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TIIVISTELMA

Kasvuhakuisten yrittdjien ja heiddn yritystensd merkitys taloudellisen kasvun, kilpailukyvyn ja
tyollisyyden kannalta on erittdin keskeinen. Elinkeinopoliittisia toimenpiteitd onkin suunnattu
kasvuyritysten toimintaympériston ja palvelujen vahvistamiseksi. Toimenpiteet pitdvit sisdllddn
sekd kasvuyrittdjyyden edistimistoimenpiteitd ettd aihetta koskevan tutkimuksen vahvistamista.
Pienten ja keskisuurten yritysten kasvun haasteet on tunnistettu merkittavaksi tutkimuksen ja
kehittamisen kohteeksi, mutta aiheeseen liittyva tietdmys ei ole vield kovin laajaa. Kasvuyrityksia
ja -yrittdjyyttd koskeva tutkimustieto on myos ollut suhteellisen hajanaista. Kokonaiskuva kasvun
ominaispiirteistd ja moniulotteisuudesta on tutkimustiedon pohjalta alkanut kuitenkin véhitellen
hahmottua. Yleisesti aikaisemmat selvitykset on tehty valtakunnallisilla aineistoilla. Tassd selvityk-
sessé keskitytadn Pohjanmaan alueella toimiviin kasvuyrityksiin. Suhteutettaessa yritysten maéra
asukaslukuun on yritystiheys Suomessa erittdin korkeaa erityisesti ruotsinkieliselld Pohjanmaal-
la ja Eteld-Pohjanmaalla. Tama yrittajyysaktiivisuus tekee pohjalaisista kasvuyrityksisté erityisen
mielenkiintoisen tutkimuskohteen pyrittdessé selvittimadn kasvuun liittyvia tekij6itd. Tdmén sel-
vityksen tavoitteena oli saada kokonaiskuva pohjalaisten kasvuyritysten profiilista. T4lld pyritdan
lissdmddn ymmarrystd nopeasti kasvavien yritysten liiketoiminnan kehittdmisen haasteista, jotta
yrityspalveluja tarjoavat toimijat voisivat paremmin vastata alueen tyépaikkakehityksen kannalta
elintarkeiden yritysten tarpeisiin.

Aineisto kerattiin marraskuun 2006 aikana. Selvitys suoritettiin hyddyntden Voitto+  -tilinpaa-
tostietokannasta hankittuja tietoja. Tdssd selvityksessd kasvuyritysten tunnistamiseksi on kaytetty
mittarina yritysten liikevaihdon muutosta vuosina 2000 - 2004. Kaiken kaikkiaan aineistossa oli
880 yritystd joiden keskimédrdinen liikevaihdon muutos tarkastelujaksolla oli yli yhdeksén pro-
senttia. Naistd yrityksistd sahkopostitse tavoitettiin 340 yritystd. Kayttokelpoisia vastauksia saatiin
yhteensa 69, vastausprosentin ollessa siten hieman yli 20. Verrattain pitka viiden vuoden tarkas-
telujakso tasoittaa kasvupiikkien ja notkahdusten vaikutusta, mika oli havaittavissa myds timén
selvityksen aineistosta.

Tulokset osittavat, ettd Pohjanmaan kasvuyritysten profiili ja kasvun haasteet ovat paasaantoisesti
samansuuntaisia kuin aikaisemmissa valtakunnallisilla aineistoilla toteutetuissa selvityksissd on
esitetty. Taman selvityksen tulosten valossa Pohjanmaan kasvuyritysten méarin lisidmiseen ja
kasvuyritysten tukemiseen tahtadvit toimenpiteet olisi vaikuttavinta kohdentaa osaavan ty6voi-
man saatavuuden parantamiseen, yritysten strategisen valmiuksien kehittdmiseen, tutkimus- ja
tuotekehitystyon aktivoimiseen sekd kansainvilisen liiketoimintaosaamisen parantamiseen. Mo-
net tdssd selvityksessi esille nousseet kasvun esteet, kuten yrittdjin ja yrityksen verotukseen liit-
tyvit asiat ja uuden tydntekijin palkkaamisen kustannukset, eivit ole alueellisen pdatoksenteon
piirissd, vaan liittyvit kansallisen elinkeinopolitiikan piiriin. Kasvuyrityksiin kohdistuvia kehit-
tamistoimenpiteita tulisi kohdistaa tunnistettujen kasvuyritysten lisdksi erityisesti potentiaalisiin
kasvuyrityksiin. Aluetalouden ja tyollisyyden kannalta on tarkeda 16ytaa sellaisia yrityksid, joiden
johdolla on havaittavissa vahva motivaatio liiketoiminnan kasvattamiseen.

