& P LAUREA

Litkkeenjohdon konsultointiyrityksen
kasvustrategian vaihtoehdot

Karjula, Riikka

2010 Otaniemi



Laurea-ammattikorkeakoulu
Laurea Otaniemi

Liikkeenjohdon konsultointiyrityksen kasvustrategian vaihtoehdot

Riikka Karjula

Laurea business ventures
Liiketalouden koulutusohjelma
Opinnaytetyd

Joulukuu, 2010



Laurea-ammattikorkeakoulu Tiivistelma
Laurea Otaniemi

Liiketalouden koulutusohjelma

Riikka Karjula

Liikkeenjohdon konsultointiyrityksen kasvustrategian vaihtoehdot

Vuosi 2010 Sivumaara 69

Yritysten kasvu on todettu keskeiseksi tekijaksi kansantalouden kehityksen, kilpailukyvyn ja tyéttémyyden
vahenemisen kannalta. Kasvuyritys voidaan méaaritella monella eri tavalla. Elinkeinoelaméan Keskusliiton
mukaan kasvuyritys on yritys, jonka liikevaihto on kasvanut vahintaan 10 prosentilla kolmen vuoden ajan
perakkain.

Taman opinndytetyon tavoitteena on I0ytaa erilaisia kasvustrategioita, pohtia niiden haasteita, esteita ja
mahdollisuuksia seka kasitella parhaaksi koetun kasvustrategian kayttéonottamista. Toimeksiantajana oli
pieni Yritys X liikkeenjohdon konsultoinnin toimialalta. Yritys X pyrkii kasvuun markkinoilla ja halusi tietoa
kasvun mahdollisuuksista. Yritys X:n tavoitteena on kasvattaa markkinaosuutta ja liikevaihtoaan miljoonaan
euroon vuoteen 2015 mennessa nykyisesta 0,5 miljoonasta eurosta. Myds henkiloston lukuméaaran halutaan
kasvavan nykyisesta kuudesta tyontekijasta yhteentoista henkilédn vuoden 2015 loppuun mennessa.

Oikean kasvustrategian I6ytamiseksi laadittiin kvalitatiivinen kysely- ja haastattelututkimus. Tutkimus
kohdennettiin Yritys X:n hallituksen jasenille ja toimitusjohtajalle. Kysely toteutettiin sdhkoisesti e-
lomakkeen avulla ja tdman jalkeen vastauksia tarkennettiin puhelinhaastatteluin.

Tutkimuksessa selvitettiin Yritys X:n paattajien mielipiteet asiakastoimialojen painopisteista, kasvun
keinoista, maantieteellisesté kasvusta, kasvun nopeudesta, kasvustrategian toteuttamistavoista ja
kasvustrategian tehostamisesta seké suunnitteluprosessin kehittamisesta.

Tutkimuksen tuloksista selvisi, etta Yritys X:n asiakastoimialat olisivat melko samoja tulevaisuudessa kuin
nykypaivanakin. Talla hetkella tarkeimpia asiakastoimialoja ovat metsateollisuus, muovi- ja metalliteollisuus
sekd kaivannaisteollisuus. Tulevaisuudessa kaivannaisteollisuuden merkitys lisdédntynee ja kauppa- ja
maahantuonnin odotetaan tulevan mukaan asiakastoimialoihin.

Kasvun keinoista kavi ilmi, etta Yritys X:n kaltaisen pienen liikeyrityksen johto ja hallitus haluavat soveltaa
niin sanottua sekastrategiaa, jossa mitaan kasvun keinoa ei suljeta pois. Erityisesti toimiva johto ja hallitus
painottivat vastauksissaan orgaanista kasvua uusille maantieteellisille kotimarkkina-alueille Etela- ja Lansi-
Suomessa yrityksen nykyisilla tuotteilla. Kuitenkin samaan aikaan yritysjarjestelyiden ja fuusioiden
mahdollisuudet haluttiin pitdd avoimina. Kansainvalistymista ei pidetty ensisijaisena kasvun keinona, mutta
Yritys X haluaa kuitenkin laajentua tulevaisuudessa lahimaihin kuten Ruotsiin ja Baltian maihin.

Tutkimuksessa selvisi, etta Yritys X:n paattajat ovat hyvin kasvusuuntautuneita. Kasvun volyymin haluttiin
olevan vahintaan keskisuurta eli liikevaihdon kasvun toivottiin olevan yli 10 - 15 prosenttia vuodessa. Yritys
X:n paattajat olivat sitéd mieltd, ettd kasvustrategian toteuttamista tukisi koko strategiakaudelle ulottuva
strateginen tiekartta, joka tulisi purkaa vuosittaisiksi toimenpidesuunnitelmiksi.

Avainsanat: Kasvustrategiat, yrityksen kasvu, kasvuyritykset
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The growth rate of companies has been seen as one of the major factors in enhancing competitiveness in
Finnish economy and reducing the unemployment rate. Growth company can be determined in many ways.
The most common definition (by EK) is that a growth company should grow a minimum of 10 percent annually
for at least three successive years.

The aim of this thesis was to find different growth strategies, to determine the challenges, limitations and
possibilities of chosen growth strategy and to enhance its implementation process. The ordering party was a
small company from management consultancy business. Company X aims for growth and seeks for more de-
tailed information of the growth process. Company X wants to double its annually turnover from 0, 5 meur to
1 meur until 2015 and increase its market share. Company X wants also to increase its personnel from 6 to 11
persons during the strategy period.

The study method was a qualitative interview and a questionnaire. The study was targeted to the board and
managing director of the company. The questionnaire was carried out by utilizing an e-form and answers
were specified by phone interviews. The interviews charted opinions on which market sectors Company X
should be operating, growth methods, growth in different geographical market areas, growth rate and the
development of the planning process.

The main findings of the study showed that the important market sectors remain the same as currently. The
main market sectors are forestry, mining as well as metal and plastic industry. In the future mining was seen
to be a growing market sector and trading is to be included in the client sectors.

The management of Company X wanted to imply a mixed growth strategy. The organic growth in new market
areas in southern and western Finland by current products was seen most lucrative way of growth. The man-
agement also wanted to remain open for fusions and mergers. Internationalization was not regarded as a
major way of growth but still the management wanted Company X to grow in the neghbouring countries like
Sweden and the Baltic countries.

The findings of the study showed that the top management of Company X was very growth-oriented. Every-
body in the top management considered that the growth rate should be at least medium-sized (at the mini-
mum of 10 - 15 percent a year). The board and the managing director of Company X wanted to apply the
growth strategy by implementing an annual strategy roadmap with implementation measures.

Keywords: growth strategies, growth of a company, growth companies
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1 Johdanto

Tama opinnaytety® pohjautuu pienen liikkeenjohdon konsultointiyrityksen
kasvuhalukkuuteen. Yritys X haluaa tietoa kasvumahdollisuuksista markkinoilla seka
selvityksen yrityksen hallituksen jasenien sekd toimitusjohtajan mielipiteistd kasvustrategian
vaihtoehdoista ja toteuttamisesta. Ennen opinndytetyon laadintaa yrityksella ei ollut
kaytossaan suunnitelmallista kasvustrategiaa. Opinndytetyon tarkoituksena on auttaa Yritys

X:&a valitsemaan sille parhaiten soveltuva kasvustrategia.

Suomessa on syksylla 2010 yli 320 000 yritysta. Suomen kansantalous tarvitsee kasvuyrityksia,
mutta talla hetkella vain noin viisi prosenttia koko yrityskannasta on kasvuyrityksia. Kuitenkin
tama vajaa viisi prosenttia tuottaa yli 80 prosenttia kaikista yrityksissa olevista uusista

tyopaikoista kotimaassamme. (Hirvikorpi & Swanljung 2008, 11 - 13.)

Kasvuyrityksen maarittdminen on haastavaa, silla tunnistamiseen on monia erilaisia
kaytantoja. Talla hetkelld kuitenkin kaytetyin mittari on Elinkeinoeldman Keskusliiton (EK)
maaritelma kasvuyrityksesta. Se on maaritellyt kasvuyrityksen yhtioksi, jonka liikevaihto on
kasvanut 10 prosenttia vahintaan kolmen vuoden ajan perakkain. (Hirvikorpi & Swanljung
2008, 12 - 13.)

Yritys voi kasvaa monilla eri tavoilla. Useimmiten kaytettyja keinoja on nelja: orgaaninen
kasvu, yritysjarjestelyt, padomasijoittajat seka kansainvalistyminen (Storbacka 2005, 30).
Taman opinnaytetyon tavoitteena on kasitella erilaisia kasvustrategiavaihtoehtoja ja
selvittda, mika olisi paras mahdollinen kasvustrategia ajatellen pienyritysté liikkeenjohdon

konsultoinnin toimialalta.

Yrityksen kasvun tieltd 16ytyy monia haasteita, edellytyksia ja vaikeuksia. Kasvuun
lahtemiseen vaikuttavat monet asiat. Opinndytetydssa kasitellaan kasvun edellytyksia,
haasteita ja esteitd mahdollisimman monipuolisesti. Voiko yritys kasvaa markkinoilla? Ovatko
liiketoiminnan resurssit ja osaaminen tarpeellisella tasolla? Onko yrityksella tarpeeksi halua
kasvuun? (Varamaki 2007, 80.)

1.1 Opinnaytetydn tavoitteet

Opinndytetydn tavoitteena on antaa Yritys X:lle tietoa eri kasvustrategioista, niiden
haasteista, edellytyksisté ja kasvustrategian kayttéonotosta. Tydssa tutkitaan erilaisia
kasvustrategioita ja lisaksi kasitellaédn parhaaksi valitun kasvustrategian kayttéonottamista pk-
yritykselle liikkkeenjohdon konsultoinnin toimialalta. Kyselyhaastattelun avulla Yritys X saa
tietoonsa hallituksen ja toimitusjohtajan mielipiteet heidan mielestaén parhaista
mahdollisista kasvustrategioista. Yritys X:n hallituksen jasenet omistavat noin 70 prosenttia
yrityksestd, joten tutkimuksen tulokset kertovat myds Yritys X:n omistajien tavoitteista

yrityksen kehittymisessa.



Tutkimus tehdaan kvalitatiivisella tutkimusmenetelmalla. Kyselyt toteutetaan e-lomakkeen
avulla sahkopostitse yrityksen neljélle hallituksen jasenelle seka toimitusjohtajalle. Taman

jélkeen e-lomakkeen vastauksia tarkennetaan puhelinhaastattelujen avulla.

Opinnaytetyon lahtdkohtana ovat tutkimuskysymykset

Paatutkimuskysymys on

e Mika kasvustrategia on liikkeenjohdon konsultoinnin toimialalla toimivalle Yritys X:lle

paras mahdollinen?

Avustavia tutkimuskysymyksia ovat

¢ Millaisia kasvustrategiavaihtoehtoja on olemassa?

e Miksi kyseinen kasvustrategia on konsultoinnin toimialalla toimivalle Yritys X:lle paras
mahdollinen? Miksi muut kasvustrategiat eivat sovellu Yritys X:lle?

o Mité edellytyksia, haasteita ja esteita kasvun tiella on?

e Miten valittu kasvustrategia otetaan kaytantoon?

e Mitd valitun kasvustrategian kayttodnotto vaatii organisaatiolta, henkilostolta seka
toimintamallilta?

1.2  Opinnaytetydn rajaus

Opinndytetydn tavoitteena on tehda selvitys, johon sisdltyy teoreettinen viitekehys valitusta
aiheesta sekda kvalitatiivinen tutkimus liikkeenjohdon konsultoinnin toimialalla toimivan Yritys
X:n hallituksen jasenille seka toimitusjohtajalle vaihtoehtoisista kasvustrategioista. Tyon

nakokulmana on pieni ja keskisuuri yrityssektori.

Tyo6sséa tutkitaan erilaisia kasvustrategioita ja niiden edellytyksia, haasteita seké esteita.
Lisaksi tyossa kasitellaédn parhaaksi koetun kasvustrategian kayttdonottamista. Yritys X:114 ei
ole ollut varsinaista kasvustrategiaa. Rajauksessa on huomioitava, etta kasvustrategia ei ole
sama asia kun yrityksen strategia. Ty0ssa etsitdan parasta vaihtoehtoa kasvustrategiasta
teoriaosuuden ja haastatteluiden avulla. Haastattelu tehdaan vain Yritys X:n hallitukseen

kuuluville jasenille ja toimitusjohtajalle.

1.3 Kasitteet

Kasvuyrittédjyys on todettu keskeiseksi tekijéksi kansantalouden kasvun, kilpailukyvyn ja
tyollisyyden kohenemisen kannalta. Tassa tutkimuksessa kaytettyja kasvustrategioita ovat
orgaaninen kasvu, rakenteellinen kasvu eli yritysjarjestelyt, kansainvalistyminen ja
padomasijoittajien mukaantulo. (Hirvikorpi & Swanljung 2008, 12; Storbacka 2005, 30.)



Orgaanisella kasvulla tarkoitetaan nykyisten tai uusien tuotteiden tai palveluiden myymista

nykyisella rakenteella nykyisille tai uusille asiakkaille (Storbacka 2005, 25).

Rakenteellinen kasvu tarkoittaa kasvua yritysostojen, fuusioitumisen ja muiden

yritysjarjestelyjen kautta (Storbacka 2005, 30).

Kasvuyrityksen tunnistamiseksi ei ole yndenmukaista maaritelmaa. Kasvun tunnistamisessa
kaytetdan kahdenlaisia mittareita: objektiivisia ja subjektiivisia. Objektiivisia mittareita ovat
tilinpaatoksen tunnusluvut. Subjektiivisilla mittareilla tarkoitetaan yrittajan omia arvioita

yrityksen kasvusta. (Kasvun evaat 2007- 2010.)

Kasvu edellyttaa yrityksiltad monia asioita. Turun kauppakorkeakoulun Pk-Instituutin
kartoituksen mukaan neljaa kasvun edellytysta ovat kasvuhakuisuus, kasvukyky, kilpailuetu ja
markkinamahdollisuus. (Viitala & Jylha 2007, 335 - 336.)

Strategialla tarkoitetaan suunnitelmaa, jolla pyritdén saavuttamaan haluttu padmaara (Tuomi
& Sumkin 2010, 107).

Pk-yritykset ovat pienid ja keskisuuria yrityksid, joissa on alle 250 tyontekijaa ja

vuosiliikevaihto enintaan 50 miljoonaa euroa (Suomen yrittajat 2010).

Konsultointialan yritykset tarjoavat asiantuntijapalveluita ja luovat lisdarvoa

asiakasyritykselleen osaamisensa avulla (Engwall & Kipping 2002, 10).

Innovaatio on uuden keksimista. Innovaatio voi olla uusi idea, teollinen tai tekninen keksinto
tai palvelu, jota yksilét pitavat uutena. Innovaatioiden luominen on elinehto yrityksen
kasvussa. Nykypaivana innovaatio ymmarretaén uutena asiana, joka on kaupallistettu.
(Storbacka, 2005, 31.)

Due Diligence tarkoittaa menettelyd, jossa tutkitaan kohdeyrityksen liiketoimintaa,

kirjanpitoa, tilinpdatosté seka oikeudellinen asemaa (Viitala & Jylha 2007, 116 - 117).

1.4  Teoreettinen viitekehys

Teoreettinen viitekehys sisaltda kuviossa 1 esitetyt aiheet. Naita aiheita ovat kasvuyritykset -
jJa yrittajyys Suomessa, erilaiset kasvustrategiat, kasvustrategian toteutusprosessi seka kasvun

vaatimukset, esteet, haasteet ja mahdollisuudet.



Vaihtoehtoiset
kasvustrategiat:
-Orgaaninen,
rakenteellinen,
maantieteellinen

padomasijoittaja

Suomen
yritysmarkkinat
- Kasvuyritykset-
ja yrittajyys
Suomessa

Kasvustrategian
toteutusprosessi

Kasvun
vaatimukset,
esteet, haasteet
ja
mahdollisuudet

Kuvio 1. Opinnadytetydn teoreettinen viitekehys
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2  Case Yritys

Opinnadytetydn toimeksiantajana toimii Yritys X liikkkeenjohdon konsultoinnin toimialalta. Pieni
Yritys X pyrkii kasvuun markkinoilla ja haluaa taustatietoa kasvun mahdollisuuksista. Yritys
X:n tavoite on kasvattaa markkinaosuuttaan ja liikevaihtoaan miljoonaan euroon nykyisesta
noin 0, 5 miljoonasta eurosta vuoteen 2015 mennessa. Myos henkiléstén halutaan kasvavan
vuoteen 2015 mennessa yhteentoista henkil6on nykyisen kuudesta tydntekijasta. Tyodssa
vertaillaan eri kasvustrategioita, edellytyksid, haasteita ja esteitéd kasvun tiella seka
kasvustrategioiden toimivuutta toimeksiantajayrityksen kohdalla. Liséksi mietitaan

toimivimman kasvustrategian toteutusprosessia valitun vaihtoehdon osalta.

Yritys X on vuonna 2004 perustettu kuuden henkilon yritys, jonka paapaikka sijaitsee Ita-
Suomessa. Yritys, joka toimii pk-yrityssektorilla, tarjoaa asiakkailleen liikkeenjohdon

konsultointipalveluita. Yritys X:n liikevaihto oli vuonna 2010 noin 500 000 euroa.

2.1 Asiakkaat

Yrityksen asiakkaat sijoittuvat laajasti monille toimialoille. Yrityksen tarkeimmat asiakkaat
tulevat muun muassa metsateollisuuden, kaivannaisteollisuuden sekd kemianteollisuuden
aloilta. Tarkeita asiakkaita ovat myos julkinen sektori, koulutus- ja tutkimuslaitokset ja
edunvalvontajarjestot. Suurin osa asiakkaista sijaitsee eri puolella Suomea, mutta toiminta-

alueena on osalle tuotteista koko Eurooppa.

Yritys X:n markkinat sijoittuvat talla hetkelld paasaantoisesti kotimaahan. Suurin osa

asiakkaista sijaitsee Ita- ja Etela-Suomessa.

2.2 Kilpailijat

Yritys X:114 liikkkeenjohdon konsultoinnin toimialalla on vuonna 2010 tehdyn
kilpailijaselvityksen mukaan yhdeksan avainkilpailijaa ja kaksikymmentakaksi
tuotealuekohtaista kilpailijaa. Toimialalle oli selvityksen mukaan tullut viime aikoina paljon
uusia pienid toimijoita, mutta suuria muutoksia kilpailussa ei ollut viimeisen kolmen vuoden
aikana tapahtunut. Luonnollisesti viime vuosien taloudellinen taantuma on pienentéanyt

kokonaismarkkinaa ja siten myos kilpailu on pienentynyt.

Liikkeenjohdon konsultointi on nuori ja kasvava toimiala. Konsultoinnin merkityksen
arvioidaan sailyvan merkittavana tulevaisuudessakin. Yritykset ovat jatkuvassa muutoksessa,
jolloin konsultin antama ulkopuolinen apu on tarpeen. EK: n ennakointihankkeen (2005,15)
perusteella voidaan uskoa palveluliiketoiminnan kasvuun. EK arvioi tulevia vuosikymmenia
palvelujen ja palveluliiketoiminnan aikakaudeksi. (Canback 1999, 11; Alavi & Leidner 1999,
15; Palvelut 2020 2005, 15.)
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3 Suomen yritykset

Tassa luvussa selvitetddn toimintaympariston tilannetta Suomessa talla hetkella. Luvussa

késitellaan kasvuyrityksia ja -yrittajyytta.

Suomi on pitkaan ollut suurten teollisuusyritysten maa. Vaikka viimeisen kymmenen vuoden
aikana yritykset ovat siirtdneet toimintojaan yhd enemmén ulkomaille, syntyy vuosittain jopa
50 000 uutta tydpaikkaa Suomeen. Suuret teollisuusyritykset eivat ole enaé paatyollistajia -
suurimman osan uusista tydpaikoista tarjoavat kasvavat pienet ja keskisuuret yritykset.

