken. (Heikinmatti, K. Jahkonen, E. Kanervisto, M. Kekki, S. Marjomaa, J. Ruusulaakso, 
J. Toivio, A. 2017, 70.) 
 
Vaikka tunnusluku on toimialasidonnainen, tuotannollisissa yrityksissä ohjearvoina voidaan pitää 
seuraavia: 
  alle  40% hyvä 
  40 - 80% tyydyttävä 
  yli  80% heikko 
 
 

Yritys A 
         2010      2011    2012    2013   2014   2015    2016 

Vakavaraisuus               

Omavaraisuusaste % 33,3 14 -14,8 -17,9 -10,7 52,4 61,6 

Net gearing -1,4 0,2 -1,2 -1,8 -0,6 -0,3 -0,3 

Suhteellinen velkaantuneisuus % 22,2 24,7 20,7 22 12,8 9,4 11,3 
 

 

Yritys B 
 
          2009   2010   2011 2012   2013   2014   2015    2016 

Vakavaraisuus                 

Omavaraisuusaste % 48,4 50,9 59,1 60,2 61,9 62,7 39,6 44,8 

Net gearing 0,6 0,6 0,2 0,3 0,3 0,2 1,1 0,8 

Suhteellinen velkaantuneisuus % 19,3 18,9 15,1 19,4 20,3 19,5 50 44,5 
 
 
Yritys C  
            2013      2014    2015     2016 

Vakavaraisuus     
Omavaraisuusaste % 78,9 79,7 84,1 84,9 

Net gearing 0 0,1 -0,3 -0,2 

Suhteellinen velkaantuneisuus % 18,2 17,7 12,6 15,8 
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Yritys B 

 

Yhtiön taloudellista asemaa ja tulosta kuvaavat tunnusluvut: 

 2010 2011 2012 2013 2014 2015 

Liikevoitto %:a liikevaihdosta 8,2 % 6,6 % 10,7 % 1,0 % 4,3 % 4,4 % 

Oman pääoman tuotto % 33,1 % 22,0 % 33,2 % -0,6 % 8,3 % 10,0 % 

Sijoitetun pääoman tuotto % 32,5 % 24,4 % 32,3 % 2,2 % 10,6 % 7,9 % 

Omavaraisuusaste 50,1 % 59,6 % 58,8 % 61,0 % 62,7 % 39,6 % 

 

Oman pääoman tuotto-% mittaa yrityksen kykyä tuottaa lisäarvoa omistajien sijoittamalle pää-
omalle. Oman pääoman tuottoprosentin tavoitetaso määräytyy omistajien asettaman tuottovaati-
muksen mukaan, johon vaikuttaa oleellisesti sijoitukseen liittyvä riski. Yrityksen on pystyttävä saa-
maan aikaan tuottoa vieraan pääoman lisäksi myös omalle pääomalle. Pääoma tuottoprosenteista 
oman pääoman tuotto on tunnusluku, johon mahdolliset arvonkorotukset vaikuttavat eniten. (Hei-
kinmatti, K. Jahkonen, E. Kanervisto, M. Kekki, S. Marjomaa, J. Ruusulaakso, J. Toivio, A. 2017, 
68.) 
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6 ALUEELLISET LIIKETOIMINNAN KEHITTÄMISHANKKEET JA STRATE-

GIAT 

 

 

Oulun kaupunkistrategian toteuttaminen kuvataan seuraavassa kaaviossa: 

 

 

KUVIO 5 (Kaupunkistrategia Oulu 2020. 2013. Viitattu 5.10.2017 s. 15) 

 

6.1 Oulun työpaikka alueet 

Oulun alueella on ollut luovutettuja työpaikkatontteja vuosina 2007-2011 keskimäärin neljäkym-

mentäkaksi tonttia per vuosi. Näistä luvatuista tonteista on myyty 24 prosenttia ja vuokrattu 76 

prosenttia. Luovutetut yritystontit ovat olleet pieniä, alle 0,5 hehtaaria ja niiden määrä on ollut noin 

2/3 tonteista. Oulussa on pystytty vastaamaan työpaikkatonttien kysyntään, mutta suuret hankkeet 

ovat olleet haasteellisia.  (Oulu työpaikka-alueet 2013. 2013. Viitattu 5.10.2017, 3) 
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KUVIO 6 (Oulun työpaikka-alueet 2013. 2013. Viitattu 5.10.2017, 10) 