Avainsanat: kasvuyritys, pk-yritys, yrittdjyys, yritystoiminta, Pohjanmaa



ABSTRAKT

Tillvaxtinriktade foretagare och foretag innehar en central betydelse for den ekonomiska tillvéx-
ten, konkurrenskraften och sysselsdttningen. Man har aven kanaliserat naringspolitiska dtgarder
for att stirka tillvaxtforetagens verksamhetsmiljé och tjinster. Atgirderna innebir savil dtgarder
for att framja tillvaxtforetagsamheten som for att stirka forskningen pa omradet. Forskning om
och utveckling av sméd och medelstora foretags tillvixtutmaningar har ansetts vara mycket viktigt,
men kunskapen i dmnet ar fortfarande mycket begrinsad. Forskningskunskapen om tillvaxtfo-
retag och tillvaxtforetagsamhet dr ocksa relativt sett spridd, men en helhetsbild av tillvaxtens ka-
rakteristiska och flerdimensionella drag har dock borjat véixa fram. I tidigare undersékningar har
man i allménhet anvént landsomfattande data. Denna utredning koncentreras till tillvaxtféretag
som verkar i Osterbotten. Foretagstatheten i Finland ar speciellt hog i det svenska Osterbotten och
Syd-Osterbotten om man ser pa antalet foretag i forhallande till befolkningsantalet. Den hoga ak-
tiviteten inom foretagsamheten gor att Gsterbottniska tillvaxtforetag 4r mycket intressanta forsk-
ningsobjekt d& man undersoker faktorer som giller tillvaxt. Avsikten med denna studie var att ge
en helhetsbild av de dsterbottniska tillvaxtforetagens profil. Harigenom vill man 6ka forstaelsen
for de utvecklingsutmaningar i affirsverksamheten som snabbt vaxande foretag star infor. Utifran
dessa insikter skall de som erbjuder foretagstjanster battre kunna svara mot livsviktiga foretagsbe-
hov med tanke pa en utveckling av omrédets arbetsplatser.

Datainsamlingen skedde i november 2006. Bokslutsdatabasen Voitto+ anvindes for att erhalla
uppgifter om foretagen. Dirtill anvindes en férandring i omséttningen &ren 2000-2004 som maé-
tare for att identifiera tillvixtforetagen. Datamaterialet omfattade sammanlagt 880 foretag vilkas
genomsnittliga forandring i omsattningen under granskningsperioden uppgick till over 9 procent.
Av dessa foretag naddes 340 foretag per e-post. Totalt 69 anvindbara svar erholls vilket innebar
en svarsprocent pa drygt 20. En jaimforelsevis lang fem érs granskningsperiod jamnar ut inver-
kan av tillvixttoppar och svackor, nagot som dven kunde observeras i datamaterialet f6r denna
utredning.

Resultaten tyder pa att de 6sterbottniska tillvaxtforetagens profil och utmaningar i ldngt ar sams-
tammiga med vad som framkommit i tidigare utférda riksomfattande utredningar. Utifran resul-
taten av denna utredning skulle atgarderna for att 6ka antalet tillvaxtforetag och for att stoda dem
vara mest verkningsfulla om de inriktas pa att forbattra tillgdngen péa kunnig arbetskraft, utveckla
foretagens strategiska kunnande, aktivera forsknings- och produktutvecklingsarbetet samt férbat-
tra det internationella affirskunnandet. Manga av de hinder for tillvixten som framkom i denna
utredning sdsom beskattningen av foretagare och foretag samt kostnaderna for att anstélla ny
personal kan inte péverkas regionalt utan ar en del av den nationella naringspolitiken. De utveck-
lingsatgirder som riktas mot tillvixtféretag borde omfatta férutom identifierade tillvixtforetag i
synnerhet dven potentiella tillvixtforetag. Med hénsyn till regionens ekonomi och sysselsattning
ar det viktigt att finna sadana foretag dér foretagsledningen kan noteras ha en stark motivation att
utveckla affarsverksamheten.

Nyckelord: tillviixtforetag, sm-foretag, foretagsamhet, foretagsverksamhet, Osterbotten



ABSTRACT

Entrepreneurs and enterprises dedicated to growth play an important role in economic growth,
competitiveness and employment. Measures of economic policy have been taken to improve the
business environment and services of growth firms as well. Such measures include measures to
promote growth entrepreneurship as well as measures to strengthen research in the field. The
research and development of growth challenges of small and medium sized firms have been re-
garded as very important, but the knowledge of the topic is still very poor. Further, the research
findings on growth firms and growth entrepreneurship are scattered, although an overall picture
of the characteristics and multidimensional features of growth firms is beginning to take form.
Country-based data has mainly been used in previous research. This study focuses on growth
firms operating in the Ostrobothnia region. The enterprise density is particularly high in the Sw-
edish-speaking Ostrobothnia and in South-Ostrobothnia areas when comparing the number of
firms to population. The high rate of entrepreneurship activity makes firms in Ostrobothnia very
interesting study objects when investigating growth factors. The objective of this study was to
provide an overall picture of the profile of growth firms in Ostrobothnia. This aims at improving
the understanding of the business development challenges faced by fast growing firms. As a result,
service business providers can better answer to the vital needs of the firms regarding employment
creation in the region.