Suomessa kasvuyrityksia on vain noin viisi prosenttia. Selvitysten mukaan ndma viisi prosenttia
tuottavat kuitenkin 80 prosenttia kaikista kotimaamme yritysten uusista tyopaikoista.
(Hirvikorpi & Swanljung 2008, 11- 13.)

2000-luvun alusta lahtien yrittédjyys on alkanut kiinnostaa yhd enemman suomalaisia. Kuten
kuviosta 2 huomataan, talla hetkella Suomessa on yrityksid enemman kuin koskaan
aikaisemmin, yli 320 000 kappaletta. Valtaosa, yli 93 % yrityksisté on alle 10 henkilon
yrityksié. Pienia ja keskisuuria yrityksid on noin 6 % ja suuryrityksia vain 0,3 % (kuvio 2).
(Tilastokeskus, Yritysrekisteri 2008.)

Keskisuuret yritykset
(50-249 hloa);
Pienyritykset 2416;0,9 %  Suuryritykset
(10-49hloa),_——— (260-hisa),
14570;5,5 % |——654i03%

Mikroyritykset
(1-9 hlda);
245361;93,3%

5

Kuvio 2. Yrityksien lukumaéra vuonna 2008 (Tilastokeskus, Yritysrekisteri 2008)
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Kuviossa 3 esitetdan yrityksen kokoluokat. Pk-yrityksilla tarkoitetaan yrityksia, joissa on alle
250 tyontekijaa. Keskisuuria yrityksia ovat 50- 249 henkilon yritykset, alle 50 henkilon
yritykset ovat pienia. Alle 10 henkilon yritykset maaritellaan mikroyrityksiksi. Suuryrityksissa
tyodskentelee yli 250 henkilda. Pienissa ja keskisuurissa yrityksissa tydskentelee 61 prosenttia
koko yrityssektorin tyontekijoista ja yli puolet kokonaisliikevaihdosta, joka vuonna 2008 oli
396,6 miljardia euroa, syntyy niissa. Yhteiskuntapoliittisesti pk-yritysten roolia on korostettu

voimakkaasti rakennemuutos tilanteissa, silla nama yritykset ovat tuotteliaita ja hyvia

tyollistgjia. (Suomen yrittajat 2010.)

Mikroyritykset
Alle 10 tyontekijaa,
tyollistavat
keskimadrin 6
henkiloa,

93 % yrityskannasta

Pienet yritykset
10- 99 tyontekijaa,
5 % yrityskannasta

Keskisuuret

yritykset

100- 249 tyodntekijaa,
1 % yrityskannasta

Suuret yritykset

250 tyontekijaa tai
enemman,

0,3 % yrityskannasta

Kuvio 3. Yritysten kokoluokat (Suomen Yrittajat 2010)

Vuonna 2007 suurin osa Suomen yrityksista kuului mikroyritysten kokoluokkaan. Taulukosta 1

nahdaan, miten yritysmaara jakautui kokoluokkien osalta. (Kasvun ajurit 3 2007, 13.)

Tyontekijoita Lukumadara

yrityksessi

0-4 203 344

5-9 16 840

250-499 310 -§

500-999 171 E

1000— 98 s
-}

Yhteensi 236 435

Taulukko 1. Yritysten kokoluokat Suomessa vuonna 2007 (Kasvun ajurit 3, 13)

Tutkimuksissa on todettu, ettd suurin talouden kasvu tapahtuu niissa maissa, joiden
yritysdynamiikka on voimakasta eli maissa, joissa yrityksia syntyy ja katoaa runsaasti. Heikon
yritysdynamiikan omaavien maiden taloudellisen kasvun voimakkuus alkaa vahitellen kuihtua.

Yritysdynamiikan kasvu kuvastaa alueen yrityskannan muuttumista kilpailukykyisemmaksi,
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koska kun vanhoja yrityksia poistuu ja uusia syntyy, sopeutuminen nykytilanteeseen
helpottuu. Talous on silloin sopeutuvampi muutostilanteisiin. (Hirvikoski & Swanljung 2008, 11
-13.)

Tilastokeskuksen laatiman seurannan mukaan vuonna 2010 aloittaneiden yrityksen maara
lisdantyi kaksi prosenttia edellisvuodesta. Lopettaneiden yritysten maara puolestaan vaheni
11,5 prosenttia vuodesta 2009. Vuonna 2005 aloittaneita yrityksia oli 9 796 kun sama luku oli
vuonna 2010 10 082. (Tilastokeskus 2008; Suomen yrittajat 2010.)

3.1 Kasvuyritykset ja -yrittajyys Suomessa
3.1.1 Kasvuyrityksen maaritelma

Kasvuyritysten tunnistaminen on haastavaa, silla kasvun maarittdmiseen ei ole yhdenmukaista
tapaa. Kasvun maarittamiseen kaytetaan kahdenlaisia mittareita: objektiivisia seka
subjektiivisia. Objektiivisia mittareita ovat yrityksen tilinpaatdksen tunnusluvut, kuten
liikevaihto, kannattavuus seka henkiloston maara. Subjektiivisilla mittareilla tarkoitetaan
yrittdjan omia arvioita yrityksen kasvusta, kasvuhalusta seka valmiudesta. (Kasvun evaat 2007
- 2009, 15-17.)

TE- keskukset, Finnvera, FinPro ja Tekes ovat kehittdneet yhdessa kasvun maarittamiseen
nelja yrityksen ominaisuutta, joita voidaan mitata subjektiivisesti. Naitd ominaisuuksia ovat
kasvuhakuisuus, kasvukyky, tunnistettu kilpailuetu sekd markkinamahdollisuus. Monien
tutkimusten mukaan kasvua voidaan maaritella yli kolmellakymmenella eri tavalla, joten

analysointi on erittdin haastavaa. (Kasvun evaat 2007 - 2010, 18 - 20.)

Elinkeinoelaman keskusliiton mukaan kasvuyritys on yritys, jonka liikevaihto on kasvanut 10
prosenttia vahintaan kolmen vuoden ajan peréakkain. Taméan maaritelman mukainen
kasvuyritys on esimerkiksi Tokmanni Oy. Muita kasvuyrityksen tunnistamistapoja voivat olla
muun muassa yrityksen markkina-arvon kasvu tai maksetun kokonaispalkkasumman kasvu.
Kasvu on varsin moniulotteinen ilmi6 eikd yhdenpitévia mittareita kasvuyritysten
tunnistamiseksi ole. Kasvu voi nimittéin olla suunnitelmallinen strateginen valinta tai

kysynnan ohjaama ilmi6. (Hirvikorpi & Swanljung 2008, 12 - 13; Varaméki 2007, 82.)

Yritysten kasvu on todettu keskeiseksi tekijaksi kansantalouden kasvun, kilpailukyvyn ja
tyollisyyden kohenemisen kannalta. Kasvuyritysten maaran kasvattaminen ja niiden
kilpailukyvyn edistaminen on kirjattu myos voimassa olevaan hallitusohjelmaan. Ohjelman
avulla Suomessa pyritaan lisaamaan julkisten yrityspalveluiden tarjoajien yrittajia tukevien
toimenpiteiden ja palveluiden tehostamista. EK: n Kasvun ajurit 2- raportissa kiinnitetédan
huomiota henkildston maaran ja tietoisen kasvun yhteyteen. Raportissa todetaan, etta

kasvuyritys tydllistédd yleensa kaksi uutta tydntekijaa joka vuosi. Kasvustrategian valinnut
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yritys palkkaa vuosittain 7 - 15 uutta tydntekijaa. Kasvuyritysten tyypillinen koko vuonna 1999
oli 41 henkil6a, kun taas vuonna 2005 maara oli jo 93 tydntekijaa. (Kasvun evaat 2007 - 2010,
22; Kasvun ajurit 2 2006, 6.)

Yhteiskunnan asenne yrittdjyytta kohtaan on viime vuosina muuttunut positiiviseen suuntaan,
mutta tydmarkkinoiden jaykka rakenne vaikuttaa edelleen yrittajiin. Verotus,
kirjanpitolainsdadanto ja tydelamaa koskeva lainsaadanto aiheuttavat liikaa hallinnollisia
taakkoja yrityksille. Valtion tehtéava on tukea kasvuhaluisia yrityksia ja tarjota sellaista apua,
neuvontaa ja palveluita, jota kasvamiseen lahtéon tarvitaan. Suomessa yrityksilla on hyvat
edellytykset menestya ja kasvaa. Maassamme on esimerkiksi paljon hyvin kouluttautunutta
vaestda ja nuorison asenne yrittajyytta kohtaan kasvaa myonteisemmaksi jatkuvasti.
(Hirvikorpi & Swanljung 2008, 18.)

Elinkeinoelaman Keskusliiton mukaan Suomen yritysrakenteen suurin ongelma on keskisuurten
yritysten puute. Keskisuuria yrityksia on talla hetkella Suomen yrityskannasta vain yksi
prosentti. (Kasvun ajurit 2 2006, 5-7.)

Jotta Suomi pystyisi menestymaan kansainvalisessa kilpailussa, Suomeen tarvitaan uusia,
monipuolisilla kriteereilla maariteltévia kasvuyrityksia moninkertainen maara nykyiseen
verrattuna, silla kasvuyritykset edistavat rakennemuutosta ja vahvistavat kansantaloutta.
(Laukkanen 2007, 19 - 21.)

Valtaosa Suomen yrityksista on Euroopan Unionin maaritelman mukaan mikro- tai
pienyrityksia. Suomen yrityskannan rakenne on samankaltainen kuin muissa EU- maissa
keskimaarin. Kuitenkin Alankomaissa, Irlannissa, Iso-Britanniassa, Saksassa ja Tanskassa
pienten ja keskisuurten yritysten maara yrityskannasta on jopa 9 -12 prosenttia eli lahes
kaksinkertainen EU- keskitasoon ja myds Suomeen verrattuna. (Kasvun ajurit 2 2006, 5 - 7;
Laukkanen 2007, 19 - 21.)

Kasvuyritykset ovat tuoneet Suomessa vuoden 1995 jalkeen kolme neljasosaa kaikista
yrityksien uusista tydpaikoista. Syind kasvun pienuuteen ovat muun muassa kotimaan
markkinoiden pieni koko, ihmisten riskihaluttomuus seké se, etté yrittajien tukeminen
henkisesti ja taloudellisesti on ollut heikkoa. Kasvuhaluttomuuden syina pidetdan liséksi
rahoituksen vaikeaa saamista, kysynnan riittmattomyytté seka kilpailun kovuutta.
Kasvaminen ja menestys vaativat yleensa paljon uhrauksia ja aikaa. Jari Sarasvuo neuvookin
yrittdjia menemaan palkkatoihin uskon loppuessa: ”” Se on ihan hyva vaihtoehto. Monet
pienyrittajat tekevat kohtuuttomasti toita ja saavat siitéd kohtuuttoman vahan turvaa. Jos et
yrityksena halua kasvaa, niin hellitd, ala tee niin paljon. Kasvu on arvovalinta. Jos on hyvat

asiakkaat, hyvia projekteja, hyvd ammattitaito ja saa riittavasti rahaa eika tarvitse murehtia,



15

niin ei kannata itsedan naannyttaa tyolla, kuten moni tekee . (Hirvikoski & Swanljung 2008,
15 - 16; Kasvun ajurit 2 2006, 5 - 7.)

Kasvavan yrityksen elinkaaresta voidaan nahda erilaisia vaiheita. Kuten kuviosta 4 ndhdaan,
yrityksen toiminta alkaa usein pienesta, toiminta kasvaa ja kehittyy ja tavoittaa
kypsyysvaiheen, jonka jalkeen toiminta taantuu ja saavuttaa laantumisvaiheen. Yrityksien
elinkaaret ovat kaikki erilaisia ja eripituisia. Elinkaari maaraytyy kunkin yrityksen ja toimialan
seka niihin liittyvien tekijoiden mukaan. On yrityksi&, jotka ovat toimineet jo yli sata vuotta,
kuten Suomessa Fazer Oyj ja Valio Oyj. On myos yrityksid, jotka toimivat vain muutamia
vuosia. Pk-yritysten elinkaaresta ei 10ydy juurikaan eroavaisuuksia muun kokoisten yritysten
elinkaariin. Tutkimuksessa kohdeyritys liikkeenjohdon konsultoinnin toimialalta on talla
hetkella kasvuvaiheen alussa. (Viitala & Jylha 2007, 333.)

Organisaation koko

vaihe Laantum
Aloitusva isvaihe
ihe

Organisaation ika

Kuvio 4. Yrityksen elinkaari

3.1.2 Kasvuyritysten maara ja sijainti Suomessa

Elinkeinoelaman Keskusliiton maaritelman mukaisia kasvuyrityksia oli vuonna 2008 Suomessa
12 000 kappaletta, joka on noin 5 prosenttia koko yrityskannasta. Vuoteen 2007 verrattuna
maarassa tapahtui kasvua vain 0,2 prosenttia. Vuosina 2003- 2008 kasvuyritysten kehitys ja
maaran kasvu oli melko tasaista. Kuitenkin vuonna 2008 kasvu alkoi vahentya taantuman
vuoksi. (Kasvun ajurit 6 2010, 10 - 11.)

Tutkimuksen mukaan Suomen pienista ja keskisuurista yrityksista 13 prosenttia kertoi
olevansa voimakkaasti kasvuhaluisia. Yksi kolmasosa kasvuhalukkaista yrityksista oli sita
mieltd, etté tuotteiden kehittely on yksi tarkeimmista apukeinoista kasvuun. Noin 60
prosenttia yrityksista perustivat kasvustrategiansa tuotteiden kehityksen lisaksi myds myyntiin
ja markkinointiin seka kansainvéalistymiseen. Kymmenesosalla yrityksista ei ollut lainkaan

kasvutavoitteita. Kasvu on aina riskinotto yrittajalle. Kuten taulukosta 2 huomataan,
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suomalaisten yritysten kasvuhalukkuus ei ole juurikaan muuttunut 1990- luvulta, vaikka

yritysten kokonaisméaara on kasvanut. (Hirvikorpi & Swanljung 2008, 13 - 14.)

Kasvuyritysten osuus

Kaikkien yritysten kaikista vrityksists,
fukumadra az,
255 000 5.0
250000 = 45
245 000 = 4,0
240 000 =
235 000 i
= 3.0
230 000 1
25
225 000 |
— 2,0
220000
- 1.5
215 000
210000 =1
i 05
205 000 {
00 000 — — —_— _— — — 2.0
1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006
B i 10 % kasvanest, % kaikista ¥li 30 % kasvaneat, % kaikista

¥ 10 % kasvaneet, joiden LV yli 1,7 milj. euroa, % kaikista I Yli 30 % kasvaneet, joiden LV uyli 30 %, % kaikista
Kaikki yhteensa

Taulukko 2. Yritysten lukumaara ja kasvuyritysten osuus vuosina 1999 - 2006 (Tilastokeskus,
Yritysrekisteri 2008)

Kasvuyrityksia oli Suomessa vuosina 2003- 2008 suhteessa vaestdén maaraan eniten Helsingissa,
Porvoossa, Lohjalla, Rithimaella sekd Tammisaaressa eli metropolialueella ja sen
laheisyydessa. Suhteellisesti eniten kasvuyrityksia oli yliopistoseuduilla kuten Tampereella,
Turussa, Oulussa Jyvaskylassa, Kuopiossa, Joensuussa ja Vaasassa. Tastd voidaan paatella,

ettad korkea koulutustapa stimuloi yrittajyytta. (Sorama & Saarakkala 2009, 31 - 33.)

Kasvuyritykset jakaantuvat monelle eri toimialalle. Kasvuyrityksia on eniten kaupan alalla ja
liike- elaman palveluissa (taulukko 3). Myds rakennusalalla seka teollisuudessa on suhteellisen
paljon kasvua yrittajyydessa. Maantieteellinen alue, jolla yritys toimii, ei suoranaisesti
vaikuta yrityksen kasvuun. Tarkeimpid vaikuttavia asioita Soraman ja Saarakkalan (2009, 117)

mukaan kasvuun ovat:

e toimiala

e ammattitydévoiman saatavuus

e valittu kasvustrategia

e panostuksen maara tutkimus ja kehittdmis-toimintaan

e verkostojen, asiakkaiden ja kilpailijoiden alueellisuus.
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Kasvuyritysten osuuteen vaikuttavia tekijoité ovat kansantalouden koko, markkinatilanne,
vallitseva elinkeinorakenne seka yleinen talouskehitys.
(Sorama & Saarakkala 2009, 117; Kasvun ajurit 6 2010, 12)

24,1

25

[ Yli 10% kasvaneet, %
. ¥li 30% kasvaneet, %

Kauppa Liike- Rakenta- Teollisuus Liikenne Henkild- Sosiaali- Muut
eldman minen palvelut ja terveys- toimialat
palvelut palvelut

Lahde: EK & Tilastokeskuksen yritys- ja toimipaikkarekisteri

Taulukko 3. Kasvuyritykset liikevaihdon kehityksen mukaan p&atoimialoittain ja niiden osuus
kaikista kasvuyrityksista vuonna 2008 (Kasvun ajurit 6 2010, 11)
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4 Kasvustrategiat

Taman luvun tarkoituksena on kuvata mahdollisia kasvustrategiavaihtoehtoja ja niiden

teoreettista soveltuvuutta Yritys X:lle liikkeenjohdon konsultoinnin toimialalla.

4.1.1 Orgaaninen kasvu

Orgaanisella kasvulla tarkoitetaan yrityksen markkinaosuuden kasvattamista myymalla
nykyisia tai uusia tuotteita tai palveluita nykyisella rakenteella nykyisille tai uusille
asiakkaille. Orgaaninen kasvu tarkoittaa markkinaosuuden lisdamista tai markkina- alueen
laajentumista ilman yritysjarjestelyita. Jotta yritys voi kasvaa orgaanisesti, silla on oltava
jokin kilpailuetu. Kasvu on aina suhteellista ja tdman vuoksi kasvua tulee arvioida suhteessa
toimialan ja markkinan kasvuun, kilpailijoiden kasvuun seka yrityksen omaan historiaan.
Olennaista on pystya osoittamaan, etta kasvu tapahtuu johdonmukaisesti ja pitkdan — kasvu
on silloin kestévaa. (Storbacka 2005, 25 - 30; Hirvikorpi & Swanljung 2008, 23 - 24.)

Ansoffin matriisin (taulukko 4) mukaan kasvustrategia voi perustua neljaan paaasialliseen
valintaan. Yritys voi perustaa kasvuaan nykyisilla tuotteilla ja palveluilla nykyisilla
markkinoilla. Toiseksi kasvua voidaan tavoitella nykyisilla tuotteilla uusilla markkinoilla.
Kolmanneksi yrityksella on mahdollisuus kasvaa uusilla tuotteilla nykyisilla markkinoilla.
Lisaksi yritys voi hakea kasvuaan uusien tuotteiden myéta uusilta markkinoilta. (Viitala &
Jylha 2007, 336 - 337.)

NYKYISET UUDET
Nykytilanne Uudet tuotteet -
NYKYISET nykyiset
markkinat

Nykyiset tuot- | Uudet tuotteet -

LAAJENNETUT teet - laajennetut
laajennetut markkinat
markkinat

UUDET Nykyiset Uudet tuotteet -

tuotteet - uudet | Uudet markkinat
markkinat
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Taulukko 4. Yrityksen erilaiset strategiat Ansoffin matriisina kuvattuna (Viitala & Jylha 2007,
337)

Orgaaninen kasvu voi olla Yritys X:lle hyva kasvukeino. Yritys X voi hakea kasvua nykyisilla
tuotteilla uusilta maantieteellisiltd markkinoilta, silla yrityksen toiminta painottuu talla
hetkella padosin Ita- Suomeen. Esimerkiksi Etela- Suomi on potentiaalinen laajentumisalue.
Yritys X:n kannattaa hyddyntaa ensin jo olemassa olevat hyvat tuotteet ja palvelunsa uusille

asiakkaille ennen uusien tuotteiden lanseeraamista.