 

Oulun työpaikka-alueet ja selvityksen tavoitteet. Työpaikka-alueiden määrä on ollut riittävä, alueel-

lisesti kattava ja niiden laajeneminen on turvattu. Lisäksi profilointia on selkeytetty, mutta vaihtoeh-

toja on saatava suurahankkeiden sijoittumiselle. Selvityksessä on perehdytty kahteentoista työ-

paikka-alueeseen Oulun keskustan ulkopuolella. Nämä alueet ovat sellaisia, joissa on tarjolla va-

paita työpaikkatontteja. (Oulun työpaikka-alueet 2013. 2013. Viitattu 5.10.2017, 11) 
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6.2 Rusko ja Ruskonselkä 

 

Alue on Oulun suurin ja merkittävin perinteisen teollisuuden, rakennusteollisuuden, elektro-
niikkateollisuuden, alihankintatoimistojen ja pienteollisuuden keskittymä. Aluetta kehitetään 
edelleen tilaa vaativan teollisuuden, varastotoimintojen ja materiaalien lajittelutoimintojen-
tarpeisiin. (Oulun työpaikka-alueet 2013. 2013. Viitattu 5.10.2017, 13) 
 

Alueella on asemakaavan mukaan vapaita työpaikkatontteja kuusikymmentäyhdeksän kappaletta 

ja yksityisiä yrityksiä kaksisataakaksikymmentäneljä, joissa työpaikkoja noin kuusituhatta. (Oulun 

työpaikka-alueet 2013. 2013. Viitattu 5.10.2017, 13) 

 

Yritys A 

 

Miten näette alueellisen liiketoiminnan kehitys suunnitelmat/strategiat? Koetko pk-yrityk-

sillä olevan mahdollisuuksia vaikuttaa niihin?  

 

Toimitusjohtaja kommentoi, että Oulu alueena kasvaa omalla painollaan ja Yritys A saa kaikista 

Limingantullin alueen autoliikkeistä autot asennukseen. 

 

Toimitusjohtaja ei ole aiemmin ajatellut asiaa, mutta hänen mielestään yrityksillä ei ole ollut paljon 

päätösvaltaa asiansuhteen. 

 

Minkälaista hyötyä tämä luo yritykselle? 

 

Autoliikkeet ovat lähellä, joka tuo hyötyä yritykselle. Jos ne muuttaisivat pois, niin yritys joutuisi 

muuttamaan mukana. Muuten alue on toiminut hyvin yritykselle. 

 

Yritys B 

 

Miten näette alueellisen liiketoiminnan kehitys suunnitelmat/strategiat? Koetko pk-yrityk-

sillä olevan mahdollisuuksia vaikuttaa niihin?  

 

Ennekuin yritys osti heidän kiinteistönsä ja maa-alueen itselle, niin Oulun kaupungilta haettiin tont-

tia. Siinä oli sellainen rajoittava tekijä, että tontin sai vain sen hetkisille tarpeille. Esimerkiksi 3000 
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neliömetrin kokoista hallia varten sai sellaisen tontin, missä on 3000 neliömetriä rakennusoikeutta. 

Jos kahden vuoden päästä tarvitseekin lisää rakennusoikeutta esimerkiksi 1000 neliömetriä, niin 

joutuu muuttamaan, mikä ei ole yritykselle kannattavaa. Toimitusjohtaja toteaa vielä, että tämän 

tyyppinen politiikka on syvältä, mutta ymmärtää tietenkin sen, ettei kaupunki voi jakaa älyttömyyk-

siä, sillä silloinhan kaikki haluaisivat todella ison tontin.  

Toimitusjohtajan mielestä voi, mutta ei tiedä miten oma ääni kuuluu. Hänen mielestään me ei olla 

tiivis yhteisö Oulussa. 

 

Toimitusjohtaja sanoo, että jossain vaiheessa Business Oulusta kuului, että he hakevat isoja kaloja 

tähän Oulun alueelle. Tämä ehkä kuvastaa sitä asiaa, että kuinka hyvin he haluavat oikeasti kuun-

nella pk-yrityksiä. 

 

Minkälaista hyötyä tämä luo yritykselle? 

 

Yrityksen toimitusjohtaja ei näe sitä.  