Data collection was conducted in November 2006. Financial statement data about the firms were
obtained from the Voitto+ database. To identify growth firms, a measure based on change in
turnover in the years 2000-2004 was used. Data included a total of 880 firms that had an average
change above 9 per cent in turnover over the time period. Out of these firms, 340 firms were
contacted by e-mail. A total of 69 usable answers were received, accounting for a response rate of
slightly more than 20 per cent. A relatively long five-year observation period evens up the effect of
growth peaks and declines, something that could be observed also in the data of this study.

The results show that the profile and challenges of the growth firms in the Ostrobothnia region
are very much similar to those observed in previously conducted country-based studies. Based
on the results of this study, the measures taken to increase the number of growth firms and to
support them would be most effective if directed towards improving the supply of skilled labor,
developing the firms’ strategic knowledge, activating research and product development work as
well as improving knowledge in international business. Many of the obstacles to growth observed
in this study, such as taxation of entrepreneurs and corporate enterprises as well as the costs for
hiring new personnel, cannot be influenced on a regional level but relate to national industry po-
licy. Development measures should be directed not only to already identified growth firms, but in
particular to potential growth firms. Considering the economy and employment of the region, it is
of outmost importance to identify such firms in which management can be seen to have a strong
motivation for business growth.

Keywords: Growth Firms, Small and Medium-Sized Firms, SMEs, Entrepreneurship, Enterprise, Ost-
robothnia



OSA 1

POHJANMAAN KASVUYRITYKSET
-

Benita Gullkvist ja Mika Ylinen




1. JOHDANTO

Kasvuyritykset ovat keskeisessé ja merkittavassi roolissa kansantalouden kasvun ja kilpailukyvyn
kannalta. Kansainvilisessd The Global Entrepreneurship Monitor (GEM) -yrittdjyystutkimukses-
sa on havaittu, ettd kasvu- ja vientihaluisen yrittdjyyden osuus on sitd korkeampi, mité kehitty-
neempi on kyseisen maan talous ja innovaatiojarjestelma (GEM 2005). GEM-tutkimus on usean
vuoden ajan seurannut eri maiden yrittdjyysaktiivisuutta TEA-indeksilld (Total Entrepreneurial
Activity). TEA-indeksi kuvaa sitd kuinka suuri osuus tyoikaisestd viestostd (18-64 -vuotiaat) ai-
koo perustaa uuden yrityksen. Vuonna 2006 Suomen luku oli 5,0 prosenttia, kuten my6s vuonna
2005. Tutkimuksissa on havaittu positiivinen yhteys maan innovaatiojarjestelmén kehittyneisyy-
den ja yrittdjyyden puitetekijoiden kehittyneisyyden vililld (Arenius & Autio 2004). Suomalaisyri-
tysten vahdiset kasvuhalut ovat tahan ndhden yllattavia, silld Suomen tutkimus- ja kehityspanos-
tukset sekd patenttien maara ovat maailman kirked. Kasvuhaluttomuuden syyt ovat Suomessa siis
muualla kuin innovaatioympériston kehittyneisyydessa.

Suurin osa yrityksisti perustelee kasvuhaluttomuuttaan sillé, ettd yritys on jo sopivan kokoinen.
Saattaa olla, ettd valtaosalle suomalaisista yrittédjistd tdrkeinta ei ole nopea vaurastuminen vaan
mahdollisuus toimia itsendisend paatoksentekijana ja tehdd mielekasta tyota, jossa voi toteuttaa
itseddn. Aikaisemmissa tutkimuksissa on havaittu, etta yrittdjit kokevat kasvun ulkoiset ongelmat
(ulkoiset edellytykset) siséisid esteitd suuremmiksi. Ulkoisia esteitd ovat mm. kiristyva kilpailu-
tilanne, tyoehtosopimukset, byrokratia, tyovoiman saatavuus, yritysverotus ja talouspolitiikan
ennustamattomuus. Yrityksen siséisid kasvun ongelmia ovat esimerkiksi vdhdiset markkinointi-
resurssit, johdon ajan puute, myynti- ja markkinointiosaamisen puuttuminen seké haluttomuus
riskirahoitukseen. (mm. Heinonen & Pukkinen 2005; Halttunen 2004.) Kasvun esteet ovat hyvin
erityyppisia yrityksen tai liiketoiminnan elinkaaren eri vaiheissa.