Tarkeaa uusille markkinoille laajentumisessa on 16ytaa parhaat mahdolliset jakelukanavat.
Pitdisikd Yritys X:n perustaa toimipisteita eri puolille Suomea vai voisiko markkinointia hoitaa
Ité- Suomesta kasin? Vaikuttaisi siltd, ettd asiakasmaaran kasvaessa Eteld- Suomessa on syyta

harkita henkilérekrytointia nimenomaan télle alueelle.

Kuten edella mainittiin, orgaanisella kasvulla tarkoitetaan kykya saavuttaa nykyisilla tai
uusilla markkinoilla laajempaa osuutta joko nykyisten tai uusien tuotteiden avulla.
Orgaaninen kasvu kypsilla markkinoilla tarkoittaa, ettd markkinaosuutta on vietava
kilpailijoilta. Kypsilla markkinoilla tarkoitetaan vakiintuneita markkinoita, joilla on paljon jo
olemassa olevia toimijoita. Tama osoittaa sen, etta orgaaninen kasvu on vaikea kasvunlaji
vahvasti kilpailluilla markkinoilla ja onnistumiseen tarvitaan jonkinlainen kilpailuetu.
Orgaanisen kasvun onnistuttua on yritys kilpailukykyinen. (Storbacka 2005, 25 - 31; Viitala &
Jylha 2007, 337 - 338.)

Padosalla Yritys X:n tuotteiden markkinoista kypsien markkinoiden ongelmaa ei ole, vaan
markkinoinnin tehostamisella pystytaan I6ytamaan uusia asiakkaita. Yritys X:n tunnettavuus
uusilla maantieteellisilla markkinoilla ei ole télla hetkella hyva. Taméan vuoksi Yritys X:n
kannattaa harkita uusia markkinointimenetelmia tunnettavuutensa parantamiseksi uusilla
alueilla. Esimerkiksi osallistuminen alueellisiin messutapahtumiin uusilla alueilla lisaa Yritys

X:n tunnettavuutta laajemmalla maantieteellisella alueella.

Kilpailuetu edellyttaa esimerkiksi sitd, etta yritys tekee samoja asioita kuin muut, mutta
omalla tavallaan tai paremmin kuin kilpailijat. Yritys saavuttaa kilpailuedun, jos se on
tehokkaampi, nopeampi, jarjestelmallisempi tai suorittaa jotain prosesseja eri tavalla kuin
kilpailijat. Talla hetkella esimerkiksi Neste Oil Oyj on luonut ymparistévastuullisuudesta
kilpailuedun ja yhti6 on ollut jo pitkdan edellakavijana puhtaamman liikenteen polttoaineen
tuottajana. (Storbacka 2005, 25 - 31; Viitala & Jylha 2007, 337 - 338.)

Liikkeenjohdon konsultointialan Yritys X:n kilpailuetuna on ollut nopeus, laatu, ketteryys seka

hintakilpailukyky johtuen kevyesté organisaatiosta. Kun Yritys X tavoittelee kasvua, on
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pidettava huoli, ettei kasvusta aiheudu haittoja laadun, joustavan toimintamallin ja

hintakilpailukyvyn suhteen.

Orgaaninen kasvu on selkeasti yleisin kasvutapa pk-yrityksilla, silla se on paras tapa tehda
tulosta ja maksaa osinkoja samanaikaisesti. Myds sijoittajien mukaan orgaaninen kasvu on
hyva keino tehda tulosta, silla yritysostoista ja fuusioitumisesta koituu kuluja yritykselle.
My0s Yritys X:lle orgaaninen kasvu on hyva pohja laajentumiselle, silla se on melko riskiton
kasvustrategia. (Storbacka 2005, 25 - 31.)

Innovaatiot tarjoavat usein mahdollisuuden nopealle kasvulle. Monenlaiset innovaatiot voivat
tuottaa yritykselle arvoa. Naité innovaatioita ovat tuoteinnovaatiot, jolloin yritys tuo
esimerkiksi markkinoille uuden tuotteen, tarjooma innovaatiot, jolla tarkoitetaan esimerkiksi
tuote- tai palveluvalikoiman laajentamista seka liiketoimintamalli- innovaatiot, jolloin yritys
kehittaa liikketoimintamalliaan uudelleen. Kypsilla markkinoilla menestymiseen tarvitaan
luonnollisesti innovaatioita, silla muuten markkinoilla on vaikea luoda kilpailuetua.
Innovaatioiden toteutuminen on kasvavan yrityksen elinehto, silla ilman niité ei synny uutta.
(Storbacka 2005, 30 - 31.)

Orgaaninen kasvu edellyttaa johdonmukaista ja pitkdjanteista strategiaa. Orgaanisen kasvun
tulokset nakyvat vasta pitkalla aikavalilla eivatkod perustu nayttavyyteen vaan
johdonmukaisuuteen. Vain yritykset, jotka ovat tietoisia omista kilpailueduistaan pystyvat
tekeméan paatoksia, jotka ehka lyhyella aikavalilla tuntuvat merkittémilta, mutta pitkalla
aikavalilla ne toteuttavat systemaattista tyoskentelyd. Orgaaninen kasvu on monesti hitain,
mutta hallituin tie kasvuun. (Collins & Porras 1994, 20 - 25.)

Koska orgaaninen kasvu on niin sanottu turvallinen vaihtoehto kasvussa, ei kasvunopeus ole
suuri. Orgaaninen kasvu on pk-yritykselle melko riskitdn tapa kasvaa, mutta kasvunopeus jaa
usein alle 10- 15 prosenttiin vuodessa. Esimerkiksi Yritys X:n kohdalla orgaaninen kasvu on
hyvéa vaihtoehto, koska liikkeenjohdon konsultoinnin toimialan pk-yritys on vahvistanut
asemansa Itd- Suomessa, mutta nyt palveluita kannattaa laajentaa myos uusille alueille.
Orgaaninen kasvu ei valttamatté vaadi suuria taloudellisia panostuksia, joten Yritys X:11& on

mahdollisuus kasvaa ilman suuria kustannuksia.

Ainoastaan yritykset, jotka pystyvat yllapitaméaan riittavan pitkén ajan asiakastyytyvaisyyden
voivat kasvaa. Orgaaninen kasvu vakuuttaa sen, etta yrityksella on kilpailuetua ja se tuottaa
arvoa asiakkailleen. Asiakaslahtdinen kasvu lahtee usein nykyisten asiakkuuksien pysyvyyden
varmistamisesta seka parhaimpiin asiakkaisiin keskittymisesta. Asiakasnakokulmasta parhaassa
tilanteessa yritys voi hyddyntaéa asiakkuuksiaan innovaation lahteena laheisen yhteistyon
avulla. Talléin puhutaan yleensa asiakkuuden partnerisuhteesta, josta molemmat osapuolet
hyotyvat. (Storbacka 2005, 33 - 36.)
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Tyontekijan ndkokulmasta orgaaninen kasvu on edullista, silla prosesseja ja toimintatapoja
voidaan kehittda toimivammiksi. Kun tyot on suunniteltu hyvin, ne myos yleenséa sujuvat
paremmin. Omistajan nakdkulmasta orgaaninen kasvu on avain todellisen arvon
maarityksessa. Kestavasti ja johdonmukaisesti kasvavat yritykset tuottavat

osakkeenomistajilleen arvoa kannattavasti. (Storbacka 2005, 33 - 36.)

Kuviossa 5 on kuvattu orgaanisen kasvun keha, jossa yritys luo erilaisia hyotyja asiakkaille,
tyontekijoille seka osakkeenomistajille (Storbacka 2005, 35 - 36).

Asia_kkaat_ _ ) Tyontekijat
Osoitus kilpailuedusta ja e ”Harjoitus tekee
asiakastyytyvaisyydesta mestarin”

Yhteisty0 asiakkaan
kanssa synnyttaa uusia
ideoita

e Orgaaninen kasvu
tarvitsee jatkuvasti uusia
ihmisid johtamistehtaviin

ORGAA- KASVU
INEN

Osakkeenomistajat

e Avain yrityksen todellisen
arvon arvioimisella

e Luo pohjan
yritysjarjestelyille

Kuvio 5. Orgaanisen kasvun itsedan vahvistava keha (Storbacka 2005, 35)
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4.1.2 Fuusiot, yritysostot ja muut yritysjarjestelyt
Fuusiot

Fuusioilla tarkoitetaan yritysten sulautumista yhdeksi yhtioksi. Lahtdkohtana fuusioitumisessa
on halu toimia taloudellisemmin ja hajauttaa omistajien sijoitusriskid. Onnistuneen fuusion
seurauksena yhtion liikevaihto ja markkinaosuus kasvavat seka toiminta tehostuu. Fuusion
myo6ta yrityskoko kasvaa aina. Kun yrityskoko kasvaa on yrityksen mietittédva voidaanko
vanhoilla toimintamalleilla jatkaa vai onko parempi luoda kokonaan uudet toimintamallit.
(Mattila 2007, 216 - 217.)

Suomessa tehtiin vuosina 1995 - 2000 yhteenséa 400 - 900 yritysostoa vuosittain. Suomessa
kansainvélisten yritysostojen maara on korkea. Eniten yritysostoja tehtiin Ruotsiin 35
prosenttia, Saksaan 19 prosenttia, Iso- Britanniaan 12 prosenttia, Italiaan 10 prosenttia seka

Tanskaan ja Ranskaan molempiin 8 prosenttia. (Valpola 2004, 211 - 212.)

Fuusiossa yrityksille tulee yhteinen omistaja, joka valitsee johdon ja ohjaa rahoituksen ja
investointien avulla toimintaa eli uudelle yhtidlle on laadittava uudet pelisdannét toimintaan.
Integroinnin syvyys riippuu siité, kuinka tiiviisti yritykset haluavat toiminnallisesti fuusioitua.
Toisissa tilanteissa ohjataan johtajavalintojen ja taloudellisten tunnuslukujen avulla, toisissa

yhdistetaan tuotantokadytannot ja palvelut yhtenaisiksi. (Valpola 2004, 22.)

Nykyajan yritykset ovat jatkuvassa muutoksessa. Rohkeus, mukautumiskyky seka joustavuus
tuovat valttia fuusioituvalle yritykselle. Kilpailukykya yritysmaailmassa lisdavat tulevan
ennakointi ja reagointiherkkyys. Jotta fuusio voi onnistua, on mukana olevien ihmisten
ymmarrettéva fuusion tavoitteet ja oma rooli yhdistymisprosessissa. Esimerkiksi vuonna 1998
Enso Oyj seka Stora AB yhdistyivat. Yhdistyminen onnistui ja syntyi metsajatti Stora Enso Oyj.
(Lansisalmi 1995, 7; Valpola 2004, 22.)
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Valpolan (2004, 29) mielesta muutos tarvitsee viisi asiaa onnistuakseen (kuvio 6)

Muutostarpeen
maarittely

Yhteisen ndkemyksen
luominen

Muutoskyvysta
huolehtiminen

Ensimmaiset
toimenpiteet

Ankkurointi kéytantéon

Kuvio 6. Muutoksen onnistumisen vaatimukset (Valpola, 2004, 29)

Mitéa useampi edelld mainittu kohta ei toteudu, sitd haastavampaa muutoksen johtaminen on
(Valpola 2004, 29).

Yleenséa fuusioituminen tehdaan vain samaa yhtiémuotoa olevien yhtididen kanssa, mutta
useita poikkeustapauksia on kuitenkin olemassa. Esimerkiksi toiminimi voi sulautua
sopimusteitse avoimeen yhtioon tai kommandiittiyhtioon, jolloin kyseessa ei kuitenkaan ole
varsinainen fuusio. (Koski & Sillanpaa 1998, 12; Manninen 2001, 207.)

Yhdistymisvaihe on aina haaste, oli sitten kyseessa yrityskauppa, yrityksen eri osastojen
uudelleenorganisointi tai fuusio (Erkkila & Valpola 2005, 9). Erkki Vuorenmaa Turun
kauppakorkeakoulusta on perehtynyt yritysfuusioiden ongelmallisuuteen ja haasteisiin.
Yhdistymis- eli integraatioprosessi on hanesta haastavin vaihe fuusioitumisessa. Yhdistymisiin
ja yritysjarjestelyihin vaikuttavat useat eri lait, joten fuusioituminen on varsin
monimuotoinen ja haastava prosessi. Varsinkin yrityskulttuurien ja toimintatapojen
yhdistaminen on suuri haaste fuusioitumisessa. Taman vuoksi prosessiin tulee varata tarpeeksi
aikaa ja se on suunniteltava huolella. Vuorenmaa korostaa myds organisaatioiden valista
keskusteluyhteydenpitoa ja tiivista yhteistydta. (Matikainen 2009, 55 - 56; Immonen 2008,
16.)
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Kun mietitaan Yritys X:44 lilkkeenjohdon konsultoinnin toimialalta, yritysjarjestelyt siséltavat
merkittéavasti enemman riskeja kuin esimerkiksi orgaaninen kasvutapa. Kuitenkin
onnistuessaan fuusio on nopea kasvutapa. Yksi ongelma fuusioitumisessa tai
yritysjarjestelyissa on Yritys X:n kohdalla henkiléstén suhtautuminen yhdistymisvaiheeseen.
Yritys X:n arvot ja osaaminen l8ytyy tydntekijoista. Yritys X:n taytyy huolellisesti miettia,
miten fuusioituminen tai muu yritysjarjestely toteutettaisiin silla tavoin, etta arvokkaat

tyontekijat sailyisivat Yritys X:n voimavarana.

Osakeyhtidlain mukaan fuusioitumistavat voidaan jaotella kahteen tyyppiin
absorptiosulautumiseen sekd kombinaatiosulautumiseen. Absorptiosulautuminen voidaan
jakaa vield alaryhmiin tavallinen sulautuminen seka tytaryhtidsulautuminen. (Tomperi 2006,
138.)

Absorptiosulautumisessa (kuvio 7) vastaanottavalle yhtidlle siirretdan sulautuvan yhtién kaikki
varat tai velat. Silloin on kyse tavallisesta sulautumisesta, kun vastaanottava yhti6 ei omista
lainkaan sulautuvan yhtion osakkeita. Stora Enso on syntynyt absorptiosulautumisella, kun
Enso Oyj ja Stora AB yhdistyivat vuonna 1998. Myds tytaryhtidsulautuminen on
absorptiosulautumisen muoto, jossa sulautumiseen osallistuvat yhtiot omistavat kaikki
sulautuvan yhtion osakkeet sek& mahdolliset optio- oikeudet ja muut osakkeisiin oikeuttavat
oikeudet (M&hdnen, Sailékivi & Villa 2006, 482 - 484.).

Osakkeenomistajat

Vastaanottava yhtio Varat Ja velat
A siirtyvat
A
Sulautuva yhtid
B
— T | Sulavayhtio
purkautuu
A Osakkeenomistajat

Kuvio 7. Absorptiosulautuminen (Mahonen, Sailakivi & Villa 2006, 482)
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Kombinaatiosulautumisessa (kuvio 8) kaksi tai useampi yhti6 perustavat uuden osakeyhtién,
jolle niiden varat ja velat siirtyvat vastaanottavan yhtion osakkeita vastaan. Fazer Amica Oy,
joka syntyi Fazer Oy:n ja Amica Oy:n sulautumisesta, on hyva esimerkkiyritys

kombinaatiosulautumisesta. (Manninen 2001, 210.)

Yhtion A & B
osakkeenomistajat

Sulautumisvastikkeen
a vastaanottavan
yrityksen osakkeita

Vastaanottava yritys

¢ Varat ja velat
Sulautuvat yhtiot A A _ — . a
siirtyvat
purkautuvat I
Sulautuva yhtio Sulautuva yhtio
A B
Osakkeenomistajat Osakkeenomistajat

Kuvio 8. Kombinaatiosulautuminen (Mahonen, Sailékivi & Villa 2006, 483)

Yritysostot

Yrityskaupalla tarkoitetaan jarjestelya, jossa kohdeyrityksen lilkeomaisuus, osuudet tai
osakkeet ostetaan. Yrityskauppa voidaan toteuttaa substanssin tai omistuskaupan avulla.
Substanssilla tarkoitetaan kauppaa, jossa kohteena on liikeomaisuus. Kun kaupan kohteena

ovat osuudet tai osakkeet kyseessa on silloin omistuskauppa. (Immonen 2006, 33.)

Liikkeenjohdon konsultoinnin sektorilla toimivalle Yritys X:lle fuusion tai yrityskaupan
hinnoittelu ei ole yksinkertaista. Usein yrityskaupan arvonmaarityksessa kaytetaan hyvaksi
yrityksen toteutuneita tunnuslukuja. Tuotannollisessa toiminnassa ostettavan kohteen
liikearvo lasketaan viime vuosien toteutunut kayttokate kertoimella 7. Talla tarkoitetaan
odotusarvoa, jossa yrityksen tulee arvioida tulevien tilikausien voittoa. Odotusarvon
maarittaminen on kaytannossa erittdin haastavaa. Varsinkin liikkeenjohdon konsultoinnin
sektorilla toimivan Yritys X:n on riskialtista kayttad odotusarvoa yrityskaupan

maarittelyperusteena, silla alan liikearvot koostuvat henkildiden osaamisesta ja prosesseista
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ja jos esimerkiksi avaintyontekijat paattavat fuusion seurauksena lahted, ei yritykselle

muodostu odotusarvona perusteena olevia tuottoja. (Haggblom, Karjula & Karkkainen 2010.)

Liikkeenjohdon konsulttiyrityksen liikearvon méaarittaminen kannattaisikin perustua
substanssiarvon maarittamiseen. Substanssiarvossa maaritellaan yrityksen nettovarallisuus
taseanalyysin perusteella ja korjataan mahdollisilla poistokorjauksilla. Naiden syiden vuoksi
hinnoittelun huolellinen suunnittelu on erittdin térkeda. (Haggblom, Karkkainen & Karjula
2010.)

Suomen omistajavaihdosseuran tekeman tutkimuksen (2008) mukaan 28 prosenttia yrityksista
suunnittelee omistajanvaihdosta seuraavien viiden vuoden aikana. Kaytannossa se tarkoittaa
kokonaisuudessaan 70 000 yritysta viidessa vuodessa ja 14 000 yritysta vuodessa. Suurin osa
yrityskauppoja suunnittelevista yrityksista olivat pienia teollisuuden ja rakentamisen

yrityksia. (Suomen omistajanvaihdosseura 2010, 25.)

Vuonna 2009 yrityskauppoja tehtiin vahemman kuin koskaan aikaisemmin 2000- luvulla.
Talouselama- lehden mukaan yrityskauppoja kirjattiin 503 kappaletta vuonna 2009, joka on 38
prosenttia pienempi luku edellisvuoteen verrattuna. Taantuman uskottiin aiheuttavan
yritysten pakkomyynteja ja taman vuoksi lukema tuli yllatyksena monelle. Yrityskauppojen

vilkkautta on hiljentéanyt myos ostajien vahaisyys ja rahoitukselliset ongelmat. (Alkio 2010.)

Yrityskauppa on monimuotoinen juridinen tapahtuma, joten kaupan suunnittelu ja huolellinen
toteutus ovat ensisijaisen tarkeitd. Huolellisella suunnittelulla valtytaan turhilta
viivastymisilté, oikeudenmenetyksiltd, ostajan ja myyjan valisilta riidoilta sek&
veroseuraamuksilta. Yrityskauppoihin sisdltyy usein myds paljon tunteita, asenteita seka
sosiaalisia ja kulttuurillisia paineita, joten ristiriitatilanteita syntyy usein. Usein jarkevin
ratkaisu yrityskauppojen toteuttamisessa on ottaa avuksi ammattimainen ulkopuolinen
konsultti, jotta turhilta ristiriidoilta valtyttaisiin. (Immonen & Lindgren 2009, 1- 4.)