 

Yritys C 

 

Miten näette alueellisen liiketoiminnan kehitys suunnitelmat/strategiat? Koetko pk-yrityk-

sillä olevan mahdollisuuksia vaikuttaa niihin?  

 

Toimitusjohtajan mukaan alueella on rakentamista, niin toimipaikka, että varasto rakentamista. Hä-

nen mukaansa alueella on ihan hillitön vauhti. Rusko on hyvä toimipaikka ja siellä on hyvä toimia. 

 

Alueelta saa tontin vuokrattua tai ostettua, ja niitä on kuulemma koko ajan tarjolla. Toimitusjohtaja 

vielä toistaa, että Ruskonselkä on hyvä paikka. 

 

Minkälaista hyötyä tämä luo yritykselle? 

Heidän yrityksestä ei kauheasti kuulemma ole hyötyä alueelle, koska ei ole mitään yhteistyötä ke-

nenkään kanssa. Kaapelitehdas ostaa varaosina Siemensin osia, mutta heidän yritys ei ole tehnyt 

sinnepäin töitä. Kaikki johtunee siitä, että yritys ei ole ottanut aktiivisesti yhteyttä alueella. 
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7 JOHTOPÄÄTÖKSET 

 

 

Kasvustrategiamalli 

 

Kun katsotaan kohdeyrityksien kasvustrategioita, niin Yritys A on mielestäni kasvusuuntautunut ja 

samalla liiketoiminnan laajentaja, joka vaatii korkeita investointeja ja takaa korkeaa tuottoa. Yritys 

A on myös laajentamassa globaalisti, koska Suomessa loppuu tila kesken. Investointeihin menee 

tietysti rahaa tällä hetkellä, kun yritys laajentaa. Rahoitusrakenne on mielestäni hyvä, koska he 

ovat tähän asti pyrkineet rahoittamaan tulorahoituksella ja näin vierasta pääomaa ei tarvita. 

 

Yritys B on mielestäni markkinasuuntautunut ja tuloksen tekijä, joka ei vaadi korkeita investoin-

teja, mutta lupaa korkeaa tuottoa. Yritys B:n kohdalla huomiota herättää se, että mukana on ollut 

jo jonkinlainen pääomasijoittaja. Yrityksen mukaan heillä ei ollut mitään annettavaa ja yhteistyö ei 

ollut kuin rahaa, joten tavallaan olisi riski lähteä uudestaan kokeilemaan tätä yritystä. Yritys C on 

kasvunhillintään suuntautunut, joka on johtanut paikallaan pysyjäksi. Investoinnit eivät ole kor-

keita ja tuotot ovat suhteellisen matalat. 

 

Yritys C on kuitenkin tehnyt siihen nähden hyvää tulosta, että he ovat paikallaan pysyjiä ja liiketoi-

mintaa ei ole viety eteenpäin millään tavalla esimerkiksi kehittämällä. Millaisia tuloksia voisi syn-

tyä, jos tähän saataisiin uutta ja osaavaa porukkaa pääomasijoittajan toimesta.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Yritys A Yritys B 

Yritys C 
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Yrityksien kansainvälistyminen ja kasvu globaalisti 

 

Yritys A:n tavoitteet kasvuun ja globaaleille markkinoille ovat selkeät, sillä he aikovat laajentaa 

Ruotsiin ja Saksaan. 

 

Yritys B:n kasvu globaaleille markkinoille ei ole suoraan strategiaan kirjoitettu, vaan he menevät 

mahdollisuuksien mukaan. Ei ole vielä ihan varmaa, että pystyvätkö he palvelemaan kauempana 

Euroopassa olevaa asiakasta. 

 

Yritys C:llä ei ole tällä hetkellä aikeita globaaliin kasvuun, mutta jos saa uutta ja tuoreempaa kär-

kiporukkaa, niin voisi olla mahdollista.  