Uusilla yrityksilld on erityinen merkitys talouden rakennemuutoksessa (Autio 2005). Yrittéjyys-
tutkimuksissa on todettu, ettd Suomessa aktivoituu 10 000-15 000 uusyrittdjaa vuodessa. Heistd
ja heidén yrityksistadn melko kasvuhakuisia on 5-10 prosenttia, hyvin kasvuhakuisia on 1-2 pro-
senttia ja erittdin kasvuhakuisia on 0,1-0,5 prosenttia. Tutkijoiden kasityksen mukaan yrittajyys
Suomessa ei houkuttele riittdvasti lahjakkaimpia yksil6itd. Tdmé ei ole kuitenkaan ainoastaan
suomalainen ilmio, silld sama tilanne on havaittavissa koko Euroopassa. Tekesin tuoreen teknolo-
giakatsauksen mukaan suomalaisyrittdjat ovat muiden Pohjoismaiden yrittdjiin verrattuna halut-
tomia palkkaamaan ulkopuolista tyévoimaa ja kasvattamaan yrityksiddn. Tutkimuksen mukaan
kasvuhaluinen yritt4ja on henkild, jolla on aiempaa johtamis- tai yrittdjakokemusta. Palkkatydssa
tallainen henkil6 ansaitsisi hyvin. Hdntd my6s motivoi mahdollisuus vaurastua. Tutkimuksessa
havaittiin myos, ettd kasvuhakuisen yrittdjdn perustama uusi yritys on tietointensiivinen ja toimii
verkostomaisesti. Se on alusta ldhtien muita uusyrityksid suurempi: perustaja-yrittdjia on useita
sekd tyontekijoitd ja pddomaa on enemman. (Pajarinen & Rouvinen 2006.)

Yhteiskunnan kiinnostus kasvuyrityksid kohtaan juontuu niiden tirkedstd merkityksestd sekd
taloudelliselle kasvulle ettd uusien tydpaikkojen luomiselle. Yrittdjien ja yrittdjaperheenjésenten
madrd oli viime vuoden lopussa Tilastokeskuksen tyévoimatutkimuksen mukaan 311.000 henki-
164. Vuoden 2005 lopun tilanteesta maara lisddntyi 2 prosenttia. Vuosineljanneksittdin lasketuista
keskiarvoluvuista voidaan havaita, ettd yrittdjien maéré on ollut koko viime vuoden ajan kasvussa.
Talouskasvun kannalta olennaisinta ei kuitenkaan ole yrittdjien méadra tai yrittdjand pysyminen,
vaan kasvuhakuisuus seké kokeilu ja vaihtuvuuskin. Hyvéna yrittdjyyspolititkkana voidaan ndhda
tilanne, jossa pitkdn aikavilin talouskasvua tukevan yrittdjyyden mddra on suuri, seki se, ettd



talouskasvua hidastavan yrittajyyden osuus on vastaavasti pieni.

Edelld mainittujen tapaisten kasvuhakuisten yritysten rooli uusien ty6paikkojen syntymisessa
on havaittu merkittavaksi. Tutkimusten mukaan uudet yritykset luovat uusia tyopaikkoja, mut-
ta ainoastaan murto-osa kaikista uusista yrityksistd luo valtaosan syntyvistd uusista tyopaikoista
(Hyrsky & Lipponen 2004; Arenius ym. 2005). Tutkimusten mukaan jopa 80 prosenttia uusista
tyOpaikoista syntyy yrityksissd, joiden osuus uusista yrityksistd on vain 3-5 prosentin luokkaa
(Autio 2003; Autio 2005). Aloittavien yritysten onnistumisaste on suhteellisen alhainen; ne luo-
vat uusia tyopaikkoja, mutta myos hévittdvét niitd yritysten kaatuessa. Valtaosa syntyvista uusis-
ta yrityksistd jaa mikroyrityksiksi, jotka tyollistavdt vain muutaman tyontekijan yrittdjan liséksi,
jos sitdkddan. Uudet kasvuyritykset muodostavat enemmaén kuin kolmasosan uusien tydpaikkojen
mdédrastd ja parhaimmillaan ne saattavat vastata ldhes kaikkien uusien tydpaikkojen syntymisesta.
Niiden kasvuhakuisten yrittdjien ja heiddn yritystensda merkitys taloudellisen kasvun, kilpailu-
kyvyn ja tyollisyyden kannalta on siten erittdin keskeinen, mistd johtuen myos elinkeinopoliit-
tinen mielenkiinto on voimakkaasti alkanut kohdistua niihin. Elinkeinopoliittisia toimenpiteita
onkin suunnattu kasvuyritysten toimintaympériston ja palvelujen vahvistamiseksi. Pddministeri
Matti Vanhasen hallitus paétti maaliskuussa 2004 tehdyissé hallitusohjelman strategiatarkistuksis-
sa, ettd kasvuyritysten toimintaympéristoon vaikuttavia toimenpiteitd tulee tehostaa. Toimenpiteet
pitavit sisdlldan sekd kasvuyrittajyyden edistaimistoimenpiteité ettd aihetta koskevan tutkimuksen
vahvistamista. Julkisten yrityspalvelujen uudistamisessa on myos pyritty entistd selkeimpaén roo-
liin kasvua tukevien palvelujen tarjoamisessa.