Yksi merkittéva syy yrityskauppoihin on yritysmaailman tekninen kehittyminen, jonka
vauhdissa yrittaja ei tunne pysyvansa mukana, ja tdméan vuoksi haluaa luopua yrityksestaan.

Yrityksen myynnin pohjalla on lukuisia eri syita, joita voivat olla muun muassa:

e vasymys yrittajyyteen
e yrittgjan siirtyminen elakkeelle
e rahoitustarve
e halu kokeilla uutta.
(Siikarla 2001, 25.)

Yrityskauppatilanteessa on hyva tehda selvitys kaupan kohteen sisallosta seka nostaa esille

keskeiset seikat liiketoiminnan jatkamisen kannalta. Tata selvitysta kutsutaan nimella Due
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Diligence (DD). Selvityksen avulla hallitaan kauppaan liittyvat riskit. Due Diligence -selvitys
tarkoittaa ostokohteen tarkkaa arviointia, jotta kohteesta maksettava hinta, ja muut ostajan
oikeudelliset ja turvallisuuteen liittyvat seikat tunnistetaan ja niihin liittyvat riskit hallitaan.
Due Diligence -selvitykseen sisaltyy useimmiten viisi osa- aluetta: liiketoimintaselvitys,
oikeudellinen selvitys, taloudellinen selvitys, veroselvitys ja ymparistoriskit. (Immonen &
Lindgren 2009, 32 - 36.)

Yritys X:11a liikkeenjohdon konsultoinnin toimialalta ongelmana on yrityksen resurssien
voimavarojen vahyys. Esimerkiksi Due Diligence -selvityksen tekeminen vie paljon aikaa ja
monesti siind tarvittavia resursseja ei ole pk-yrityksessa, silla pienen yrityksen tydpaivat
tayttyvat operatiivisesta toiminnasta eika suunnittelutyélle jaa aikaa. Yritys X:11& ei ole aikaa
tehdé& perinpohjaista tutkimista vaikka se olisi elintérkeaa yritysjarjestelyn onnistumisen

kannalta.

Yritysjarjestelya toteuttaessa Yritys X voi kayttéa ulkopuolista konsulttia esimerkiksi Due
Diligence -selvityksen toteuttamisessa. Yritysjarjestelyt eivéat ole Yritys X:n vahvaa
osaamisaluetta, joten ulkopuolisen konsultin kaytto vahentaa yhdistymisvaiheen riskeja. Kun

Yritys X kdyttaa konsulttia apunaan, tulee tarkeé taustatyd laadittua.

Valmiin yrityksen ostamiseen liittyy seka hyotyja etta haittoja (kuvio 9). Jo olemassa olevalla
yrityksella on valmis liikeidea, asiakaskunta, vakiintunut markkina- asema, osaava
henkilokunta seka toimivat koneet ja laitteet. Usein kuitenkin ostettava yritys tarvitsee
padomaa jatkaakseen toimintaansa. Uusi omistaja voi haluta muokata yritysta omien
tavoitteidensa mukaiseksi, joten vanha toimintakonsepti on mahdollisesti uusittava, vanha
nimi ei valttamatta miellyta uutta omistajaa ja yrityksen sijainti ei ole yrittdjan kannalta
otollinen. Yritysostoihin liittyy helposti paljon riskeja. Usein riskit siséltyy liiketoiminnan
yhteensovittamisvaiheeseen sekd Due Diligence prosessiin. (Meretniemi & Yl6nen 2008, 20 -
22; Viitala & Jylha 2007, 116 - 117.)

Hyodyt Haitat

+ Valmis liikeidea - Padoman tarve

+ Jo olemassa oleva asiakaskunta - Vanhan toimintakonseptin uusiminen
+ Osaava henkilokunta - Yrityksen sijainti

+ Koneet ja laitteet

Kuvio 9. Valmiin yrityksen ostamisen hyotyjé ja haittoja (Meretniemi & Yl6nen 2008, 21)
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Yritysjarjestelyja tehdessa Yritys X:n on mietittava, miten he ja yhdistymisen toinen osapuoli,
saavat pidettyd oman asiakaskuntansa yhdistymisvaiheessa ja sen toteuduttua. Jotta yritykset
onnistuisivat tassa, taytyy Yritys X:n seka toisen osapuolen informoida yhdistymisesta

asiakkailleen aktiivisesti.

Suurin osa yritysostoista kuitenkin epdonnistuu. Yritysostot ovat varsin suuria riskipesakkeitd,
silla epaonnistuneiden fuusioiden maara on tutkimuksien mukaan jopa 50 - 80 prosenttia.
Kuten taulukossa 5 huomataan, fuusion onnistumiseen tai epaonnistumiseen vaikuttavat
monet tekijat. Tama todistaa sen, etta yritysostot ovat vaikeita ja niiden onnistumisesta
opitaan hitaasti. Taman lisaksi yritysostotilanteet muuttuvat jatkuvasti haastavimmiksi

muuttuvien toimintaymparistdjen vuoksi. (Valpola 2004, 214.)

Taulukossa 5 kootaan yritysoston onnistumisen ja epdonnistumisen tekijat (Valpola 2004,
217).

Yhteensopivuus Prosessi

Koko Neuvottelujen lapikaynti
Diversifiointi = uuden Puuttellinen

liilketoiminnan perustaminen ennakkosuunnittelu

uudelle

alueelle

Aikaisempi yritysostokokemus Puutteellinen tiedonhankinta

Organisaatioiden yhteensopivuus | Yrityskaupan hinta ja

maksutapa
Strateginen yhteensopivuus Henkil6ongelmat
Kulttuurien yhteensopivuus Implementointi
Muut ominaispiirteet Viestinta

Taulukko 5. Yritysoston onnistumisen ja epaonnistumisen tekijoéita pahkinankuoressa (Valpola
2004, 217)

Yritys X:n liikkeenjohdon konsultoinnin toimialalta on muistettava, etté fuusioituminen ja
muut yritysjarjestelyt ovat hyvin riskialtis vaihtoehto kasvulle. Kuitenkin, jos Yritys X hakee
kasvun volyymia nopeasti, ovat yritysjarjestelyt nopea kasvutapa. Mahdollisuutta
fuusioitumiselle tai yritysostolle on harkittava tarkoin ja térkeintd on suunnitella, millaisen
yrityksen kanssa Yritys X haluaa yhdistya. Mahdollisuuksia yritysjarjestelyihin ja fuusioihin ei
ole tarjolla jatkuvasti, varsinkin kun kriteerit kohdeyritykseen ovat tiukat, joten Yritys X:n

tulisi olla jatkuvasti tarkastella potentiaalisia saatavilla olevia vaihtoehtoja.
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4.1.3 P&aomasijoittajien mukaantulo

Rahoitusteorian perusajatuksena on, etta yrityksen ja yritysjohdon tavoitteena on omistajan
varallisuuden maksimointi (Niskanen & Niskanen 2002, 13). Rahan riittévyys on yrityksen
rahoitustoiminnan keskeisin haaste. Rahoitusbudjetin avulla ennakoidaan yrityksen
rahankayttoa - ja lahteitd. Toiminnan menot on katettava, investoinnit hoidettava seka velat
maksettava. Toiminnasta saatava raha ei kuitenkaan aina riité kaikkiin maksuihin ja
investointeihin. Naissa tilanteissa joudutaan turvautumaan padomarahoitukseen.
Paaomarahoituksella tarkoitetaan omistajien sijoituksia, lainarahaa tai avustuksia (esimerkiksi
Ty6- ja elinkeinokeskusten tuet). Seuraavassa kasitellaén yrityksen johdolle tarkeita

kysymyksia:

e Paljonko yrityksen toiminnassa tarvitaan rahaa?

e Paljonko on tulovirtoja, paljonko menoja?

¢ Milloin ja paljonko tarvitaan ulkopuolista rahoitusta?
e Misté lahteist& rahoitus saadaan?

¢ Millaisen rahoitusrakenteen yritys haluaa, miké on oman ja vieraan padoman suhde?
(Viitala & Jylha 2007, 316; Leppéaniemi 2005, 46.)

Leppiniemi kertoo kirjassaan (2005, 13) rahoitussuunnittelun viisi keskeisinté osa- aluetta.
Nama osa- alueet ovat:

e investointien suunnittelu

o liikepddoman suunnittelu

e tulorahoituksen ennakointi

e paaomarahoituksen suunnittelu

e tulorahoitukseen ja ulkoiseen rahoitukseen liittyva tilipadtos- ja verosuunnittelu.
(Leppaniemi 2005, 12.)

Paaoman hankinnassa tarked kriteeri on rahan hinta. Vieraassa padomassa hinta muodostuu
korosta ja hoitokuluista. Korot maaraytyvat rahan sen hetkisen kysynnén ja tarjonnan
perusteella. Korkoihin vaikuttavat myos talouden inflaatiovauhti seka tarjolla olevien
lainainstrumenttien ominaisuudet. Myds takaisinmaksuun ja rahoituksen saamiseen liittyvat
ehdot ovat tarkeita valintaperusteita. Vieras padoma téytyy maksaa takaisin toisin kuin oma
padoma. Oman paaoman sijoittajilla on oikeus osallistua yrityksen paatdksentekoon. Suurin
kustannus omasta padomasta on osinkojen maksu. Osinkojen suuruus riippuu yrityksen
tuloksesta. (Viitala & Jylha 2007, 318 - 319; Niskanen & Niskanen 2002, 39.)

Yrityksen perustajilla ei usein ole kaikkea tarvittavaa padomaa kaytdssaan, jolloin on
kaannyttava ulkopuolisten sijoittajien puoleen. Rahoitusmarkkinoiden avulla rahan tarvitsijat

ja tarjoajat saatetaan yhteen. Rahoitusmarkkinat perustuvat rahan valitykseen
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erikoistuneisiin instituutioihin. Tyypillisin tallainen instituutio on pankki. Yrityksen tarkeimpia
sidosryhmid ovat lainanantajat, osakkeenomistajat seka yritysjohto (kuvio 10). (Niskanen &
Niskanen 2002, 8 - 9; Knupfer & Puttonen 2007, 24.)

Lainanantajat Osakkeenomistajat

\ /

Yritys

Yritysjohto

Kuvio 10. Yrityksen tarkeimmat sidosryhméat (Knupfer & Puttonen 2007, 24)

Perinteisid rahoittajia ovat pankit, joiden kanssa yrityksen kannattaa luoda pitkdaikainen ja
luottamuksellinen kumppanuus. Pankit tarjoavat tavallisimmin luotollisia tileja, takauksia
seka lyhyt- ja pitkaaikaisia lainoja. Myds vakuutusyhtiot mydntévat rahoitusta. Tavallisin
luotonmuoto vakuutusyhtidissa on TEL- takaisinmaksulaina. Muita rahoituslahteitd ovat
rahoitusyhtitt, palveluorganisaatiot, sijoittajat sekd Venture capital- yhtidt. Venture capital-
yhtiot pyrkivat vaikuttamaan sijoituskohteensa toimintaan ja johtamiseen ja taté kautta
kehittdmaan yritysta porssikelpoiseksi yhtitksi. Taméan jalkeen Venture capital- yhtid usein
erkaantuu sijoituskohteestaan. (Viitala & Jylh&a 2007, 319 - 320.)

Joskus rahoituksessa syntyy ristiriita omistajien seka vieraan padoman rahoittajan
tavoitteiden valilla. Lainanantaja on kiinnostunut vain siité, etta yritys ei esimerkiksi muuta
toimintaansa riskipitoisemmaksi, kun lainapaétos on tehty. Pankille tarkeda on vain se, etta
yritys maksaa korkomaksunsa, mutta se ei hyddy paremmista tuotoista. Osakkeenomistajat
voivat puolestaan haluta yrityksen ottavan suuria riskeja paremman tuoton toivossa.
Osakkeenomistajat sijoittavat tyypillisesti moniin yrityksiin, joten yhden yrityksen

kaatuminen ei ole sille viela katastrofi. (Knupfer & Puttonen 2007, 24.)

Yksi vaihtoehto lainanantajan ja osakkeenomistajan valisiin ristiriitoihin on valirahoitus.
Vélirahoituksessa lainanantaja voi sopimuksen mukaan hyotya yrityksen ennakoitua
paremmasta tuloksesta. Valirahoituksesta esimerkkeja ovat muun muassa optiolaina,

vaihtovelkakirja ja padomalaina. (Knupfer & Puttonen 2007, 24.)
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Toinen ongelma rahoituksessa ovat ristiriidat osakkeenomistajien seka yrityksen johdon
vélilla. Yritysjohto voi kokea asemansa uhatuksi, jos yritys joutuu lahtemaan
osakkeenomistajien haluamiin tuottavimpiin, mutta riskia sisaltéviin hankkeisiin. (Knupfer &
Puttonen 2007, 25 - 26.)

Yrityksen perustamisvaiheessa yrityksen perustajien on tehtava paatos liiketoiminnassa
tarvittavan pitkavaikutteisen kayttdomaisuuden (esimerkiksi koneet) hankkimisesta. Tata
paatosta kutsutaan nimelld investointipaatds. Rahoituspaatoksella omistajat paattavat,
millaisia rahanlahteita kaytetaan investoinnin rahoitukseen. Rahoituspaatoksella maaritellaan
oman padoman suhde vieraaseen padomaan. Kuviossa 11 selvennetdan perustettavan
yrityksen investoinnit ja niiden rahoitus. (Knupfer & Puttonen 2007, 26 - 27; Niskanen &
Niskanen 2002, 9.)

Tallettajat
l Talletuksia l
Pankki
Lai naal
Yrityksen P Perustettava yritys
reaaliomaisuus -

Investointi

TOmaa paaomaa

Yrityksen perustajat
eli omistajat

Kuvio 11. Perustettavan yrityksen investoinnit ja niiden rahoitus.(Niskanen & Niskanen 2002,
9)

Rahoitusmarkkinat voidaan jakaa kahteen eri luokkaan, ensisijaismarkkinoihin sek&
toissijaismarkkinoihin. Ensisijaismarkkinoilla yritykset saavat rahoitusta ja
toissijaismarkkinoilla sijoittajat kdyvat keskendan kauppaa yritysten osakkeista tai
velkasitoumuksista. Taman lisaksi rahoitusmarkkinat voidaan jakaa lyhytaikaisen rahoituksen
markkinoihin sekéa pitkaaikaisen rahoituksen padomamarkkinoihin sekd oman ja vieraan
padoman markkinoihin (kuvio 12). Lisaksi yrityksen padomalajeja ovat ulkoinen ja sisdinen
oma paaoma. Rahoitusmarkkinoita valvoo valtiovarainministeri6. (Niskanen & Niskanen 2002,
38.)
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Ulkoinen oma

Yrityksen v
paaoma

rahoitus

Oma paaoma

<

Sisainen oma
paaoma

Kuvio 12. Yrityksen padomalajit.

Rahoitusmarkkinoiden riskit (kuvio 13) ovat kasvaneet moninkertaisiksi markkinoiden
kansainvélistyessa. Rahoitusmarkkinoihin sisaltyy monia erilaisia riskeja ja ne voidaan

luokitella eri tavoin. Yhdelld tavalla rahoitusriskit voidaan jaotella:

e maksuvalmiusriskiin
e |uottoriskiin

e markkinoiden hintariskiin.

Maksuvalmius- eli likviditeettiriski tarkoittaa, etta yrityksen kaytdssa olevat varat ja

rahoitusmahdollisuudet eivat riita kattamaan lahtevia rahavirtoja. Luottoriski syntyy kun

yritys myy luotolla asiakkailleen. Markkinoiden hintariski liittyy, kuten kuviossa 13

huomataan, erilaisten markkinoilla hinnoiteltavien hyddykkeiden (esimerkiksi osakkeet)

hinnanmuutoksiin. (Niskanen & Niskanen 2002, 238.)

Rahoitusriskit

e v a
Maksuvalmius- Luottoriskit Markkinariskit
riskit
<« < A
Osakkeiden Korkoriski Valuuttariski Hyodykkeiden

hintariski

hintariski

Kuvio 13. Rahoitusriskit
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Yrityksen vakavaraisuudella tarkoitetaan oman ja vieraan padoman suhdetta. Vierasta
padomaa on osattava hallita yritysrakenteessa, jotta esimerkiksi pddoman menettamisen riski
pienenee. Mitd velkaantuneempi yritys on, sita riippuvaisempi se on luotonantajansa
tekemista paatoksista. Jos yrityksella on paljon vierasta padomaa ja investoinnit
epaonnistuvat, jaa yritys velkojien kasiin. (Leppiniemi 2005, 90; Knupfer & Puttonen 2007,
24.)

OMA PAAOMA VIERAS PAAOMA
Etuoikeusasema Maksetaan viimeisena Ennen omaa paaomaa
konkurssissa
Velvollisuus maksaa Ei ole Sopimusoikeudellinen
tuottoa velvollisuus
Tuotto ja riski Korkea riski ja korkea tuotto Pieni riski ja pieni tuotto
Aéanioikeus Kylla Ei
Paaoman palautus Ei yleensa palauteta Takaisinmaksu lainasopi-

muksen mukaan

Taulukko 6. Oman ja vieraan pddoman vertailua (Knupfer & Puttonen 2007, 31)

Kuten taulukosta 6 huomataan, omalla ja vieraalla pddomalla on molemmilla omat puolensa.
Omaan padomaan liittyy korkea riski, mutta myds korkeampi tuotto, kun taas vieraassa
padomassa on pienempi riski ja pienempi tuotto. Omaa padomaa ei yleensa palauteta, mutta
vieras padoma maksetaan takaisin lainasopimuksen mukaan. Seka vieraassa ettd omassa

padomassa on hyvia ja huonoja puolia.

4.1.4  Yrityksen kansainvalistyminen

Kansainvalistyminen tarkoittaa yritystoimintojen maantieteellista laajentamista seka
taloudellisten toimintojen ulottamista kotimaan rajojen ulkopuolella. Esimerkiksi
globaalistuminen ja markkinoiden avautuminen vaikuttavat entistd vahvemmin yritysten
toimintaan. Kilpailu on tdméan kehityksen myoté lisdantynyt ja kotimarkkinat riittavat
turvaamaan yha harvemman yrityksen menestyksen. Uudet maantieteelliset markkinat
mahdollistavat yrityksen asiakaskunnan laajentamisen ja yrityskoon kasvattamisen.
Markkinakasvu on eri maissa erilaista. Talla hetkella suurin taloudellinen kasvu tapahtuu
Aasian markkinoilla. (Kasvun ajurit 6 2010, 14; Viitala & Jylh&a 2007, 140.)
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Kansainvalinen kauppa on kasvanut ja kasvaa edelleen kovaa vauhtia. Yritykset hakeutuvat
kansainvélistymiseen monista eri syista. Kansainvalistymiseen vaikuttavat tydonto- ja
vetotekijat. Tyontotekijoita ovat kotimarkkinoilla kohdatut ongelmat, jotka pakottavat
yrityksen etsimaan markkinoita ulkomailta. Vetotekijoita ovat kotimaan markkinoiden
ulkopuolella houkuttelevat mahdollisuudet, joihin usein omilla markkinoilla jo menestyneet
yritykset tarttuvat. Kansainvalistymisen taustalla on usein yhdistelma tyonto- ja vetotekijoita.
Kaytannossa kansainvalistymisen taustalla voi olla vahva tahtotila tai kaytannon pakko. (Aijo
1999, 38 -39.)