 

Balance Scorecard 

 

Yritys A:n erikoistuminen alalla on yksi menestystekijä ja toimitusjohtajan pitkä ammattitaito, joka 

auttaa yrityksen oppimista ja kasvun näkökulmia. Tämä parantaa yrityksen sisäistä prosessia, sillä 

osataan kuunnella asiakasta ja heidän tarpeitaan. Joka johtaa korkeampaan asiakastyytyväisyy-

teen ja -uskollisuuteen, tällä saadaan tuotto kasvamaan ja tulosmarginaali on parempi. 
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Yritys B:n menestyminen perustuu osaamiseen ja ihmisiin, sillä laatu on yrityksessä tärkeä. Tässä 

kohtaan näkyy oppiminen ja kasvun näkökulma, koska yritys voi yhdensuuntaistaa henkisen pää-

oman. Joka heijastaa sisäiseen prosessiin parhaan laadun kautta ja näin asiakas tietää, että laatu 

on taattua. Näin asiakastyytyväisyys ja -uskollisuus kasvaa ja saadaan pysyviä asiakkaita. Tämä 

mahdollistaa yrityksen tuoton kasvun ja tulosmarginaali on parempi, lisäksi toimitusjohtaja painotti 

jälkilaskentaa. 

 

Yritys C:n yrityskulttuurissa on se, että heidän täytyy tehdä asiakashankinta muualta päin Suomea 

kuin Oulusta. Tämä siitä syystä, ettei Oulussa ole konepajateollisuutta paljon, johon yrityksen toi-

miala kuuluu. Oulun lähellä heillä kuitenkin on pysyviä asiakkaita, kuten SSAB ja Stora Enso. Heille 

yritys on osannut luoda odotukset kohdalleen ja heille on syntynyt hyvät asiakassuhteet. Kaukaisilla 

asiakassuhteilla yritys on pystynyt luomaan asiakkaille arvoa ja saavuttanut taloudelliset tavoitteet. 

Tuoton kasvua yrityksellä voisi olla enemmän, jos he uskaltaisivat laajentaa ja laittaa toimistoja 

pystyyn muille paikkakunnille. 

 

Yrityksien rahoitusrakenne 

 

Yritys A:lla on ollut alkuaikoina vierasta pääomaa, kun yritys on perustettu. Tämän jälkeen ei ole 

ollut, vaan toiminta on rahoitettu tulorahoituksella. 

 

Yritys B:llä rahoitusyhtiöt ovat olleet aina tosi tärkeässä roolissa, koska yrityksellä on ollut kalliita 

investointeja. Yrityksellä on ollut myös Finnveran laina ja useampi pankki mukana liiketoiminnassa. 

Yrityksellä on ollut myös pääomasijoittaja mukana rahoittamassa yrityksen toimintaa. 

 

Yritys C:llä on ollut 80-luvun lopulla lainaa, jolla on ostettu toimisto ja firman mökki. Muuta lainaa 

yrityksellä ei ole ollut. Yrityksen rivitalohankkeille on otettu lainaa, joka on maksettu pois asuntojen 

myynnin jälkeen. 
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Kohdeyrityksien tärkeimpiä tunnuslukuja 

 

Seuraavassa taulukossa on kerätty kohdeyrityksien mielenkiintoisimmat tunnusluvut. Taulukosta 

on helpompi vertailla yrityksiä keskenään. 

 

Tunnusluvut Yritys A Yritys B Yritys C 

Vuosi 2010   2011 2012 2009  2010 2011 2013 2014 2015 

Käyttökate-% 11,5 2 -2,4 9,6 11,2 9,6 14,3 13,4 12,7 

Nettotulos % 7,9 1,4 -2,7 4,3 5,7 4,5 10,6 11,1 10,2 

Sijoitetun pääoman tuotto-% 74,1 15,5 44,6 18,5 29,3 22,3 19,6 18,9 18,4 

Kokonaispääoman tuotto-% 33,3 7,1 14,2 14,7 23,6 17,9 17,1 16,6 16,4 

Käyttöpääoma % 1,9 0,5 2,2 17,8 21 17,5 32,5 37,6 17,3 

Omavaraisuusaste % 33,3 14 -14,8 48,4 50,9 59,1 78,9 79,7 84,1 

Net gearing -1,4 0,2 -1,2 0,6 0,6 0,2 0 0,1 -0,3 

Suhteellinen velkaantuneisuus % 22,2 24,7 20,7 19,3 18,9 15,1 18,2 17,7 12,6 

          

 

 