Kasvuyrityksid ja -yrittdjyyttd koskeva tutkimustieto on edelleen suhteelliseni hajanaista. Niissd
on pyritty arvioimaan kasvuyritysten mairaa erilaisten kriteerien avulla seka 16ytiméaan kasvun
taustalla olevia yrittdjyysvalmiuksiin, motivaatioon ja osaamiseen liittyvid yksilotason ja orga-
nisaatiotason tekijoitd. Kokonaiskuva kasvun ominaispiirteistd ja moniulotteisuudesta on tdméan
tutkimustiedon pohjalta alkanut véhitellen hahmottua. Yleisesti selvitykset on tehty valtakunnal-
lisilla aineistoilla. Alueellisia tarkasteluja késittelevid tutkimuksia on tehty huomattavasti vahem-
man (esim. Net Effect 2006).

Téssd selvityksessa keskitytadn Pohjanmaan alueella toimiviin kasvuyrityksiin. Tavoitteena oli saa-
da kokonaiskuva pohjalaisten kasvuyritysten profiilista seka lisdtd ymmérrysta nopeasti kasvavien
yritysten liiketoiminnan kehittdmisen haasteista, jotta yrityspalveluja tarjoavat toimijat voisivat
paremmin vastata alueen tyopaikkakehityksen kannalta elintdrkeiden yritysten tarpeisiin.



2. KASVUYRITYKSEN MAARITTELY

Yritysten kasvuun on liitetty yhd enemmaén yrittdjan, omistajien ja johdon motivaatioon ja osaa-
miseen liittyvid nakokulmia. Yritysjohdolla tulee olla ymmarrys siitd, milld keinoin kasvupyrki-
mykset on saavutettavissa (Heinonen 2005). Lukuisten yrittdjdén, yritykseen sekd sen strategiaan
liittyvien tekijoiden on todettu vaikuttavan kasvuun. Esimerkiksi Storey (1994) on jdsentanyt
pienten yritysten kasvuun liittyvét tekijat kolmeen ryhméan: yrittdjan ominaisuudet, yrityksen
(organisaation) ominaisuudet, ja yrityksen kasvuun sekd johtamiseen liittyvit strategiat.

Kasvuyritysten tutkimuksessa on perinteisesti lahdetty liikkeelle ensiksi kasvun méarallisestd
mittaamisesta. Mittareita valittaessa ja soveltaessa on jo osoittautunut yrityksen kasvun moni-
ulotteisuus ja dynaamisuus. On havaittu, ettd vain harvat yritykset kasvavat tasaisella vauhdilla.
Useimmat etenevit nykien ja hypiten, erityisesti yritystoiminnan alkutaipaleella. Kasvun sykayk-
sellisyys ja aaltoilevuus merkitsevit sité, ettd kasvuyritysten profiili voi vaihdella huomattavastikin
riippuen valitusta tarkastelujaksosta — erityisesti jos tarkastelujakso on kovin lyhyt, esimerkiksi
kolme tilikautta. Tdma oli havaittavissa selvisti myos Pohjanmaan kasvuyrityksid koskevasta ai-
neistosta. Syitd tdhdn on useita. Esimerkiksi eri toimialoilla esiintyvét suhdannevaihtelut, osaa-
van tyovoiman saatavuus ja muut markkinatilanteeseen liittyvat muutokset saattavat muodos-
tua kasvun esteiksi ja hidasteiksi. Suuremmissa yrityksissa on helpompi ylldpitaa keskimadrdista
tasaisempaa kasvua (Pukkinen ym. 2005). Erittdin nopeasti kasvavat yritykset puolestaan ovat
tyypillisesti pienid yrityksia.