Kansainvalistymisen syista on tehty tutkimus, jossa nousee esille kolme merkittavaa tekijaa.
Kansainvalistymisen tarkeimmét syyt ovat kotimaan markkinoiden pienuus, vahaiset
kasvumahdollisuudet ja kova kilpailutilanne. Muita tutkimuksessa esille nousseita syité ovat
yrityksen osaaminen ja johdon halu kansainvalistya, jonka pohjalla on usein johdon aikaisempi
kansainvéalinen kokemus. Yrityksen kasvu ja tuloksen turvaaminen ovat kuitenkin aina

kansainvalistymisen paasyita. (Aijo 1999, 38.)

Elinkeinoelaman keskusliiton mukaan pk-yritykset ovat vaiheittain kansainvalistyvia, jo
syntyessaan kansainvalisia (born global) tai yritysjarjestelyin kansainvalistyneita. Pk-yritykset
voidaan jakaa myos neljaan kansainvalistymistyyppiin: markkinaosaajiin, tuotanto- osaajiin,
verkosto- osaajiin sekd strategiaosaajiin. Markkinaosaajat luottavat kansainvalistymisessa
asiakassuhteiden hallintaan, kohdemarkkinoiden tuntemiseen seké viestinta- ja markkinointi-
osaamiseen. Tuotanto- osaajat keskittyvat kansainvalistymisessa tuotantoteknologian
edistyksellisyyteen ja tuotevalikoiman monipuolisuuteen. Kolmannelle ryhmélle, verkosto-
osaajille, jakeluverkoston hallinta ja yrityksen imago ovat tarkeimpid menestyksessa, ja
ryhma keskittyy verkostoitumiseen kansainvalistymisessa. Strategiaosaajat perustavat
menestyksen kansainvalistymisessa tarkkaan suunniteltuun strategiaan, johtamiseen seka

johtoryhman kansainvéliseen osaamiseen. (Kasvun ajurit 6 2010, 5-6.)

Kansainvalistymisessa on monia esteitd. Suurimpia haasteita kansainvéliseen kasvuun ovat
markkinointi, oikeiden jakelukanavien ja asiakkaiden léytaminen, tuotteisiin liittyvéat tiukat
maaraykset ja standardit, kohdemarkkinoiden erilainen lainséadanto ja bisneskulttuuri seka
uudet kieli- ja kommunikaatiomuodot. Tiedonpuute kansainvéalisistd markkinoista, vahdinen
kielitaito ja kokemattomuus vientirutiineissa osoittautuivat tutkimuksien mukaan haasteiksi
monille kansainvalistyville yrityksille.(Kasvun ajurit 6 2010, 6 - 7; Aijo 1999, 42; Viitala &
Jylha 2007, 136.)

Yritys X:n kohdalla kansainvalistyminen mahdollistaa uusien markkinoiden syntymisen ja
taman avulla vanhat tuotteet saavat potentiaalisesti uusia mahdollisuuksia. Varsinkin
liilkkeenjohdon konsultoinnin toimialaan ja Yritys X:n toimintaan vaikuttavat kansainvéalisen

toimintaympériston lainsdadanto. Yritys X:n on seurattava kotimaan lainséadantoa tarkasti.
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Kulttuurinen samankaltaisuus ulkomailla tulee olemaan haaste erilaisen toimintaympariston ja
saadosten takia, joten kansainvalistyminen juuri Yritys X:84 mietittaessa on melko suuri riski.
Yritys X:n kannattaa huomioida se, etté esimerkiksi Ruotsin toimintaymparistdssa on paljon
samankaltaisuuksia Suomeen néhden kun taas esimerkiksi USA:ssa toimintaympéaristo on

haasteellinen ja erilainen kuin kotimaassamme.

Yritys X:1l& on potentiaalia kasvaa myds Suomen sisalla vanhoilla tuotteillaan. Taman vuoksi
Yritys X:n kannattaisi ensisijaisesti laajentua maantieteellisesti ensin Suomen potentiaalisille
alueille esimerkiksi Etela- Suomeen ja vasta taman jalkeen harkita kansainvalistymisté. Yritys
X:11& on ollut kansainvélisia projekteja ja yhtio haluaa jatkossakin tehda erilaisia projekteja
ulkomaille. Verkostoituminen sekd kumppanit ulkomailla ovat téalléin avaintekijoita

kansainvélistymisessa.

Kansainvalistyminen asettaa yritykselle edellytyksia yrityksen johtamisen, tuotteiden,
markkinoiden, rahoituksen ja henkiloston saroilla (Viitala & Jylha 2007, 140).
Kansainvalistyminen edellyttdd monipuolista osaamista ja kilpailuetujen hyddyntamisté seka
paljon taustatietoa ulkomaan markkinoista, poliittisista olosuhteista, toimintatavoista ja
vaikuttamisesta. Edellytyksena on myos tietda mita ihmiset ja yritykset odottavat ja mita
tarpeita ja haluja heilla on olemassa. Kansainvalistyvan yrityksen on osoitettava aitoa
kumppanuutta seké aktiivista lasndoloa, jotta ulkomaan markkinoiden valtaaminen onnistuu.
Kohderyhmien, asiakkaiden seka kilpailijoiden tunteminen on menestyksen kannalta
elintérkedd. Tassa auttaa markkinointitutkimus ja tiedon kartoittaminen
suunnitteluvaiheessa. (Kasvun ajurit 6 2010, 6 - 7; Aijo 1999, 52; Viitala & Jylha 2007, 136.)

Liikkeenjohdon konsultointialalla toimivan Yritys X:n on selvitettava henkilésténsa halukkuus
ja osaaminen kansainvalistymista kohtaan. Lahtokohtana on myds henkiléston motivaatio

kansainvélistymisté vastaan seka kielitaito.

Kansainvalistymiseen liittyvia yrityksen kasvustrategioita ovat Aakerin (1995, 75- 76) mukaan
markkinoiden kehittdminen maantieteellisesti laajentuen tai uusien kohdesegmenttien avulla,
integratiiviset strategiat, kuten yritysostot tai yhteistoimintajarjestelyt, seka diversifiointi,
jolla tarkoitetaan toiminnan ulottamista uusille markkinoille, toimialoille ja tuotteisiin.
(Aaker 1995, 75 - 76.)

Kansainvalistymistavat voidaan jakaa tuotantotakaisesti kolmeen eri luokkaan:
e vientiin
e suoriin investointeihin

e sopimuksellisiin toimintamuotoihin.
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Viennilla tarkoitetaan yrityksen tavaroiden tai palveluiden myyntia ulkomaille. Suoria
investointeja kansainvalistymisessé voivat olla esimerkiksi oman tuotantolaitoksen
perustaminen, valmistus- tai kokoonpanoyksikdiden perustaminen, yritysosto tai yhteisyritys
kohdemaahan. Yritys voi kansainvélistya sopimusten avulla. Tavallisimpia tapoja ovat
lisensiointi ja franchising. (Viitala & Jylha 2007, 140 - 145.)

Elinkeinoelaman keskusliiton tekeméan tutkimuksen mukaan mikroyrityksista 43 prosentilla,
keskisuurissa yrityksissa 48 prosentilla seka suurilla yrityksilla 80 prosentilla oli kansainvalista
toimintaa. Kuten taulukosta 7 huomataan, etta yrityskoon kasvaessa myods kansainvalisten
toimintojen merkitys yritykselle lisdantyy. Suuryrityksille kansainvalistyminen ei ole
vaihtoehto kasvuun, vaan se on kasvamisen kannalta kaytanndssa pakollista.
Kansainvalistymisen nykytilanteessa yritykset voidaan jakaa kansainvaliseen toimintaan
vakiintuneihin ja sita kautta kasvaviin toimijoihin seka kotimaan markkinoiden yrityksiin.
Tutkimuksen mukaan kuitenkin kansainvélista kasvua on odotettavissa, silla kolmasosa
kaikista pk-yrityksista on aloittamassa kansainvéalistymisté tai harkitsee sitd. Tama tarkoittaa

yli 10 000 potentiaalista kansainvalista yritystd.(Kasvun ajurit 6 2010, 17 - 18.)

Kansainvalisesti toimivat yritykset
Kansainvalistad Suoraa Viennin osuus litke- Kirjallinen

toimintaa vientia vaihdosta vahintaan 5o% kv-strategia

(% yrityksist3) (% yrityksistd) (% yrityksista) (% yrityksista)
PK-yritykset 57 60 3 23
Mikrot 43 6o 24 24
Pienet 71 62 36 21
Keskisuuret 84 49 35 29
Suuryritykset 81 24 57 51
Kasvuyritykset 67 45 49 21

Taulukko 7. Yritysten kansainvalinen toiminta (Kasvun ajurit 6 2010, 17)
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5 Kasvun edellytykset, vaikeudet ja haasteet

Tassa luvussa kasitellaan kasvuyrityksien edellytyksia, kasvun haasteita seka kasvun

vaikeuksia.

Tutkimusten mukaan kasvuun vaikuttavia sisdisia tekijoita ovat pienissa yrityksissa yrittajan
ominaisuudet seka kasvupyrkimykset ja suuremmissa yrityksissa vaikuttavat tekijat ovat
johdon intressin liséksi yhtién ominaisuudet sek& organisaation kasvuun ja johtamiseen
liittyvat strategiat. Resurssit, joita voivat olla muun muassa padoma ja henkiléstén

osaaminen, vaikuttavat vahvasti kasvuun. (Viitala & Jylha 2007, 335.)
Kasvu edellyttdd Turun kauppakorkeakoulun Pk-Instituutin kartoituksen mukaan neljaa asiaa:

e kasvuhakuisuutta
o kasvukykya
o Kkilpailuetua

¢ markkinamahdollisuutta.
(Viitala & Jylha 2007, 335 - 336.)

Nama nelja tekijaa ovat esitetty myos kuviossa 14. Kasvuhakuisuus perustuu
sitoutuneisuuteen kasvua kohtaan seka riskinottokykyyn. Kasvukyky on innovatiivisuutta ja
strategista osaamista. Verkostoituminen ja verkosto- osaaminen seka kasvukyky kulkevat kési
kadessa. Kasvukykyinen yritys on myos kilpailukykyinen. Kilpailuetu on kilpailustrategian ydin
eli asia, jossa yritys on parempi kuin kilpailijansa. Kilpailuetu on suhteellista paremmuutta ja
ylivoimaista osaamista. Jotta yritys pystyy kasvamaan, on sen nahtava markkinoilla
markkinapotentiaalia. (Viitala & Jylh& 2007, 335 - 336.)

Kasvuhakuisuus

Kasvukyky

Motivaatio |::> Toteutunut kasvu

Tunnistettu

kilpailuetu

Markkinamahdollisu
us

Kuvio 14. Kasvuyrityksen tunnuspiirteita (Viitala & Jylhd 2007, 336)
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Tutkimus, joka tassa opinndytetydssa tehdaan, selvittaa Yritys X:n paattajien mielipiteet
yrityksen kasvuhakuisuudesta. Haastatteluissa selvida, miten kasvusuuntautuneita Yritys X:n
hallituksen jasenet seka toimiva johto ovat. Yritys X:n tulee kasvun my¢ta parantaa
kasvukykyaan. Nykyaan Yritys X:lla ei ole laadittuna kasvustrategiaa kaytdssaa, joten
kasvustrategian laadintaan taytyy panostaa. Yritys X: n kilpailuetuja ovat laatu, ketteryys ja

hinnoittelutehokkuus johtuen kevyesta organisaatiosta.

Kuten kuviosta 15 huomataan, kasvun taustalla ovat aina halu, kyky, vimma ja mahdollisuus
kasvuun. Kasvu voi toteutua vain jos yrittdja on halukas kasvattamaan yritystédan, mika joskus
vaatii suurta riskinottoa. Riskin sietdminen, uskallus ldhted tuntemattomaan, rohkeus paattaa
ja menna eteenpain ovat olennaisia menestymisen kannalta. Yrityksen kasvaminen on
monimuotoinen prosessi ja matkalla kasvuun yritys joutuu kohtaamaan monia haasteita ja
vaikeuksia. Yritys voi toimia menestyksellisesti myds kasvua tavoittelematta, mutta aito kasvu
voi toteutua vain yrittdjan oman motivaation kautta. Kun yrittdminen alkaa pienesta
organisaatiosta, kasvu on paaasiassa riippuvainen vain yrittdjasta ja hanen motivaatiostaan.
(Hirvikorpi & Swanljung 2008, 25 - 28; Valtiovarainministerié 2009, 27 - 30.)

Kasvumahdollisuudet
Markkinat -

Kilpailutilanne

Liiketoiminta

Kasvukyky

Kasvuhalu Resurssit - Osaaminen

Asenne - Tahto
_’

Kuvio 15. Kasvun mahdollisuudet, kasvuhalu ja kasvukyky (Varamaki 2007, 84)

IIman halua ja tahtoa yritys ei kasva. Hirvikorpi ja Swanljung kutsuvat taté suurta tahtoa
kirjassaan (2008, 28) vimmaksi. Vimma sisaltdd maaratietoisuutta, innostusta,

itseluottamusta, uskallusta, ahkeruutta seka luovuutta. Vimman mahdollistaa osaaminen
toimialalla. Yksi tarked ominaisuus kasvuyrittajassa on asenne. Monet pienyrittajat eivat

ymmarra yrityksensa potentiaalia toimialalla ja tdmén vuoksi asenne ja motivaatio kasvuun
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jaavat rajalliseksi. Motivaatioteoriat osoittavat, miksi yksilot kdyttaytyvat tietylla tavalla ja
paakasitteend motivaatiossa onkin asenne. Itseluottamusta on kaikilla yrittajilla
keskiverokansaa enemman, mutta kasvuyrittdjilla on itseluottamuksen liséksi myos
motivaatiota ja tahtoa muita enemman. (Hirvikorpi & Swanljung 2008, 28; Davidsson, Delmar
& Wiklund 2006, 110 - 115.)

Suomen eliittiyrittajat vahvistavat vaitteen siité, etta tahto ja halu ovat yrityksen kasvun
liikkeelle paneva voima. Ramirent Oy:n toimitusjohtaja Kari Kallio on samoilla linjoilla
yrittdjan vimmasta: ”Yrittdmaan ja kasvamaan saa kova tahto- hinku, nalka menna koko ajan
eteenpdin. Jos on tydpaikassa, missa itse ei kehity tai nédkee, ettei pysty antamaan mitaan,
vaan jaa harmaaksi nurkkavirkamieheksi, joka kaskysta tayttaa paperit, niin ei siitd mitéaan

tule. Liséksi yrittajyys- yrittamisen halu- on osin geeneissa.

Kasvua pidetéan usein yrityksen strategisena tavoitteena. Kasvu ei kuitenkaan aina ole
pelkastaan positiivinen ilmid, sillé se voi uhata ymparistoa ja yrityksen edellytyksia jatkaa

toimintaansa.

Yrittdjan kasvuhalun, motivaation ja yrityksen toimintaympariston lisaksi kasvun esteet
liittyvat markkinoiden tehottomuuteen. Kasvuyrityksid on Suomessa vahan. Vuoden 2009
hallitusohjelman yksi tavoite oli yritystoiminnan edellytyksien parantaminen. Tavoitteena on
myos yrittajyyden lisddminen, uusien yritysten ja yritysten kasvun rahoittaminen ja
kasvuyritysten toimintaedellytyksien parantaminen Suomessa ja EU:ssa.
(Valtiovarainministerio 2009, 8 - 10)

Pienissa ja keskisuurissa yrityksissa, koskien my6s Yritys X:a4, edella mainittujen syiden lisaksi

kasvuhaluttomuuteen vaikuttavat:

e padoman puute, silla halukkaita rahoittajia on melko vahan

¢ henkisen padoman puute, silla henkiléston huomio on arkipdivaisessa operatiivisessa
tydssa

e uusien markkinoiden tuntemattomuus, silla yrityksella ei ole tarpeeksi voimavaroja
kouluttaa henkilostéaan uusista markkinoista (esimerkiksi kielitaito esteenda)

e innovaatioiden puute, silla vanha ja tuttu on monesti myds turvallista> kynnys
uuteen suuri

o riskit, silla kasvu sisaltaa aina riskeja-> palautuuko maksuliikenne normaaliksi
muutoksien jalkeen?

(Valtiovarainministerio 2009, 10 - 12.)
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6  Kasvustrategian toteutusprosessi

Tassa luvussa kasitellaan kasvustrategian kayttdéonottoprosessia ja sen vaatimuksia pk-

yrityksen toimintaan.

Strategia ohjaa yrityksen tulevaisuuteen, varmistaa vision toteutumisen ja on apuna
jokapaivaisessa arkitydssa. Tavoitteena strategisessa johtamisessa on selkeyttaa
tulevaisuuden tavoitteet ja toimintamallit. Strategian tulee ohjata pitkan ja lyhyen aikavalin
toimintaa ja kohdentaa resurssit oikeisiin kohteisiin. Strategia tehdaan usein 3 - 5 vuodeksi
kerrallaan. Tosi jossain yrityksissa puhutaan strategian jarjestelemisesta jopa kvartaaleittain.
Tata mallia hyvaksikayttavat yritykset toimivat nopeasti muuttuvien toimintaymparistéjen
aloilla. (Tuomi & Sumkin 2010, 14 - 15.)

Yritys X:114 ei ole kdytdssaan kasvustrategiaa. Kasvun onnistumisen kannalta Yritys X:n on
erittain tarkeaa laatia strategia kasvun varalle seka toimenpidesuunnitelma tulevaisuudelle.

Strategia olisi hyvé pilkkoa osatavoitteisiin, jotta siita tulee kdytéannonlaheisempi.

Strategia toteutuu vain jos se nakyy kdytannon toiminnassa. Oikeanlaisen toiminnan
aikaansaamiseksi yrityksen johdon tulee maastouttaa eli implementoida strategia
tyontekijoilleen. Maastouttamisprosessin tavoitteena on, etta tuloksena siitd syntyy
yhteisymmarrys strategiasta ja sen toteuttamisesta arjen toiminnassa. (Tuomi & Sumkin 2010,
19 - 20; Senge 1990, 121.)

Useimmiten strategian valmistelusta vastaa yrityksen johto, mutta strategian kayttéénotto voi
kaynnistya myos tyontekijoiden osallistumisesta itse strategian laadintaan. Strategian
muuttaminen arkitoiminnaksi vaatii strategiaprosessin johtamista. Tuomin ja Sumkin (2010,

31 - 32) mukaan strategiaprosessiin kuuluu kolme vaihetta:

e strategian osien maaritys
o kokonaiskuvan maaritys

e strategian maastouttaminen organisaation kaikille tasoille.

Strategian kayttoéonoton huolellinen suunnittelu on elintarke&a strategian onnistumisen
kannalta. (Tuomi & Sumkin 2010, 31 - 32.)
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VISIO
ASIAKAS
KENELLE?
MITEN?
YDINOSAAMINEN
MITA? TOIMINTA- AJATUS Skenaario
?

MIKS: ARVOT

Skenaario

Kuvio 16. Kokonaiskuva strategiasta (Tuomi & Sumkin 2010, 61)

Kuviossa 16 on esitetty kokonaiskuva strategiasta. Strategian perustavat arvot, jotka kertovat,
mitka ovat toimintaa ohjaavat periaatteet, seka toiminta- ajatus, joka kertoo yrityksen
olemassa olon syyn. Yrityksen arvoja voivat olla esimerkiksi asiakasléahtoisyys, vastuullisuus tai

laatu. Toiminta- ajatus on vahva toimintaa ohjaava tekija.(Tuomi & Sumkin 2010, 50 - 52.)

Strategian perustan kolmas osa- alue on ydinosaaminen. Ydinosaamisella tarkoitetaan
erikoisosaamista, jota ei ole muilla. Strategiassa taytyy miettia, millaisella osaamisella yritys
saa visionsa toteutettua. Skenaario luo pohjan vision méarittelylle. Skenaarioiden avulla yritys
miettii tulevaisuuttaan ja myos tulevaisuuden uhkakuvia. Visiolla tarkoitetaan tilaa, jonka
yritys haluaa saavuttaa. IIman visiota tyolla ei ole merkitystd, padmaaraa. (Nag, Hambrick &
Chen 2007, 935 - 938.)