Vuosi 2013   2014 2015 2016  2012 2013 2014 2015 2016 2016 

Käyttökate-% -2 0,3 11,9 14,7 13,1 6,9 8,5 7,9 13 14,1 

Nettotulos % -2,8 -1 11,1 11,4 8,2 -0,2 2,6 3,2 6,2 11,5 

Sijoitetun pääoman tuotto-% -33,4 2,6 174,6 94,2 30,1 2,1 9,9 7,6 12,3 15,8 

Kokonaispääoman tuotto-% -9,3 0,7 81 62,6 24,3 1,7 8,4 6,7 11 14,3 

Käyttöpääoma % 2,1 -1,6 6 8,3 21,5 22,5 24,9 19,5 20,5 33,1 

Omavaraisuusaste % -17,9 -

10,7 

52,4 61,6 60,2 61,9 62,7 39,6 44,8 84,9 

Net gearing -1,8 -0,6 -0,3 -0,3 0,3 0,3 0,2 1,1 0,8 -0,2 

Suhteellinen velkaantuneisuus 

% 

22 12,8 9,4 11,3 19,4 20,3 19,5 50 44,5 15,8 
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Alueellinen liiketoiminta 

 

Kohdeyrityksien mahdollisuuksia vaikuttaa alueellisen liiketoiminnan kehitykseen, strategioihin ja 

minkälaista hyötyä tämä luo yritykselle. 

 

Yritys A:n toimitusjohtajan mielestä Oulu alueena kasvaa omalla painollaan. Pk-yrityksillä ei ole 

hänen mielestään juurikaan sananvaltaa tai siltä ainakin tuntuu. Alueella on kaikki yhteistyökump-

panit, joten alue toimii hyvin. 

 

Yritys B ei ole tyytyväinen alueelliseen toimitaan, koska tontin hakeminen on rajattu sen hetkisille 

tarpeille, eikä voi saada mahdollisia lisäneliöitä, jos vuoden päästä haluaa rakentaa lisää. Hänen 

mielestään pk-yrityksillä on periaatteessa mahdollisuuksia vaikuttaa, mutta ei tiedä kuinka se huuto 

kuuluu. Oulussa ei olla tiivis yhteisö keskenään. Yrityksen toimitusjohtaja ei näe hyötyjä alueella. 

 

Yritys C:n toimitusjohtajan mukaan alueella on paljon rakentamista ja hillitön vauhti. Heidän toimi-

paikkansa on hyvä ja sieltä on helppo toimia. Yritys ei ole ollut aktiivinen alueella, joten heistä ei 

ole ollut hirveästi hyötyä alueelle.  

 

Työn tulokset ja saavutukset 

 

Toimeksiantaja pitää kahta kohdeyritystä mielenkiintoisena ja aikoo olla yhteydessä heihin, joten 

opinnäytetyön saavutukset ovat onnistuneet. Lopullisen tuloksen voi nähdä vasta sitten, jos mah-

dollinen sijoitus onnistuu kohdeyritykseen.  
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8 POHDINTA 

 

 

Kun mietin opinnäytetyön aihetta, niin halusin tehdä jotain mikä haastaa minua. Unohtamatta kui-

tenkaan sitä, että aihe myös kiinnostaa. Ensimmäiseksi jätin pois johtamisen ja valmentamisen, 

enkä sano, etteikö nämä aiheet kiinnosta minua, mutta halusin jotakin uutta. Loppuen lopuksi ha-

lusin tehdä työn aiheesta sijoittaminen, koska olin lukenut jonkin verran eri sijoitusmuodoista opin-

tojeni aikana, josta syystä lopulta päädyin pääomasijoittamiseen. Lisäksi sain pääomasijoittami-

seen erittäin hyvän mahdollisuuden, koska sain toimeksiantajan työhön. 

 

Työn tavoitteet saavutettiin, koska löydettiin potentiaalisia yrityksiä Oulun pienteollisuusalueilta. 

Työssä pystytään vertaamaan näitä yrityksiä luotettavasti haastatteluiden ja tunnuslukujen kautta. 

Työn tulokset ovat luotettavat, sillä ne perustuvat olemassa olevaan tietoon ja tunnusluvut on otettu 

asiakastieto.fi sivustolta, joka on luotettava. 