Turun kauppakorkeakoulun PK-Instituutin mukaan kasvu voidaan médritelld ainakin 30 eri ta-
valla (Heinonen 2005). Erilaisilla mittareilla voidaan saada hyvin erilaisia tuloksia esimerkiksi
kasvuyritysten mairastd. PK-Instituutin tekemén tutkimuksen mukaan (Pukkinen ym. 2005)
kasvuyritystutkimuksessa kdytetyista kriteereisté tiukin, pyrkimys kasvaa ensisijaisesti kansainv-
lisilld markkinoilla, seuloi esiin vain 0,4 prosenttia koko maan pk-yrityksista. Sitd vastoin véljim-
mén mittarin, liikevaihdon ennustettu suhteellinen kasvu, mukaan ldhes 80 prosenttia yrityksistd
tayttaisi timan kasvun tunnusmerkin. Myds valitut raja-arvot liikevaihdon ja henkil6stén kasvun
suhteen nostavat esiin erilaisen miaran kasvuyrityksid. Liikevaihto on kaytetyistd mittareista ylei-
sin. Sen vahvuutena on, ettei se ole niin toimiala- ja strategiasidonnainen kuin henkilostomaara.
Useimmissa kasvuyritystutkimuksissa on hyddynnetty ainoastaan yksittdisia mittareita kasvun
tunnistamisessa. Ongelmaksi ovat muodostuneet tulosten eroavuudet kaytettdessd eri mittarei-
ta. Tam4 johtuu siitd, ettéd liikevaihdon kasvu heijastuu usein vasta viiveelld henkil6stomadraan.
Samoin kasvu voi toteutua my®6s lisédmittd henkilomaaraa esimerkiksi ulkoistamisen tai verkos-
toyhteistyon kautta. My0s tarkasteltava ajankohta saattaa vaikuttaa tuloksiin suhdannevaihtelujen
vuoksi.

Pyrittdesséd tunnistamaan kasvuyrityksié sekd arvioitaessa niiden maéraa on kéytetty kahdenlaisia
mittareita: objektiivisia seké subjektiivisia. Objektiivisista mittareista yleisimmin on tarkasteltu
seuraavia yrityksen ominaisuuksia: liikevaihto, henkiloston méard ja kannattavuus. Subjektiivi-
set mittarit puolestaan tarkastelevat yrittdjien tai yritysjohdon omaa arviota yrityksen kasvusta,
kasvuhalukkuudesta ja kasvuvalmiuksista. Julkisten yrityspalveluorganisaatioiden “kvartettiyh-
teisty0ssa” (TE-keskukset, Finnvera, FinPro ja Tekes) on kéytetty médaritelmai, jossa kasvuun on
liitetty nelja ensisijaisesti subjektiivisesti mitattavissa olevaa ominaispiirrettd: kasvuhakuisuus,
kasvukyky, tunnistettu kilpailuetu sekd markkinamahdollisuus. Turun kauppakorkeakoulun PK-
Instituutin kasvuyritysten tutkimushankkeessa on todettu jarkevaksi kayttad yhdistelméamittarei-
ta, jotka huomioivat yhden muuttujan sijasta useampia tekijoita (Heinonen 2005). Ongelmaksi



talloin saattavat muodostua mittareiden monimutkaisuus ja luotettavan aineiston kerdamisen
vaikeudet.

Tassd selvityksessa kasvuyritysten tunnistamiseksi on kéytetty mittarina liikevaihdon muutosta
vuosina 2000 - 2004. Aineisto keréttiin marraskuun 2006 aikana. Aineistosta poimittiin yritykset,
joissa liikevaihdon keskimiadrdinen muutos tarkastelujaksolla oli yli 10 prosenttia. Keskimaarai-
nen kasvu on laskettu jakamalla tarkastelujakson 2000 - 2004 suhteellinen (%) kokonaiskasvu nel-
jalla eli tarkasteltujen vuosiparien méarilld. Tuloksena saadaan suhteellinen vuotuinen kokonais-
kasvu jaksolla 2000 - 2004. Aineistoon on otettu myds yritykset, jotka téyttdvit tunnistamiseksi
kaytetyn kriteerin ehdot, mutta on perustettu tarkastelujakson aikana, jolloin tilinpaatostietoja ei
ole kaikilta viideltd tilikaudelta saatavissa. Selvitys suoritettiin hyodyntden Voitto+-tilinpa&tos-
tietokannasta hankittuja tietoja yritysten liikevaihdon kehityksestd vuosina 2000 - 2004. Viiden
vuoden aineisto antaa riittdvan pohjan tarkastella pidempai ajanjaksoa kuin ainoastaan keskitty-
minen muutamaan vuoteen.

Pohjanmaan kasvuyrityksid koskevaa tilinpaétosaineistoa tarkasteltaessa voidaan havaita, ettd
tasaisesti kasvaneiden yritysten osuus on varsin pieni. Tyypillisempdd on kasvun tapahtuminen
suurina hyppayksind seké niitd edeltdvind ja seuraavina notkahduksina. Kasvun syklisyys voi ai-
heutua markkinoiden suhdannevaihteluista, mutta se on myds tyypillisté aloille, joilla toiminta on
vahvasti projektiluontoista, kuten rakennusalalla (Heinonen & Pukkinen 2005). Téssa selvitykses-
sd kaytetty verrattain pitké viiden vuoden tarkastelujakso tasoittaa kasvupiikkien ja notkahdusten
vaikutusta. Vuosina 2000 - 2004 voimakkaasti kasvaneiden yritysten iké oli keskiméérin 15 vuotta.
Joukkoon mahtuu kuitenkin melko tasaisesti eri-ikiisid yrityksid, vasta toimintansa aloittaneista
aina yli 20 vuotta vanhoihin yrityksiin, jotka on perustettu jo 1960- ja 1970-luvuilla.