Erittdin tarke&nd osana strategiaa, strategian perustana, toimivat aina erilaiset
ennakkoanalyysit - ja selvitykset. Naita analyyseja ovat muun muassa kilpailija-, asiakas- ja
toimintaympéristbanalyysi. Erilaiset huolella laaditut analyysit auttavat toimitusjohtajaa,

hallitusta ja johtoryhmaa strategian laadinnassa. (Ala- Mutka 2008, 160.)
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Strategian kayttoonottoprosessista 16ytyy monia ongelmia. Tuomi ja Sumkin (2010, 70)

jJaottelevat namé ongelmat seuraaviin ryhmiin:

e vuosikellon loukku

e kehittdaminen ilman kohdennettua tavoitetta

e prosessit

o laatujarjestelmat

e asiantuntijaorganisaation johtamattomuuden harha

e puhumattomuuden loukku.

Vuosikellon loukulla tarkoitetaan, etté strategian laaditaan vain siksi, etta se on merkitty
vuosikelloon tehtavaksi toimenpiteeksi. Strategiselle suunnittelulle tulee varata vuosikelloon
tarpeeksi aikaa, jotta strategian laatiminen ei jaa operatiivisen varjoon. Toinen ongelma
strategiatydssa on kehittamisen loukku, joka voi syntya kahdella tavalla, joko strategian
kautta tai strategian puuttumisen takia. Organisaatio ei saisi keskittya jatkuvasti
kehittymaan, jotta se ei tukehtuisi kehittamistehtavien alle. Kehittamistehtavia tulee

jJatkuvasti lisda, vaikka vanhoja ei ole saatu valmiiksi. (Tuomi & Sumkin 2010, 70 - 71.)

Yritys jaa prosessien loukkuun silloin, kun prosesseja laaditaan ilman yhteytta strategian ja
rakenteiden tarkistamiseen. Tallin yrityksen toiminta pirstaloituu ja energia suunnataan
kuvausten tekemiseen. Laatujarjestelman loukussa jarjestelmé ohjailee organisaation
strategiaa ja tekee toiminnan suunnan hamaraksi. Viides ongelma strategiatydssa on
asiantuntijaorganisaation johtamattomuuden harha. Talléin johtaja ei ymmarra omaa rooliaan
vastuualueensa johtajana. Tulevaisuuteen katsominen, oman tehtavan ymmartaminen ja
nakokulmien kdantaminen sisdisesta johtamisesta asiakkaaseen ovat johtajan tehtavia.
Viimeinen ongelma strategiatydssa on puhumattomuuden loukku. Kun itse ymmartéa asian,
kuvittelee, etta kaikki ymmartavat asian. Asiat pitaa kayda lapi organisaation alimmalta

portaalta lahtien, etta jokainen tietdd mistéd on kysymys. (Tuomi & Sumkin 2010, 72 - 73.)
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TJ + Hallitus+ STRATEGIA 3- 5 vuotta
Johtoryhma
JATKUVA
SEURANTA
Koko henkildsto VUOSITTAINEN
johtoryhma + TOIMINTAOHJELMA

toimitusjohtaja
avainasemassa

Yksilotaso HENKILOKOHTAISET
TAVOITTEET JA NIIDEN Seuranta ja kehityskeskustelut
TOTEUTUKSEN SEURANTA

(BSC)

Kuvio 17. Strategiaprosessi (Tuomi & Sumkin 2010, 33)

Miten strateginen suunnitelma saadaan kaytéannon toiminnaksi (kuvio 17)? Miten vuositason
operatiivinen suunnitelma saadaan henkilokohtaisiksi tavoitteiksi? Apuna maastouttamisessa
kaytetéaan erilaisia suorituskykymittareita. Mittarit toimivat tavoitteenasettelun apuvalineina.
Tallainen mittari on esimerkiksi BSC (Balanced Scorecard), joka sisaltaa valittomaéan
operatiiviseen toimintaan liittyvid mittareita seka tulevaisuuden kehittymiseen liittyvia
mittareita. (Ala- Mutka 2008, 155 - 156.)

Balanced Scorecardissa on nelja nakdkulma-aluetta. Naita osa-alueita ovat taloudellinen,
asiakas, sisaisten prosessien ja oppimis- seké kasvunakokulma. Jokaiselle nakdkulma-alueelle
tulee asettaa 5 - 10 tavoitetta. Tavoitteiden asettelun l&htdkohtana ovat taloudelliset
tavoitteet. BSC:n avulla muodostuu strateginen mittaristo, jossa kuvataan tuloksia ja keinoja,
joilla tavoitteisiin pyritdan padseméaan. BSC-mittariston tasapainoa taytyy mitata erilaisten
mittaparien suhteen. Naita mittapareja voivat olla esimerkiksi rahaméaaraiset/ei-
rahamaaraiset mittarit, lyhyen ja pitkan aikavalin tavoitteet seka kokonaistilanne ja muutos.
(Kaplan & Norton 1992, 25 - 30.)

Toimitusjohtaja ja johtoryhma ovat avainasemassa vuosittaisen toimintaohjelman
rakentamisessa. Vuosittaisen operatiivisen toiminnan suunnitteluun osallistuu
toimitusjohtajan ja johtoryhman lisdksi koko henkilostd. Jokaiselle tydntekijalle on myds
laadittava henkilokohtaiset tavoitteet. Henkilokohtaisten tavoitteiden toteuttamista seuraa
esimies. Strategian seuranta ja tarkastuspisteet ovat sen onnistumisen kannalta elintarkeaa.
(Tuomi & Sumkin 2010, 30 - 32.)
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7  Teorian yhteenveto

Tassa luvussa nostetaan esille opinnaytety6hon liittyvat teorian keskeisimmat tekijat.

Teoreettisessa viitekehyksessa tarkasteltiin Suomen yritysmarkkinoita, kasvuyrityksia - ja
yrittajyytta Suomessa, vaihtoehtoisia kasvustrategioita, kasvun vaatimuksia, haasteita ja

edellytyksia seka kasvustrategian toteutusprosessia.

Tiivistetysti tarkeimpia asioita teoriassa ovat seuraavat asiat:

- Suomessa on talla hetkelld 320 000 yritystd, joista vain noin viisi prosenttia on
kasvuyrityksia (Tilastokeskus, Yritysrekisteri 2008).

- Yrityksen kasvu voidaan maaritelld monella tavalla. Elinkeinoeldméan keskusliiton
mukaisen maarityksen mukaan kasvuyritys on yritys, jonka liikevaihto on kasvanut 10
prosenttia vahintaan kolmen vuoden ajan perakkain. (Hirvikorpi & Swanljung 2008,
12 -13.)

- Kasvuyritykset ovat tarkeita Suomelle, silla yritysten kasvun on todettu olevan
keskeinen tekija kansantalouden kasvun, kilpailukyvyn ja tyéllisyyden kohenemisen
kannalta (Kasvun ajurit 2 2006, 6).

- Vuonna 2008 Suomessa oli noin 12 000 kasvuyritysta ja useimmat niista sijaitsivat
metropolialueella (Sorama & Saarakkala 2009, 31 - 33).

- Yritys voi kasvaa orgaanisesti, rakenteellisesti, kansainvalistymalla tai

padomasijoittajien avulla (Hirvikorpi & Swanljung 2008, 18; Storbacka 2005, 30).

- Orgaaninen kasvu on kasvua yrityksen markkinaosuutta kasvattamalla myymalla
nykyisia tai uusia tuotteita nykyisella rakenteella nykyisille tai uusille asiakkaille
(Storbacka 2005, 25 - 30).

- Yritysostot, fuusiot ja muut yritysjarjestelyt ovat osa rakenteellista kasvua (Storbacka
2005, 30).

- Kasvun edellytyksena ovat kasvuhakuisuus, kasvukyky, kilpailuetu ja
markkinamahdollisuus (Viitala & Jylh&a 2007, 335 - 336).

- Kasvun taustalla on rohkeus, vimma, halu ja riskinsietokyky (Hirvikorpi & Swanljung
2008, 25 - 28).
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Kasvusta tulee laatia strategia ohjaamaan pitkan ja lyhyen aikavalin toimintaa (Tuomi

& Sumkin 2010, 14 - 15).

Strategiaa tulee ohjata ja seurata erilaisten tytkalujen, kuten Balanced Scorecardin,
avulla (Kaplan & Norton 1992, 52).
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8  Tutkimuksen toteutus

Tassa luvussa selvitetdan Yritys X:lle toteutettu kvalitatiivinen tutkimus, tutkimusongelmat ja

tarkastellaan tutkimuksen luotettavuutta.

8.1 Tutkimusongelmat

Opinnadytetydn keskeisena tavoitteena on kartoittaa eri kasvustrategioiden mahdollisuudet
sekd pohtia, mika kasvustrategia on Yritys X:n laajentumiselle paras mahdollinen. Kun
mahdollinen kasvustrategia on valittu, tydssd ehdotetaan miten kasvustrategia otetaan
kaytantoon. Apuna oikean kasvustrategian loytdmiseen kaytetaan kvalitatiivista tutkimusta,

joka on suunnattu Yritys X:n hallituksen jasenille seké toimitusjohtajalle.

Aineisto kerattiin e-kyselylomakkeen avulla séhkdpostitse ja tdman liséksi tutkimusta
tarkennettiin puhelinhaastatteluilla. Tutkimus tarvitsee tuekseen taustateorian, jota vasten
aineistoa arvioidaan seka tulkintateoriaa, joka auttaa muodostamaan kysymykset ja sen, mita
aineistosta etsitaan. (Heikkila 2004, 55.)

Opinndytetydn avulla pyritddn vastaamaan seuraaviin kysymyksiin:
Paatutkimuskysymys on

- Mika kasvustrategia on liikkeenjohdon konsultointialalla toimivalle Yritys X:lle paras

mahdollinen?
Avustavia tutkimuskysymyksia ovat

- Millaisia kasvustrategiavaihtoehtoja on olemassa?

- Miksi kyseinen kasvustrategia on Yritys X:lle toimivin? Miksi muut kasvustrategiat eivéat
sovellu Yritys X:lle?

- Mité edellytyksia, haasteita ja esteitd kasvun tiella on?

- Miten valittu kasvustrategia otetaan kaytantoon?

- Miten valitun kasvustrategian kayttoonotto vaatii organisaatiolta, henkildstolta seka
johtamis- ja toimintamallilta?

8.2  Tutkimusmenetelmat

Taman opinnaytetyon tutkimusmenetelména kaytettiin kvalitatiivista tutkimusmenetelmaa,
jossa haastateltiin Yritys X:n toimitusjohtaja seka hallituksen jasenet. Tutkimuksen aineisto
kerattiin séhkdisena kyselyna e-lomakkeen avulla ja vastauksia tarkennettiin
puhelinhaastattelulla. Valittujen tutkimusmenetelmien tarkoituksena oli vastata asetettuihin
tutkimusongelmiin. Tutkimuksen suhteellisen pieni kohderyhméa mahdollisti varsin
henkilokohtaisen tutkimusotteen kayton. (Heikkila 2004, 13.)
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Kvalitatiivisen eli laadullisen tutkimuksen lahtokohtana kuvataan tiettya ilmiéta tai
tapahtumaa, jota pyritddn ymmartamaan ja tdman avulla annetaan teoreettisesti mielekés
tulkinta ilmiélle (Karasti 2004, 3). Aineisto kootaan luonnollisissa ja todellisissa tilanteissa ja
tutkimuksen tuloksista pyritaan 16ytamaan tai paljastamaan tosiasioita, eika tutkimuksessa
pyrita tilastollisiin yleistyksiin tai jo olemassa olevan tiedon todentamiseen. Kvalitatiivinen
tutkimus auttaa ymmartamaan tutkimuskohdetta ja selittdmaan kayttaytymisen tai paatdsten
syita. (Hirsijarvi, Remes & Saravaara 2009, 160 - 161; Heikkila 2004, 49.)

Kysely- ja haastattelututkimuksen olennainen tekija oli kyselylomake. Kyselylomakkeen on
oltava selkeasti ymmarrettava. Tekstin ja kysymysten tulee olla suunniteltuja, yksiselitteisia
ja hyvin aseteltuja seka vastausohjeiden tarpeeksi kattavat. Kysymykset on hyva ryhmitella
kokonaisuuksiksi ja kokonaisuuksille asetetaan selkeét otsikot. Kyselylomake ei saa olla liian
pitka ja vastauksille taytyy jattaa tarpeeksi tilaa. (Heikkila 1998, 46 - 48.)

Yritys X:lle tehtavéassa tutkimuksessa e-lomakkeen kysymykset jaettiin eri aihealueiden alle
helpottamaan kysymyksiin vastaamista. Liséksi e-lomakkeen kysymykset karsittiin kymmeneen
kysymykseen vastaajien mielenkiinnon yllapitdmiseksi. E-lomakkeessa on seka
monivalintakysymyksia etta avoimia kysymyksia. Kysymyksien ymmarrettavyytta helpotettiin
ohjeteksteilla.

Vastausten kasittely on haastavaa, silla avoimet kysymykset ovat tyolaita kasitella ja
vastausten luokittelu on vaikeaa. Avoimissa kysymyksissa voi silti tulla esiin uusia ideoita,
joita ei alun perin ole osattu osoittaa. Avoimet kysymykset antoivat Yritys X:n paattajilta
arvokasta ja yllatyksellista tietoa, silla kohderyhma on pieni ja henkilot ovat alan
asiantuntijoita. Yritys X:lle toteutettavan tutkimuksen e-lomakkeet kasiteltiin Microsoft Excel
ohjelmalla. (Heikkila 1998, 49.)

Taman tutkimuksen kyselylomakkeeseen kootaan kasvustrategian maarittamisen kannalta
keskeisimmat kysymykset. Lomake testattiin etukateen toimitusjohtajan ja ulkopuolisen

yritysjohtajan kanssa.

8.3  Tutkimuksen l&pivientiprosessi

Kvalitatiivinen tutkimus toteutettiin séhkdisen e-lomakkeen avulla, joka suunnattiin Yritys X:n
neljalle hallituksen jasenelle seka toimitusjohtajalle. Tdman jalkeen suoritettiin tarkentavat

puhelinhaastattelut. Kuviossa 18 selvida tutkimuksen kulku ja aikataulu.

E- lomakkeen
laadinta ja
kysymysten
suunnittelu
Viikoilla 36- 38

E- lomakkeen
lahetys
hallitukselle ja
toimitusjohtajalle

Wikolla 41

Puhelinhaastattelut
Viikolla 44

Tuloksien koonti,
analysointi ja
yhteenveto
Viikolla 45

v

>
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Kuvio 18. Kvalitatiivisen tutkimuksen toteutusprosessi ja aikataulu

E-lomake laadittiin sdhkoisessa tilassa Internetissd. Tutkimuskysymykset olivat huolella
suunniteltuja ja lomake testattiin ennen kyselyn toteuttamista. Kyselylomakkeessa sekéa
puhelinhaastattelu sisalsivat kysymyksid kasvusta ja kasvustrategioista. Tutkimuksen

tavoitteena oli 16ytad mahdollisimman kattavia vastauksia laadittuihin tutkimuskysymyksiin.

Tutkimus lahetettiin viidelle henkildlle, joista kaikki vastasivat kyselyyn eli vastausprosentti
oli 100 prosenttia. Kyselyn otos oli sinallaan pieni, mutta kattavuus Yritys X:n tarpeita varten
sopiva ja tavoitteiden mukainen. Tutkimuksen vastauksista saatiin tieto laadittuihin
tutkimuskysymyksiin ja pienen Yritys X:n paattajien mielipiteet kasvusta. Yksi vastaajista ei
vastannut maardaikaan mennessd, mutta puhelumuistutuksen jalkeen myds hanelta saatiin

vastaus.

E-lomakkeen vastauksien saavuttua kyselyvastauksia tarkennettiin puhelinhaastatteluin. Jo
kyselyvaiheessa tuli ilmi, etté vastaajat tulkitsivat kysymyksié eri tavoin. Esimerkiksi osa
vastaajista ei pitanyt kysymyksia yrityksen nykystrategiasta kovin relevantteina, silla
nykyhetken tilanteesta oli olemassa faktatietoa. Vaikka joistakin kysymyksista faktatieto oli
olemassa, silti suuressa osassa vastauksia oli eroavaisuuksia. Tassa suhteessa oli hyva, etta
kirjallista kyselya tédydennettiin jatkohaastattelulla. Puhelinhaastatteluissa nousi esille uusia

asioita aiheesta ja vastauksissa paastiin pintaa syvemmalle.

Kun kaikki Yritys X:n paattajat olivat vastanneet seka e-lomake kyselyyn seka
puhelinhaastatteluun, oli kaikki tutkimusmateriaali koossa ja tutkimustulosten koonti alkoi.
Tutkimustulokset kaytiin 1&pi kysymys kysymykseltd. Jokaisesta kysymyksesté nostettiin esille
tarkeimmat vastauksissa tulleet seikat. Monivalintakysymyksisté, eli kysymyksista joissa oli
valmiit vastausvaihtoehdot, laadittiin taulukkodiagrammit. Suurin osa haastattelukysymyksista
oli kuitenkin avoimia, koska haastattelussa haluttiin saada mahdollisimman paljon yllattavaa

tietoa irti.

8.4  Tutkimuksen luotettavuuden arviointi

Tutkimuksen pdamadarana on keratd mahdollisimman yleistettavaa, luotettavaa ja totuutta
vastaavaa tietoa. Reliabiliteettia ja validiteettia kéytetaan arvioidessa tutkimustulosten
luotettavuutta. (Kananen 2008, 78 - 79.)

Reliabiliteetti arvioi tutkimustulosten pysyvyytta. Kaytannossa talla tarkoitetaan sita, etta jos
sama tutkimus toistettaisiin, tutkimustulokset pysyisivat samanlaisina. Reliabiliteetti voidaan
jakaa kahteen osatekijaan: stabiliteettiin sekd konsistenssiin. Stabiliteetti mittaa mittarin
pysyvyytta ajassa ja konsistenssi kertoo mittaavatko osatekijat samaa asiaa. (Kananen 2008,
79 - 80.)



49

Mittarin validiteetilla tarkoitetaan sen patevyytta mitata tehokkaasti ja kattavasti juuri sita,
mita sen on tarkoitus mitata. Mittaria on osattava kayttaa oikeaan kohteeseen, oikealla
tavalla ja jopa oikeaan aikaan, jotta haluttavat henkilot tavoitetaan. Validiteetilla on monia
alalajeja. Kanasen (2008, 80) mielesta naitéa alalajeja ovat ulkoinen -, sisdinen -, face -,

sisaltd -, ennuste -, kasite- ja kriteerivaliditeetit. (Kananen 2008, 80 - 81.)

Yritys X:lle laadittavan tutkimuksen reliabiliteettiin seké validiteettiin voivat vaikuttaa monet
tekijat. Suurimmat luotettavuuteen vaikuttavat tekijat liittyvat tassa tutkimuksessa

vastaajaan. Muun muassa seuraavat tekijat vaikuttavat vastauksien luotettavuuteen:

- Missa kysymyksien vastaanottaja vastaa e-lomakkeeseen tai puhelinhaastatteluun >
ympariston vaikutus

- Miten vastaanottaja ymmartaa kysymykset

- Millainen aikataulu vastaajalla on kyselytilanteissa

- Millaisessa vireystilassa vastaaja on vastaustilanteessa

- Millainen motivaatio vastaajalla on vastaushetkell&.