 

Tein haastattelut empiiriseen tutkimukseen perustuen ennen ohjausseminaaria, joka hieman muutti 

ja vaikutti työn kulkuun. Tästä syystä jouduin hieman muokkaamaan tutkimuskysymyksiä, mutta 

toisaalta tästä ei koitunut suurta ongelmaa. Työn aikana tuntuikin siltä, että tämä järjestys avasi 

minulle eri tavalla asioita, koska tein haastattelut aikaisin. Ohjausseminaaria ennen olisi pitänyt 

keskittyä tietoperustaan ja itse seminaarissa katsoa haastattelujen tekeminen. Itselleni se sopi hy-

vin, vaikka tein haastattelut aikaisemmin. Ymmärsin paremmin teorian, kun olin tehnyt haastattelut. 

Haastattelujen ”liian aikaisin” tekemiseen oli myös oikea syy, että sain ne hoidettua. Tunnetusti 

yrittäjät ovat kiireisiä ja haastattelut olisi voineet jäädä tekemättä, joten piti pelata varman päälle. 

 

Aluksi aihe herätti pientä epäselvyyttä, koska en aiemmin ollut perehtynyt näin tarkasti yrityksien 

liiketoimintaan. Voisi sanoa, että aihe itsessään herätti pientä epämukavuutta, mutta halusin haas-

taa itseni. Olemme koulussa jo oppineet sen, että pitää mennä epämukavuusalueelle, sillä näin 

saa parasta kehitystä itsessään. Työn aikana olen huomannut, että tämä kaikki on ollut sen arvoista 

ja aion jatkossakin haastaa itseäni. Enkä tarkoita, ettenkö olisi jo ennen haastanut itseäni. Ajattelin, 

että tässä pystyn opettelemaan asioita, joista olisi hyötyä tulevaisuudessa. Esimerkiksi jos ostaisin 

valmiin liiketoiminnan itselleni, niin saisin kokemusta opinnäytetyön aiheesta. 
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Tutkimuksen aikana heräsi ajatuksia tutkimus ja tuotekehityksestä (T&K), koska mukana olleet yri-

tykset jakautuvat eri suuntiin kasvustrategiassa. Minkälaisen tutkimuksen voisi tehdä, että saatai-

siin yrityksessä kasvua investointien avulla. Pk-yrityksien virhe on jäädä paikoilleen ihmettelemään, 

että ”olisi pitänyt aikaisemmin laajentaa yritystä uusille paikkakunnille”. Miten saataisiin yrittäjät he-

räämään, että apua on lähempänä kuin he luulevatkaan. Pääomasijoittajille on tehty omat internet-

sivut, joissa kerrotaan tarkasti mitä he tekevät ja miten he voivat auttaa yritystä kasvuun sekä uu-

distumiseen.  

 

Rahoitus ja tunnusluvut 

 

Yritys B:n tunnusluvut poikkeavat hieman, jos verrataan tilinpäätöstä Excel-muodossa olevaa AT 

raporttia ja hallituksen toimintakertomusta. Nämä erot koskevat vain omavaraisuusastetta ja sijoi-

tetun pääoman tuotto %:a vuosilta 2010,2011 ja 2012. 

 

Yritys C:n tunnusluvut olivat vähäiset, mutta niistä saatiin kuitenkin hyvin irti tutkimuksessa. 

 



  

58 

LÄHTEET 

 

 

Haastattelu 

 

Toimitusjohtaja. 2017. Toimitusjohtaja, Yritys B, haastattelu 14.9.2017. Tekijän hallussa. 

 

Toimitusjohtaja. 2017. Toimitusjohtaja, Yritys C, haastattelu 15.9.2017. Tekijän hallussa.  

 

Toimitusjohtaja. 2017. Toimitusjohtaja, Yritys A, haastattelu 25.9.2017, Tekijän hallussa. 

 

Kirjalliset lähteet 

 

Asiakastieto. 2017. Kohdeyritysten tunnusluvut. Viitattu 5.10.2017, https://www.asiakas-

tieto.fi/web/fi/. 

 

Balance consulting internetsivut 2017a. Tunnuslukuopas. Viitattu 5.10.2017, http://www.balance-

consulting.fi/tunnusluvut. 

 

Balance consulting internetsivut 2017b. Tunnuslukuopas. Viitattu 5.10.2017, http://www.balance-

consulting.fi/tunnusluvut. 

 

Balance consulting internetsivut 2017. Liikevaihdon kasvu-%. Viitattu 12.10.2017, http://www.ba-

lanceconsulting.fi/tunnusluvut/liikevaihdon_kasvu. 