3. SELVITYKSEN TAUSTATIEDOT

Tassd luvussa esitetddn kyselyyn vastanneiden yrittdjien ja yritysten taustatietoja. Aineiston pe-
rusteella tunnistettujen kasvuyritysten nakemyksid kasvuun liittyvista kysymyksistd kartoitettiin
web-kyselyn avulla. Voitto+ -tietokannasta saadussa tilinpdatdsaineistossa on kaiken kaikkiaan
2805:n Pohjanmaalla sijaitsevan yrityksen tiedot. Kyselyn saatekirje lahetettiin sahkopostitse niil-
le yrityksille, joiden keskimairainen litkevaihdon muutos tarkastelujaksolla oli yli 10 prosenttia
ja joiden sdhkopostiosoitteet pystyttiin selvittdméan. Kaiken kaikkiaan aineistossa oli 880 yritysté
joiden keskiméirdinen liikevaihdon muutos tarkastelujaksolla oli yli 9 prosenttia. Ndista sahko-
postitse tavoitettiin 340 yritystd. Vastauksia saatiin yhteensé 72 yrityksestd, joista puutteellisten
tietojen vuoksi jouduttiin jattdmaan huomioimatta 2 vastausta. Tulosten analyyseissd kayttokel-
poisia vastauksia oli siis yhteensa 70. Aineistonkeruu suoritettiin marraskuun 2006 aikana. Vas-
taajana oli tavallisimmin yrityksen toimitusjohtaja, joissain tapauksissa hallituksen puheenjohtaja,
varatoimitusjohtaja tai talousjohtaja. Yritykset edustavat melko hyvin koko aineiston toimialoja.

3.1. VASTAAJIEN TAUSTATIEDOT

Kyselyyn vastanneista yrittdjistd miehié oli noin 80 prosenttia ja naisia 20 prosenttia. Vastaajista
noin 60 prosenttia oli yrityksen perustajia ja omistajia, 15 prosenttia yrityksen jatkajia samasta
perheestd kuin aikaisempi omistaja. Vastanneista noin 15 prosenttia oli palkattu yritykseen ja lo-
put 10 prosenttia yrittdjistd olivat yrityksen ulkopuolisia jatkajia yritysoston kautta. Aineistossa
noin 75 prosenttia vastaajista olivat omistajayrittdjid. Tima jakauma tukee aikaisemmissa tutki-
muksissa havaittua seikkaa, ettd kasvustrategian valinnut yritys on yleensd omistajavetoinen (ks.
esim. EK 2005).

Suurin osa vastaajista oli syntynyt 1950- ja 60-luvuilla (runsas 70 %). Otoksen yrittdjien keski-
ikd on 48 vuotta. Neljannes vastanneista yrittdjistd on toiminut yrittdjana korkeintaan 5 vuot-
ta, 20 prosenttia 5-10 vuotta, 35 prosenttia 11-20 vuotta ja loput, eli 17 prosenttia yli 20 vuotta.
Merkillepantavaa aineistossa on nuorten yrittdjien (70 ja 80 luvuilla syntyneet) vahdinen maara,
ainoastaan noin 10 prosenttia vastaajista (Kuvio 1). Aikaisemmissa tutkimuksissa on havaittu,
ettd kasvuyrittdja on toimialasta riippumatta hieman vanhempi kuin oman alansa keskivertoyrit-
taja (EK 2005). Toisaalta on todettu, etti erityisen kasvuhakuisuuden takana on nuorehko yrittaja
(Hyytinen, Pajarinen & Rouvinen 2005).

Kasvuyrittdjien liiketoimintaosaaminen on vankkaa. He ovat kartuttaneet osaamistaan hyvalld
koulutuksella seké pitkalla yrittdjakokemuksella. Kasvuyrittdjat ovat keskivertoyrittdjia koulute-
tumpia: vahintdan kolmanneksella kasvuyrittdjistd on ylempi korkeakoulututkinto. (EK 2005.)
Kasvuhakuiselta yrittdjalta 16ytyy myos muita useammin aiempaa yrittdjyys- ja ulkomaanko-
kemusta. Aikaisemmissa tutkimuksissa on myos havaittu, ettd aiempi yrittdjakokemus néyttaisi
nostavan yrittdjaaikomusten todennakoisyytta (Pajarinen & Rouvinen 2006). Kuviosta 2 voidaan
nihdi, ettd Pohjanmaalla tdhin kyselyyn vastanneista yrittdjista 20 prosentilla on korkeakoulu-
tutkinto. Ammatillinen tutkinto on vajaalla 40 prosentilla vastaajista ja 10 prosentilla yrittéjista
on suoritettuna peruskoulu. Vastaajista 30 prosenttia ei ole tarkentanut koulutustaustaansa. Vas-
taajista 40 prosenttia ilmoitti koulutuksensa teknisesti suuntautuneeksi ja kaupallinen koulutus
oli 30 prosentilla.