Mahdolliset luotettavuuteen vaikuttavat riskitekijat pyritddn minimoimaan esimerkiksi
kysymyslomakkeen huolellisella esitestauksella ja e-lomakkeiden lahettamisajalla.
Kysymyksiin liitetdan ohjetekstit ymmartédmisen helpottamiseksi. Myos kyselyn tdydentédminen

puhelinhaastatteluilla vahentaa vaarinymmartamisen riskia ja parantaa luotettavuutta.
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9  Tutkimuksen tulokset

Tassa luvussa kaydaan lapi tutkimuksen tulokset ja tehdaan yhteenveto saaduista

vastauksista.

9.1 Asiakastoimialat

Ensimmaisessa ja toisessa kysymyksessa kasiteltiin Yritys X:n térkeimpia asiakastoimialoja
talla hetkella seka tulevaisuudessa. Kysymyksessé saatiin tietoa siité, miten

asiakastoimialojen tarkeys muuttuu tasta hetkesta tulevaisuuteen néhden.

Talla hetkelld jokainen vastaaja oli sitd mieltd, etta metsateollisuus on Yritys X:n térkein
asiakastoimiala. Taulukosta 8 voi seurata vastanneiden mielipiteita nykyhetken tarkeimmisté
toimialoista. Viisi neljasta paattajasta oli sitd mieltd, etta kemianteollisuus on talla hetkella
tarkeassa roolissa. Kaksi paattajaa oli sitd mielta ettd myds muovi- ja metalliteollisuus ovat

tarkeita toimialoja sekéa yksi vastaajista piti myos kaivannaisteollisuutta térkeana.

Vastausten perusteella tulevaisuudessa asiakastoimialojen painopiste tulee pysyméaan melko
samana kuin tana paivana. Kuten taulukosta 8 huomataan, nelja viidesta oli sitd mielta, etta
kemianteollisuudesta seka kaivannaisteollisuudesta tulee tarkeimmat asiakastoimialat
tulevaisuudessa. Metsateollisuuden vahva rooli tullee pysymaan, silla nelja viidesta

vastaajasta pitad metsateollisuutta edelleen vahvana asiakastoimialana.

Kaivannaisteollisuuden roolin nouseminen tuli vahvasti esille tutkimuksessa.
Kaivannaisteollisuudesta odotetaan tulevan lisdasiakkaita, silla nelja viidesta on sité mieltd,
ettd kaivannaisteollisuus on Yritys X:n tarked asiakasryhma tulevaisuudessa. Yksi viidesta
vastaajasta piti my®ds muovi- ja metalliteollisuutta tarkeand Yritys X:n tyéllistdjana. Samoin
kaupan- ja maahantuonnin toimialalta odotetaan asiakkaita. Yritys X:n yrityshistoria perustuu
metséateollisuuden ymparistétoimien ulkoistamiseen. Yritys X:n toiminta- alue on vuosien
mittaan laajentunut erityisesti kemian - ja kaivannaisteollisuuteen ja kuten tutkimuksen
tuloksista huomataan, néiden asiakastoimialojen rooli tulee kasvamaan tulevaisuudessa

huomattavasti.
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| Pk-yrityksen tarkeimmat
asiakastoimialat talld hetkelld

Pk-yrityksen tarkeimmat
asiakastoimialat
tulevaisuudessa

Taulukko 8. Pk-yrityksen tarkeimmat asiakastoimialat talla hetkelld ja tulevaisuudessa
vastausten perusteella

Kyselyyn vastaajat nakevét asiakastoimialojen painopisteen pysyvan samankaltaisena
jJatkossakin. Merkittavaa ovat maininnat kaupan ja maahantuonnin potentiaalisesta noususta.
Vastaajat painottivat kaivannaisteollisuuden merkitysté tulevaisuudessa. Nyt kyselyssa
kaytetyt teollisuustoimialasegmentit olivat varsin laajoja ja hienovaraisempi toimialajako olisi

ehk& kertonut enemman tulevaisuuden painopisteista.

Kaivannaisteollisuuden painottaminen yha tarkeampéana asiakastoimialana tuli vahvasti esille
tutkimuksessa. Kuitenkin kaiken kaikkiaan tdméan kysymyksen perusteella asiakastoimialojen

jakautuminen nayttaisi jatkuvan aika lailla entisen kaltaisena.

9.2 Kasvun keinot

Kysymys kolme kasitteli pk-yrityksen kasvun keinoja. Vastausvaihtoehtoja olivat seuraavat.
Kysymyksessé sai valita kolme tarkeinta vaihtoehtoa. Kysymyksessa piti myos perustella

valinnat.

Kasvu perustuen:

nykyisiin palveluihin uusilla kotimaan markkinoilla

nykyisiin palveluihin uusilla ulkomaan markkinoilla

uusiin palveluihin nykyisilla kotimaan markkinoilla

uusiin palveluihin uusilla ulkomaan markkinoilla
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e nykyisiin ja uusiin palveluihin kotimaan markkinoilla
e nykyisiin ja uusiin palveluihin ulkomaan markkinoilla
e yritysostoihin, fuusioihin ja muihin yritysjarjestelyihin

e kasvu perustuen pddomasijoittajiin.

Kuten taulukossa 9 huomataan, kolme henkil6a viidestd kannatti kasvua perustuen nykyisiin
palveluihin uusilla kotimaan markkinoilla. Kaksi viidesta valitsivat my6s kasvun perustuen
nykyisiin palveluihin uusilla ulkomaan markkinoilla sek& nykyisiin ja uusiin palveluihin
kotimaan markkinoilla. Yksi viidesta oli sitd mieltd, etté kasvun tulee perustua my®s uusiin
palveluihin nykyisilla kotimaan markkinoilla. Suurimman suosion kasvun keinona saivat
yritysostot, fuusiot tai muut yritysjarjestelyt. Jopa nelja henkilda viidesta perustaisi
liikkeenjohdon konsultointialan pk-yrityksen kasvun yritysostoihin. Kaksi henkil6& painotti,
etté yritysosto tulisi toteuttaa padkaupunkiseudulle.

Pk- yrityksen kasvun keinot

M Pk-yrityksen kasvun keinot

Taulukko 9. Pk-yrityksen kasvun keinot vastaajien mukaan
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Tulokset kuvaavat sitd, ettd vastaajat ovat hyvin kasvusuuntautuneita. Tuloksissa selvida
myos, ettd kasvua haetaan eri keinoin. Yllattavaa oli yritysjarjestelyjen saama suuri kannatus.
Vaikka yritysjarjestelyt ovat mikro- ja pk-yritykselle hyvin riskialtis vaihtoehto, niin tdmén
kyselyn vastaajista 90 prosenttia kannatti sitd kasvun vaihtoehtona. Yritysostot, fuusiot ja

muut yritysjarjestelyt olivat suosituin vastausvaihtoehto téssa kysymyksessa.

Kaikki vastaajat olivat sitd mieltd, ettd Yritys X:n tulisi kasvaa orgaanisesti laajentamalla
toimintaansa uusille maantieteellisille alueille paaasiallisesti kotimaahan. Vanhat tuotteet
koettiin térkeimpina orgaanisessa kasvussa, mutta uusien tuotteiden kayttamista kasvun

edesauttajana ei suljettu mahdottomaksi vaihtoehdoksi.

Vaikka yritysostot, fuusiot tai muut yritysjarjestelyt ovat hyvin riskialtis vaihtoehto kasvulle,
on se tehokas ja nopea tapa laajentua. Tutkimuksessa selvisi myds, etté Yritys X:n paattajat
ovat vahvasti kasvuhaluisia, joten nopean volyymin kasvua tulee hakea hieman
riskialttiimmillakin keinoilla.

9.3 Maantieteellinen kasvu

Kysymys 4 kasitteli liikkeenjohdon konsultointialan pk-yrityksen maantieteellisen kasvun
merkitysta. Kysymyksessa haluttiin selvittaa hallituksen jasenien seka toimitusjohtajan

mielipiteet maantieteellisestéd kasvusta seka kotimaassa etta ulkomailla.

Viidestd vastanneesta jokainen oli samaa mielta siitd, etta Yritys X:n palveluita tulee
laajentaa Etela- Suomen alueelle tehokkaammin. Kaksi hallituksen jasenta ehdotti, etta
Etela- Suomeen tulisi perustaa oma toimipiste, jotta Yritys X voisi toimia lahempéna
asiakkaitaan. Toisen vastaajan mielesta paakaupunkiseudulla pitéisi toteuttaa sopiva
yritysosto. Kysymyksessa nousi myos esille, etta moni Yritys X:n paattajista haluaisi
maantieteellisen kasvun keskittyvan myos Keski- Suomeen ja Pirkanmaan alueelle siella

olevan vilkkaan yritystoiminnan vuoksi.

Kolme viidesta Yritys X:n paattajasta oli sitd mielta, ettd maantieteellisen kasvun tulisi
tapahtua ensin kotimaan markkinoilla Etela- ja Lansi-Suomessa ja vasta taman jalkeen
laajentua kansainvalisesti. Kuitenkin kansainvalistymisessa maita ja alueita, joihin Yritys X:n
tulisi suunnata palveluitaan tulevaisuudessa, olivat Ruotsi, EU-maat, Baltian maat ja Venaja.
Yksi vastaajista oli ehdottomasti sitéd mielta, etta Yritys X:n ei kannata laajentaa toimintaansa
kansainvéliseksi esimerkiksi markkinoinnin avulla. Hanen mielestaan markkinointi aiheuttaisi
turhia kuluja yritykselle ja luultavasti haluttua lopputulosta kansainvélistymisessa ei
tavoitettaisi. Jos Yritys X haluaa kansainvélistyd, vastaajan mielesté se pitaisi tehda Yritys X:n

asiakkaiden mukana.
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Vastausten perusteella kasvu kotimaan markkinoilla vaikuttaa toimivan johdon ja hallituksen
mielesta ensisijaiselta. Yritys X:n painopiste on ollut It4-Suomessa ja nyt vastaajat nakevat
uutta potentiaalia erityisesti Etela- ja Lansi-Suomessa. Vastauksissa otettiin jo alustavaa

kantaa laajentumisen tekniseen toteuttamiseen esimerkiksi uusien toimipisteiden avulla.

9.4  Kasvun volyymi

Kysymyksessa 5 selvitettiin Yritys X:n paattajien mielipiteet toivotusta kasvun nopeudesta.
Vaihtoehtoja oli kolme: maltillinen kasvu, joka tarkoittaa kdytéannéssa noin 5 prosentin
liikevaihdon kasvua vuodessa, keskisuuri kasvu, jossa liikevaihdon kasvunopeus 10- 15
prosenttia vuodessa seka voimakas kasvu, jossa liikevaihdon kasvun volyymi tulee olla yli 20

prosenttia vuodessa.

Tulokset olivat selkeéat (taulukko 10). Nelja viidesta vastaajasta valitsivat keskisuuren kasvun
ja yksi voimakkaan kasvun volyymiksi. Keskisuuren kasvun kannattajat vetosivat siihen, etta
kasvun taytyy tapahtua ripedsti, mutta niin, etta taloudellinen jarkevyys sailyy. Yksi
vastaajista oli sitd mieltd, etta kasvun pitaisi olla 15- 30 prosenttia vuodessa, silla kasvu tuo
dynaamisuutta organisaatioon, mutta kasvu ei kuitenkaan saa olla liian riskialtista.
Dynaamisuudella vastaaja tarkoitti sitd, etta henkiloston motivaatio sailyy ja tyéntekijat

saavat haastetta toimintaansa.

Pk- yrityksen kasvun volyymi

M Pk-yrityksen kasvun
volyymi

Maltillinen

Keskisuuri

kasvu ( 5%/ kssva FlD- Voimakas

v) 15%/ v) kasvu (<20
% [ v)

Taulukko 10. Pk-yrityksen kasvun tavoitevolyymi vastausten perusteella

Vastauksissa korostui seikka, etté Yritys X:n koko hallitus ja toimiva johto olivat sitéd mielta,
ettd kasvuun tulee tahdata melko nopeasti. Kaikki paattajat halusivat liikevaihdon

kasvuvauhdin olevan yli 10 prosenttia vuodessa.
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9.5 Kasvustrategian toteuttaminen

Kysymys 6 kasitteli kasvun toteutumisen vaatimuksia. Avoimessa kysymyksessa pyydettiin
perustelemaan kasvustrategian toteuttamiseen tarvittavia keinoja. Vastauksissa tarkeimmaksi
vaatimukseksi, jonka useimmat vastaajat mainitsivat, nousi henkildston ja johdon
ammattitaito ja osaaminen. Myds osaamisen ja kasvun hallinta oli muutaman vastaajan

mielesta paaroolissa. Muita kysymyksessa esille nousseita tekijoita olivat:

e henkil6ston ja johdon motivaatio

e pdaoma

e kokonaisvaltainen tahtotila ja rohkeus

e hyvat kumppanit ja verkostot

e tuotteistaminen

e palveluvalikoiman laajentaminen

e markkinoinnin tehostaminen ja kohdentaminen

e uusien markkinoiden haltuunotto.

Tarkeéksi asiaksi vastauksissa nousi asiakastyytyvaisyyden ja laadun sailymisen tarkeys
kasvuprosessissa. Tata kuvaa hyvin muun muassa yhden vastaajan kommentti: ”Keskeisinta
toteuttamisessa on, ettd koskaan kasvu ei saa tapahtua laadun kustannuksella. Jo olemassa

olevista asiakkaista ei voida unohtaa. Jotta tdma toteutuu, on johdon pidettava siité huolta. ”

Motivaation, tahdon ja rohkeuden merkitysté korostettiin vastauksissa kasvun onnistumisen
kannalta. Monen vastaajan mielestd oli tarked selvittdd myos henkiléstén kasvuhalu ennen
kasvun toteuttamista. Tyontekijat ovat avain kasvun onnistumiselle ja on tarked tietdd myos

heidan halukkuutensa, jotta arvokkaat tydntekijat pysyvat jatkossa Yritys X:n voimavarana.

Padoma ja sen saatavuus koettiin tarkeana, jotta kasvu olisi mahdollista resurssien puolelta.
Koska vastaajat kuitenkin painottivat orgaanisen kasvun tarkeytta laajentumisessa, ei suuri
padoma ole valttamaton kasvun kannalta. Yritysostot, fuusiot tai muut yritysjarjestelyt

vaativat orgaanista kasvua suurempia taloudellisia resursseja.

Kumppanuudet ja verkostoituminen ovat nykyaikaa. Toiminnan ja palveluiden laajentaminen
kumppaneiden ja verkostojen kautta koettiin tarkeana tekijana kasvussa. Yritys X on
aikaisemmin kayttanyt hyvékseen laajentumisessa erilaisia kumppanuuksia ja verkostoja eri
aloilla. Yksi Yritys X:n paattajista korosti, ettd kumppanuus ja verkostoitumistyon
suunnitteluun on kaytettava enemman aikaa. Toinen vastaaja oli sitd mielta, etta esimerkiksi

laajentuminen kansainvalisille markkinoille tulisi tapahtua kumppanuuksien avulla.
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Vaikka uusia tuotteita ei nahty tarkeimpana kasvun tekijand, enemmisto Yritys X:n paattajista
oli sitd mielta, etta pitkalla tahtaimella tulevaisuudessa palveluvalikoimaa tulee laajentaa.
Markkinoinnin tehostaminen ja markkinointitoimien kohdistaminen oikeille kohderyhmille
nousi esiin varsinkin kun puhuttiin laajentumisesta uusille maantieteellisille alueille. Yritys
X:n tunnettavuus It&- Suomen ulkopuolella ei ole hyvd, joten maantieteellisessa

laajentumisessa markkinoinnin merkitys korostuu.

9.6  Kasvustrategian tehostaminen ja kehittdminen

Kysymys 7 kasitteli kasvustrategian kayttoonottoa ja sen tehostamista seka kehittamista.
Ovatko esimerkiksi operatiivinen suunnittelu ja kasvustrategian jatkuva seuranta oikeita
tehostamiskeinoja? Vastaukseksi saatiin tietoa, mita seikkoja Yritys X:n paattajat pitavat

tarkeind toimenpiteina kasvustrategian tehostamisessa ja kehittamisessa.

Jokainen vastaaja oli sitd mieltd, ettéd kasvusta tulee laatia selkea toimintasuunnitelma
tuleville vuosille. Useimmat huomauttivat, ettéd suunnitelma on tarkea paloitella pienempiin
osiin ja osatavoitteisiin. Kaikki vastaajat pitivat hallituksen roolia hyvin tarkeana

kasvustrategian laadinnassa, jotta Yritys X:lle saadaan selkeammat strategiset linjaukset.

Nelja viidesta Yritys X:n paattajista oli sitéd mieltd, etté hallituksen ja toimitusjohtajan tulee
laatia yhdessa kasvustrategia. Yksi paattaja oli kuitenkin sitéd mielta, etta aluksi
toimitusjohtajan tulisi laatia kasvustrategia yhdessa muun johdon kanssa. Kun kasvustrategia

on valmis, tdman jalkeen hallitus auttaisi strategian jatkotydstamisessa ja hyvéaksyisi sen.

Kyselysséa tiedusteltiin myds, tulisiko strategian laadinnassa kayttaa ulkopuolista konsulttia.
Vastaajat pitivat konsultoinnin kayttdéa mahdollisena, jos oma osaaminen ei riita, esimerkiksi
yritysjuridiikka- asioissa. Yksi vastaajista oli kuitenkin sitd mieltd, etté konsulttia ei missaan
tapauksessa pitdisi kayttaa, silla vastaajan mielesta osaamista kasvun hallintaan 16ytyy Yritys
X: sisalta tarpeeksi. Enemmistd Yritys X:n paattajista korosti ennakkoanalyysien laadinnan
tarkeytta strategian luomisen perustaksi. Kyselyssa nousi myds esille hyvin kasvunsa
hoitaneita yrityksid. Esille nousseita yrityksia olivat muun muassa Tilitoimisto Optimus,

Jaakko Poyry Consulting seka Vision Hunters.
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10 Aineiston yhteenveto

Tassa tutkimuksessa selvitettiin liikkeenjohdon konsultointiyrityksen kasvustrategian
vaihtoehtoja. Yritys X:n vuotuinen liikevaihto on noin 0,5 miljoonaa euroa. Yrityksen
tamanhetkinen strategia pitaa siséallaan liikkevaihdon kasvutavoitteen — liikevaihdon

tavoitellaan kasvavan vuoteen 2015 loppuun mennessa miljoonaan euroon.

Tutkimusmenetelmana kaytettiin kvalitatiivista kysely- ja haastattelututkimusta, joka
suunnattiin Yritys X:n toimivalle johdolle seka hallituksen jasenille. Yhtién hallituksen jasenet
omistavat noin 70 prosenttia Yritys X:n osakkeista, joten tdméan tutkimuksen tulokset yhtién

kasvustrategiasta ovat merkityksellisia myds omistajanakokulmasta.

Kyselyyn vastasivat kaikki viisi tutkimuksen kohdehenkil6a. Kohdehenkildt olivat Yritys X:n
toimitusjohtaja seka hallituksen jasenet. Vaikka vastaajien lukumaara oli pieni, kattavuus
kohderyhmassa oli taydellinen 100 prosenttia. Kysely toteutettiin sahkoisesti e-lomakkeen
avulla ja lopulta vastauksia taydennettiin puhelinhaastatteluin. Tutkimuslomakkeen

esitestauksessa varmistettiin kyselyn soveltuvuutta tarkoitukseensa.

Vastaajat nakivat Yritys X:n asiakkaiden toimivan tulevaisuudessa samoilla toimialoilla kuin
tanakin paivana, eli metsa-, kemian- ja kaivannaisteollisuuden toimialoilla. Tulevaisuudessa
nahtiin muovi- ja kaivannaisteollisuuden aikaisempaa voimakkaampi painottuminen seka
kaupan - ja maahantuonnin sektorin mukaantulo asiakasryhmiin. Merkittavin painopiste

tulevaisuudessa koettiin olevan kaivannaisteollisuuden toimialalla.