 

FVCA Suomen pääomasijoitusyhdistys ry internetsivut 2017a. Kenelle pääomasijoitus sopii?. Vii-

tattu 19.9.2017, http://fvca.fi/yrittajalle/kenelle_paaomasijoitus_sopii. 

 

FVCA Suomen pääomasijoitusyhdistys ry. 2017b Vierasta vai omaa pääomaa?. Viitattu 19.9.2017, 

http://fvca.fi/yrittajalle/vertailu_muihin_rahoitusmuotoihin 

 

http://www.balanceconsulting.fi/tunnusluvut/liikevaihdon_kasvu
http://www.balanceconsulting.fi/tunnusluvut/liikevaihdon_kasvu


  

59 

Heikinmatti, K. Jahkonen, E. Kanervisto, M. Kekki, S. Marjomaa, J. Ruusulaakso, J. Toivio, A. Yri-

tystutkimus Ry 2017. Yritystutkimuksen tilinpäätösanalyysi. Helsinki. s. 67-71 

 

Kamensky, M. 2010a. Strateginen johtaminen menestyksen timantti. 4., tarkistettu painos. Vantaa. 

 

Kamensky, M. 2010b. Strateginen johtaminen menestyksen timantti. 4., tarkistettu painos. Vantaa. 

 

Kamensky, M. 2010c. Strateginen johtaminen menestyksen timantti. 4., tarkistettu painos. Vantaa. 

 

Kananen, J. 2010. Pk-yritysten kansainvälistyminen. Teoksessa R. Heikkinen (toim.). Jyväskylän 

ammattikorkeakoulun julkaisuja -sarja, 11. 

 

Kaplan, R S. & Norton, D P. 2007a. Strategian toteutus. Suom. Hanna Lahnaoja, Kielimaailma. 

Helsinki: Talentum. 

 

Kaplan, R S. & Norton, D P. 2007b. Strategian toteutus. Suom. Hanna Lahnaoja, Kielimaailma. 

Helsinki: Talentum. 

 

Kaupunkistrategia Oulu 2020 2013. Viitattu 5.10.2017. https://www.ouka.fi/c/document_lib-

rary/get_file?uuid=3cd43780-be77-4bd9-9f09-96d93811cd9a&groupId=52058 

 

Knüpfer, S. & Puttonen, V. 2014a. Moderni rahoitus. 7., uudistettu painos Helsinki: Talentum. s. 49 

 

Knüpfer, S. & Puttonen, V. 2014b. Moderni rahoitus. 7., uudistettu painos Helsinki: Talentum. 

s.233-234. 

 

Knüpfer, S. & Puttonen, V. 2014c. Moderni rahoitus. 7., uudistettu painos Helsinki: Talentum, 237. 

 

Laitinen E. 2007. Kasvuyritys. Helsinki: Talentum. 

 

Laukkanen, M. 2007a. Kasvuyritys. Helsinki: Talentum. 

 

Laukkanen, M. 2007b. Kasvuyritys. Helsinki: Talentum. 

 



  

60 

Laukkanen, M. 2007c. Kasvuyritys. Helsinki: Talentum. 

 

Lauriala, J. 2008a. Rahoitusstrategia. Juva: WS Bookwell Oy. 

 

Lauriala, J. 2008b. Rahoitusstrategia. Juva: WS Bookwell Oy. 

 

Lauriala, J. 2008c. Rahoitusstrategia. Juva: WS Bookwell Oy. 

 

Leminen, S. & Westerlund, M. 2008. Pk-yritysten kasvustrategiat. Teoksessa E. Varamäki (toim.) 

Rohkeasti kasvuun – näkökulmia yrityksen kasvuun ja kehittymiseen. Helsinki: Edita, 33-35. 

 

Likitalo, H & Rissanen, R. 1998. Tutkimusmenetelmät – menetelmätietoutta tradenomiopiskelijoille. 

Kuopio TAI Helsinki: Hakapaino Oy. 

 

Niskanen, J. & Niskanen, M. 2007. Kasvun rahoittaminen pk-yrityksissä. Teoksessa M. Laukkanen 

(toim.) Kasvuyritys. Helsinki: Talentum, 334. 