Vastaajat olivat hyvin eri mieltd siitd, mika kasvun keinoa tulisi kayttaa laajentumisen apuna.
Yhdesta kasvun keinosta vastaajat olivat yksimielisid. Jokainen Yritys X:n paattaja oli sita
mieltd, etté yrityksen tulisi kasvaa yritysostojen, fuusioiden tai muiden yritysjarjestelyjen
kautta. Tama on yllattavaa, silla yritysjarjestelyt ovat pk-yritykselle hyvin riskialtis
vaihtoehto kasvuun. Toinen suosiota saanut kasvustrategia oli orgaaninen kasvu. Yritys X:n
paattajat olivat sitéd mielta, etta yrityksen pitdisi kasvaa jo olemassa olevilla tuotteilla uusille

kotimaan markkinoille.

Vastaukset antavat viitteita siitd, etta pk-yrityksen tulisi kasvaa niin sanotulla
sekastrategialla, hyvaksikdyttden monia kasvustrategioita. Yrityskoon kasvaessa
kasvustrategiavaihtoehto tulisi fokusoida selvemmin. Sekakasvumalli sopii todennakdisesti
parhaiten mikro- tai pk-yritykselle, jossa kaikki kasvun mahdollisuudet on hyddynnettava.
Sekakasvustrategia juuri Yritys X:n kohdalla voisi koostua orgaanisesta kasvusta seka

yritysostosta, fuusiosta tai muusta yritysjarjestelysta.
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Tutkimuksen tulosten perusteella laajentuminen kotimaanmarkkinoilla on Yritys X:n
paattajien mielesta ensisijaisen tarkeaa. Talla hetkella Yritys X:n toiminnan painopiste on Ita-
Suomessa. Kyselyssa selvisi, ettd Yritys X:n toimintaa tulisi laajentaa paasaantoisesti Etela-
Suomeen, mutta tdman liséksi myds Lansi-Suomeen. Muutama Yritys X:n paattajista oli sita
mieltd, etté yrityksen tulisi myds kansainvalistya pitkalla téhtaimella. Maat, joihin yrityksen
tulisi laajentua, olivat vastaajien mielesta Ruotsi ja Baltian maat. Yritys X:n paattajat
painottivat kuitenkin, ettéd laajentuminen kansainvalisille markkinoille tulisi tapahtua

asiakkaiden tai kumppanuuksien avulla.

Tutkimuksessa kavi ilmi, etta kaiken kaikkiaan Yritys X:n paattéjat ovat hyvin
kasvusuuntautuneita. Paattajat haluavat kasvun toteutuvan melko ripeasti. Jokainen vastaaja
oli sitd mieltd, etté kasvun tulisi olla keskisuurta (lilkkevaihdon kasvu 10 - 15 prosenttia

vuodessa) tai voimakasta (liikevaihdon kasvu yli 20 prosenttia vuodessa).

Kasvu vaatii monia seikkoja yritykselta. Tata mielté olivat my6s Yritys X:n paattajat.
Tarkeimmaksi seikaksi kasvun vaatimuksista nousi yksi asia. Kasvua ei saa toteuttaa
asiakaslaadun kustannuksella. Muita esille nousseita asioita olivat muun muassa henkiléston ja
johdon osaaminen ja tahto kasvuun sek& markkinointi ja sen kohdistaminen oikeille

kohderyhmille.

Jokaisen vastaajan mielesté kasvustrategiasta tulisi laatia selked toimintasuunnitelma
tuleville vuosille. Vastaajat korostivat strategian kdyttéonoton merkitysta ja pidemman
aikavalin strategian jatkeeksi olisi syyta harkita vuositason taktista suunnitelmaa strategian
maastoutusta varten. Tama voisi toimia ikdan kuin strategisena tiekarttana. Hallituksen rooli
nahtiin strategian laadinnassa erittain tarkeana. Konsultoinnin tarvetta ei ndhty merkittavana
kasvustrategian suunnittelussa. Vaikka konsultoinnin tarvetta ei vastauksissa korostettu,
kyselyssa tuli esille vastaajien halu korostaa strategian pohjana olevia selvityksia ja

ennakkoanalyyseja.
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11 Valitun kasvustrategian ehdotus kayttéonottosuunnitelmaksi

Tassa luvussa kasitellaan tutkimustuloksissa parhaaksi koetun kasvustrategian

kayttéonottamista.

Tutkimustuloksien mukaan paras mahdollinen kasvustrategia pienelle Yritys X:lle
liilkkeenjohdon konsultoinnin toimialalta on niin sanottu sekakasvustrategia.
Sekakasvustrategialla tarkoitetaan kasvua monen kasvustrategian avulla. Yritys X:n paattajien
mielesta yrityksen tulee kasvaa seké orgaanisesti etta yritysjarjestelyjen avulla.
Kasvustrategian kayttéonoton helpottamiseksi kasvustrategiasta tulee laatia strateginen

tiekartta. Yritys X:n kasvustrategian kayttdonottamista kasitellaédn kuviossa 19.

SEKASTRATEGIA

/ \ Selvitystyd
/ A \ Etela- Suomi

y’Silmat avoinna”

Orgaaninen kasvu Yritysostot, fuusiot, \
muut yritysjarjestelyt

Markkinointi A Vuosittaiset
KASVUSTRATEGIAN | __—| osatavoitteet

Eteld/ Lansi- TIEKARTTA

Suomi

Vanhat palvelut

Kuvio 19. Yritys X:n kasvustrategian toteuttaminen

Yritys X:n tulisi laajentua orgaanisesti jo olemassa olevilla tuotteilla ja palveluillaan Etela- ja
Lansi-Suomeen. Vanha palveluvalikoima on melko laaja ja uusien tuotteiden lanseeraamista ei
jJuuri talla hetkella néhda tarpeellisena. Koska Yritys X:1l1a ei ole nykyhetkelld vahvaa
toimintaa Etela- tai Lansi-Suomen vilkkailla yritysalueilla, on yrityksen térkea laajentua néille
potentiaalisille maantieteellisille alueille. Yritys X:n tunnettuus ei ole hyva Itd-Suomen alueen
ulkopuolella. Taméan vuoksi tehokas markkinointi uusille alueille on tehtava huolellisesti.

Nakyvyytta Eteld- ja Lansi-Suomessa toisivat esimerkiksi alueelliset messutapahtumat.
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Orgaaninen kasvu on jarkeva ja melko riskiton vaihtoehto kasvulle. Orgaaninen kasvu ei
valttdmatta tarvitse suuria rahallisia panostuksia toimiakseen, vaan kasvun tielle paastaan
hyvalla tyon suunnittelulla seka toteuttamisella. Naiden syiden vuoksi orgaaninen kasvu on

hyva valinta Yritys X:n kasvustrategiaksi.

Orgaanisen kasvutavan liséksi Yritys X:n tulisi kasvaa yritysjarjestelyjen avulla. Kaikki Yritys
X:n paattajat olivat sitéd mieltd, etta fuusioita, yritysostoja tai muita yritysjarjestelyja tulisi
kayttaa apuna toiminnan laajentamisessa. Yritysjarjestelyjen suuri suosio oli yllattavaa, silla
jarjestelyt ovat hyvin riskialtis tapa kasvaa, varsinkin pk-yrityksilla. Toisaalta yritysostot,
fuusiot tai muut yritysjarjestelyt edesauttavat hyvin nopeaa kasvun volyymia. Kaikki Yritys
X:n paattajat halusivat Yritys X:n kasvavan véahintaan keskisuurella nopeudella, jolloin

liikevaihdon kasvu olisi vahintaan 10 - 15 prosenttia vuodessa.

Enemmistd Yritys X:n paattajista oli sitd mieltd, etta Yritys X:n tulisi toteuttaa yritysosto,
fuusio tai muu yritysjarjestely Eteld- Suomeen. Etela- Suomi on potentiaalinen kasvupaikka ja
monet Yritys X:n paattajat pitivat toimipaikkaa Etela- Suomessa erittain tarkeana kasvun
kannalta. Toimipiste Eteld- Suomeen perusteltiin silld, etta Yritys X olisi tallin lahella

asiakkaitaan ja kaytannon toimet helpottuisivat.

Mahdollisuuksia yritysostoille tai fuusioille ei ole avoinna joka hetki. Jotta Yritys X
liilkkeenjohdon konsultoinnin toimialalta onnistuisi yritysostossa, fuusiossa tai muussa
yritysjarjestelyssd, on yrityksen suunniteltava tarkkaan millainen yritysjarjestelyn
kohdeyrityksen tulisi olla. Yritys X:n tulee tehda kokonaisvaltaista selvitysty6ta ennen

varsinaista toimintaa, jotta mahdollisilta ep&onnistumista valtyttaisiin.

Kuten kuviossa 19 on tiivistetty, Yritys X:n tulisi kasvaa ensisijaisesti orgaanisella kasvutavalla
laajentamalla toimintaansa Etelé- ja Lansi- Suomeen vanhoilla tuotteillaan ja tdman lisaksi
olla valmiudessa toteuttaa mahdollinen fuusio, yritysosto tai yritysjarjestely hyvan tilaisuuden

saapuessa.

Kasvustrategian onnistumisen kannalta toiminnan suunnittelu on ensisijaisen tarkeda. Yritys
X:n kaikki paattajat olivat sita mielta, etta kasvusta tulisi laatia toimenpidesuunnitelma.
Yritys X:n tulisi laatia niin sanottu kasvustrategian tiekartta tulevaisuuden toiminnalleen.
Kasvustrategian tiekartta ohjaisi kasvun tavoitteita ja kdytannon toimintaa. Tiekartta
tehtaisiin noin kolmeksi vuodeksi tulevaisuuteen eteenpain. Tiekartta tulisi pilkkoa
pienempiin osatoimintaan seka osatavoitteiksi, jotta kasvu toteutuisi mahdollisen
tehokkaasti.
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12 Johtopaatokset

Taman tyon paatarkoituksena oli 16ytéa paras mahdollinen kasvustrategiavaihtoehto pk-
yritykselle liikkeenjohdon konsultoinnin toimialalta. Tama ty6 kytkeytyy laajempaan
yhteiskunnalliseen viitekehykseen, silla kasvuyritykset muodostavat Suomen yrityksiin
syntyvista tydpaikoista yli kolme neljasosaa. Samaan aikaan mikro- ja pk-yritysten kasvulla on

monia esteita ja haasteita, jotka yrityksissa tulisi voittaa kasvun aikaansaamiseksi.

Useimmiten kasvussa kaytettyja keinoja ja myos tassa tutkimuksessa toteutettu asettelu
Jakautuu neljaan lohkoon: orgaaniseen kasvuun, yritysjarjestelyihin, paddomasijoittajiin seka
kansainvélistymiseen (Storbacka 2005, 30). Testattaessa naita keinoja Yritys X:n hallitukseen
ja toimitusjohtajaan kysely- ja tdydentavan puhelinhaastattelun avulla kavi ilmi, etta noin 0,5
miljoonan euron liikevaihdon omaavan Yritys X:n ylin johto halusi toteuttaa yrityksen kasvussa
sekastrategiaa. Sekastrategia perustui tdman tydn tutkimustuloksissa orgaaniseen kasvuun
laajentamalla toimintaa uusille kotimaan markkinoille jo olemassa olevien tuotteiden avulla.

Samalla Yritys X:n tulee pitaa ovet avoinna potentiaaliset yritysjarjestelymahdollisuudet.

Taman opinndytetyon tutkimustulokset antavat viitteita siita, ettd mikro tai pienen yrityksen
kasvustrategia ei ole yhta fokusoitunut erilaisiin kasvukeinoihin kuin suurempien yritysten.
Tassa tutkimuksessa saatiin viitteitd siitéd, etta kasvun keinot painottuvat erikokoisissa
yrityksissa eri tavoin. Kuten kuviossa 20 huomataan, orgaaninen kasvu on suhteellisesti
tarkein kasvumuoto mikro seka pienille yrityksille, silla se on melko riskitdn tapa kasvaa eika
kasvutapa vaadi suuria rahallisia panostuksia. Orgaanisen kasvutavan suhteellinen merkitys
pienentyy yrityskoon kasvaessa, koska silla ei saavuteta suurta kasvunopeutta. Voimakkaan
orgaanisen kasvun yllapitdminen suurissa yrityksissa edellyttda voimakasta panostusta

esimerkiksi uusien tuotteiden tai markkina- alueiden léytamiseen ja tuotekehittelyyn.

Mikro/Pienet yritykset Keskisuuret yritykset Suuret yritykset

Kuvio 20. Orgaanisen kasvun suhteellinen merkitys kasvuun kokoluokittain
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Kuviossa 21 nahdaén, etté yritysjarjestelyjen suhteellinen merkitys osana kasvua voimistuu
yrityskoon suurentuessa, jotta voimakas kasvu pystyttaisiin yllapitdmaan. Pienen yrityksen
voimavarat toteuttaa yritysjarjestelyja ovat usein rajalliset. Liséksi yritysjarjestelyt ovat
hyvin riskialtis vaihtoehto kasvuun varsinkin pk-yrityksilla. Jotta keskikokoiset ja suuret
yritykset pystyvat yllapitamaan voimakasta kasvua, taytyy heidan pyrkia lisédmaan

kasvunopeutta esimerkiksi yritysjarjestelyjen avulla.

/

Mikro/Pienet yritykset Keskisuuret yritykset Suuret yritykset

Kuvio 21. Yritysjarjestelyjen suhteellinen merkitys kasvuun kokoluokittain

Kun yrityksen koko ylittaa tietyn kriittisen murrosvaiheen ja kokoluokan, padomasijoittajat ja
kansainvélistyminen astuvat voimakkaasti mukaan toimintaan (kuvio 22). Kotimaan markkinat
voivat olla suurelle yritykselle liian pienet ja kasvua taytyy lahted hakemaan ulkomailta.

Kansainvalistyminen on pakollista suurien yrityksen kasvua ajatellen. Mikro tai pienyrityksissa

kansainvélistyminen ei ole pakollinen kasvun keino.

/

Mikro/Pienet yritykset Keskisuuret yritykset Suuret yritykset

Kuvio 22. Kansainvalistymisen ja padomasijoittajien suhteellinen merkitys kasvuun
kokoluokittain

Tutkimuksen tuloksissa yllattavaa Yritys X:n johdon kannalta oli, etté yritysjarjestelyjen
merkitysta pidettiin tarkeand, vaikka pk-yrityksille se on hyvin riskialtis kasvutapa. Pienissa
yrityksissa strategian tulee olla hyvin kéytannonléheinen. Tassakin tutkimuksessa painottui

kasvustrategian purkaminen vuosittaisiksi toimenpiteiksi strategisen tiekartan avulla.

Yritys X:n ylin johto oli erittdin kasvusuuntautunutta. Liikevaihdon kasvun haluttiin olevan
vahintdan 10 - 15 prosenttia vuodessa. Edella mainittuun strategiseen tiekarttaan tulisikin
siséltya toimenpiteitd, jotka liittyvat tulevan kasvun aikaansaamiseksi tarvittaviin

voimavaroihin. Esimerkiksi vaikka kansainvalistymisté lahialueille ei tassa tutkimuksessa nahty
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akuuttina toimenpiteend, voisi ajatella, ettd 1- 2 vuoden kuluessa tulisi aloittaa haluttujen

kohdemaiden toimintaympariston analysoinnin.

Kaiken kaikkiaan mielenkiintoisin tulos tassa opinnaytetydssa oli, etté liikkeenjohdon
konsultointialan toimijan Yritys X:n johdon ja teoreettisen viitekehyksen pohjalta
sekastrategia olisi paras mahdollinen kasvukeino mikro- ja pk-yritykselle. Mielenkiintoinen
jJatkotutkimuksellinen haaste olisikin selvittéda tarkemmin kasvun eri keinojen painottumista

erikokoisissa yrityksissa.
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Liite 1. Tutkimuskysymykset Yritys X:n hallitukselle seka toimitusjohtajalle

Kyselyhaastattelu toteutettiin kaytannossa sahkoisen E- lomakkeen avulla. Liitteeseen on

kuitenkin otettu esille kaikki Yritys X:lle esitetyt haastattelukysymykset.

Tutkimuskysymykset kyselyhaastattelu Yritys X:n hallitukselle seka toimitusjohtajalle 2010

Yritys X pyrkii kasvuun markkinoilla. Taman kyselyn avulla kartoitetaan jokaisen hallituksen
jasenen mielipiteet Yritys X:n kasvumahdollisuuksista. Vastaa kysymyksiin huolella, jotta
kyselystéd saadaan totuudenmukaiset vastaukset. Vastaukset antavat Yritys X:n paattajien

mielipiteet siitd, mihin suuntaan yrityksen tulisi kehittya.
Toimialat
Kysymys 1. Mitk& ovat Yritys X:n tarkeimmat asiakastoimialat talla hetkella? Valitse

vaihtoehdoista kolme.

metsateollisuus

oo

kaivannaisteollisuus
kemianteollisuus

muovi- ja metalliteollisuus
kauppa- ja maahantuonti
julkishallinto

koulutus- ja tutkimuslaitokset

S @ - o o o

edunvalvontajarjestot

muu, mika?

Kysymys 2. Mitk& ovat Yritys X:n tarkeimméat asiakastoimialat tulevaisuudessa? Valitse

vaihtoehdoista kolme.

metséateollisuus
kaivannaisteollisuus
kemianteollisuus

muovi- ja metalliteollisuus
kauppa- ja maahantuonti
julkishallinto

koulutus- ja tutkimuslaitokset

S @ -~ o o o0 T o

edunvalvontajarjestot

muu, mika?



Jos valitsit kohdan muu, mika? Perustele valintasi ja kerro mik& toimiala on kyseessa.

Kasvun keinot

Kysymys 3. Milla keinoilla Yritys X:n tulisi kasvaa?

Kasvu perustuen...

a.
b.

> @ -~ o o o

nykyisiin palveluihin uusilla kotimaan markkinoilla
nykyisiin palveluihin uusilla ulkomaan markkinoilla
uusiin palveluihin nykyisilla kotimaan markkinoilla
uusiin palveluihin uusilla ulkomaan markkinoilla
nykyisiin ja uusiin palveluihin kotimaan markkinoilla
nykyisiin ja uusiin palveluihin ulkomaan markkinoilla
yritysostoihin, fuusioihin tai muihin yritysjarjestelyihin
padomasijoittajiin

muu, mika

Perustele valintasi.

Maantieteellinen kasvu

Miten néet Yritys X:n maantieteellisen kasvun Suomessa? Kansainvalisesti?

Kasvun volyymi

Mika on mielestasi sopiva liikevaihdon tai muun toiminnan volyymia tai kasvua kuvaava
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tavoite vuoden 2015 loppuun mennessa? Valitse vaihtoehdoista yksi ja perustele valintasi.

a.

b.

C.

Maltillinen kasvu(5 % vuodessa)
Keskisuuri kasvu(10- 15 % vuodessa)

Voimakas kasvu(yli 20 % vuodessa)

Kasvun vaatimukset

Mitk& ovat keskeiset tekijat kasvustrategian toteuttamiseksi?

Kasvustrategian kehittdminen

Miten tehostaisit Yritys X:n kasvustrategian muuttamista toimenpiteiksi?
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Miten kehittaisit kasvustrategiaprosessia? Perustele vastauksesi.

1. Tulisiko kasvustrategiatydssa kayttaa hyvéksi ulkopuolista neuvontaa tai konsulttia?
2. Onko mielessasi jokin yhtio, joka hoitaa kasvuaan tavalla, josta Yritys X:n tulisi ottaa
mallia?

3. Kenen tulee osallistua kasvustrategian laadintaan?

Kiitos arvokkaista vastauksista ja ajastasi!