 

Oulu työpaikka-alueet 2013 2013. Viitattu 5.10.2017, s. 3. https://www.ouka.fi/c/document_lib-

rary/get_file?uuid=702abf7b-0338-4824-81a3-f43c1a7723e7&groupId=64220 

 

Oulun työpaikka-alueet 2013. 2013. Viitattu 5.10.2017, s. 10. https://www.ouka.fi/c/document_lib-

rary/get_file?uuid=702abf7b-0338-4824-81a3-f43c1a7723e7&groupId=64220 

 

Pajarinen, M. & Ruovinen, P. & Ylhäinen, I. 2016. Kasvun nälkä – Pääomasijoitetut yritykset muu-

tosagentteina. Helsinki: Taloustieto Oy, s. 9-10 (julkaisijat: Tekes ja FVCA). https://www.etla.fi/wp-

content/uploads/Kasvun-Nalka.pdf 

 

Puhakka, V. 2007. Liiketoimintamahdollisuuksien löytämisestä kaupalliseen menestykseen. Teok-

sessa M. Laukkanen (toim.) Kasvuyritys. Helsinki. Talentum, 58. 

 

Puhakka, V. 2007. Liiketoimintamahdollisuuksien löytämisestä kaupalliseen menestykseen. Teok-

sessa M. Laukkanen (toim.) Kasvuyritys. Helsinki. Talentum, 61-62. 

 



  

61 

Suomen Asiakastieto Oy internetsivut 2017. Viitattu 20.8.2017, https://www.asiakastieto.fi/sopi-

musasiakas/kotimaa?lang=FI 

 

Suomen Yrittäjät. Oma pääoma. 2013 Viitattu 30.9.2017, https://www.yrittajat.fi/yrittajan-abc/mi-

nustako-yrittaja/rahoitussuunnittelu/oma-paaoma-316825 

 

Tikkanen, H. & Vassinen A. 2007. Kasvuyrityksen strateginen markkinointi. Teoksessa M. Laukka-

nen. Kasvuyritys. Helsinki: Talentum, 192-193. 

 

Tikkanen, H. & Vassinen A. 2007. Kasvuyrityksen strateginen markkinointi. Teoksessa M. Laukka-

nen. Kasvuyritys. Helsinki: Talentum, 194-197. 

 

Varamäki, E. & Tornikoski, E. 2007. Kasvun ulkoiset strategiat. Teoksessa M. Laukkanen. Kasvu-

yritys. Helsinki: Talentum, 167-168. 

  



  

62 

HAASTATTELU KYSYMYKSET LIITE 1 

 

1. Yrityksen vuosien kehitys ja tämän pienteollisuusalueen kehitys? 

 

2. Minkälainen kasvustrategia yrityksellä on ollut näiden vuosien aikana? 

- Onko tehty muutoksia vai onko pysynyt samana aina? 

- Onko ollut ulkopuolisia tahoja avustamassa strategian laatimisessa? 

3. Yrityksen liiketoiminta mahdollisuudet näiden vuosien aikana? 

- Miten näette muutokset vuosien aikana? 

- Minkälaisia haasteita on ollut vuosien varrella? 

4. Onko aikeita kasvuun ja globaaleille markkinoille? 

- Mitä esteitä on ollut kasvaa Suomessa ja ulkomailla? 

- Miten nuo haasteet voisi voittaa jatkossa? 

 

5. Mitkä ovat yrityksen menestystekijät? Alueen menestystekijät?  

6. Yrityksen liiketoiminnallisen osaamisen kehittyminen vuosien aikana? (liiketoiminta stra-

tegia, strateginen markkinointi, myynti, globaalit markkinat yms.)  

- Millaisia haasteita olette kokeneet? 

 

7. Onko yrityksellä tai onko ollut vierasta pääomaa (pankki tai ulkopuolinen sijoittaja) liiketoi-

minnan kehityksessä ja kasvun vaiheissa? 

- Kuinka hyödylliseksi koitte sen ja miten se näkyi kehityksessä ja kasvussa? 

- Olisiko jälkikäteen ajateltuna ollut yrityksen kehityksen kannalta suotuisaa, jos sillä 

olisi ollut isommat taloudelliset resurssit käytettävissä? 

 

8. Miten näette alueellisen liiketoiminnan kehitys suunnitelmat/strategiat? 

- Koetko pk-yrityksellä olevan mahdollisuuksia vaikuttaa niihin? 

 

9. Minkälaista hyötyä tämä luo yritykselle? 