Vastanneista noin 40 prosentilla ei ollut lainkaan yrittdja- tai johtajakokemusta ennen nykyistd
yritystd ja vain 10 prosentilla aikaisempaa kokemusta oli paljon (Kuvio 3). Noin 40 prosenttia



vastaajista tunsi yrityksen toimialan ennen yrityksesséd tyoskentelyd melko tai todella hyvin ja vain
seitseman prosenttia ei lainkaan. Yrittdjat ovat jossain maérin osallistuneet koulutukseen, joka on
liittynyt yrityksen kehittdmiseen, kansainvalistimiseen tai kasvuun. Neljannesosa vastaajista ei
ole lainkaan osallistunut koulutukseen.

3.2. YRITYSTEN TAUSTATIEDOT

Kasvuyrityksid voi syntya kaikilla toimialoilla, niin tuotannollisessa toiminnassa, kaupan alalla
kuin palveluissakin. Kasvuyrittdjyyden neuvonantoryhmén selvityksessd havaittiin, ettd nopeasti
kasvavien yritysten joukossa on paljon perinteisten, suhdanteista riippuvaisten toimialojen yri-
tyksid, kuten rakennus, maahantuonti ja kauppa (Hyrsky & Lipponen 2004). Melko yksipuolinen
teollinen rakenne on muuttunut véhitellen palveluvaltaisemmaksi ja télld hetkelld noin 60 pro-
senttia tyovoimasta tydskentelee palvelualoilla (Hyvarinen 2005). Kauppa- ja teollisuusministe-
rion suorittaman kansallisen kasvuyritysselvityksen mukaan 61 prosenttia kasvuyrityksista toimi
palvelualoilla (Hyrsky & Lipponen 2004).

Kyselyyn vastanneista yrityksistd 50 prosenttia toimii palvelualalla, ja 40 prosentilla vastaajista yli
50 prosenttia liikevaihdosta perustuu tuotteisiin. Loput 10 prosenttia harjoittavat kauppaa. Vas-
tanneista yrityksistd 23 prosenttia myy tuotteitaan ja palveluitaan (yli 50 % liikevaihdosta) yksi-
tyisille kuluttajille. Vastaajista 57 prosenttia myy toisille yrityksille, vajaa 10 prosenttia julkiselle
sektorille ja loput 10 prosenttia kaikille sektoreille tasaisesti.

Kéytettdessd liikevaihtoa luokitteluperusteena EU:n komission suosituksen (6.5.2003) pienten ja
keskisuurten (PK) yritysten méaritelman mukaan (2003/361/EY, Euroopan yhteisdjen virallinen
lehti N:o L 124/2003) timén selvityksen yrityksistd noin 60 prosenttia voidaan EU:n komission
kokoluokkasuosituksen mukaan luokitella vuoden 2005 liikevaihdon perusteella mikroyrityksik-
si, noin 30 prosenttia pieniksi yritykseksi ja loput, eli vajaat 10 prosenttia keskisuuriksi yrityksiksi
(Kuvio 4). Kauppa- ja teollisuusministerion tutkimuksessa havaittiin myos, ettd kasvuyrityksid
16ytyi kaiken kokoisissa yrityksissa (Hyrsky & Lipponen 2004).

Aikaisemmissa tutkimuksissa on havaittu, ettd kasvuhakuiset yritykset hakevat usein kasvua kan-
sainvilisiltd markkinoilta ahtaiksi kdyvien kotimarkkinoiden sijaan (Méki-Franti 2006). Kasvu-
yrityksille pidetdin usein luonteenomaisena, ettd ne hakevat kasvua ulkomailta. Téssé kyselyssa
mukana olleet yrittdjat arvioivat ulkomaankaupan osuuden vuoden 2005 liikevaihdosta hyvin
pieneksi. Noin 60 prosenttia vastanneista yrityksistd ei harjoittanut ulkomaankauppaa lainkaan
tai harjoittivat sitd hyvin vahaisesti (alle 5 prosenttia liikevaihdosta). Ainoastaan noin 14 prosent-
tia vastaajista arvioi ulkomaankaupan osuuden kohoavan yli 50 prosenttiin liikevaihdosta. Nama
tulokset ovat hyvin samansuuntaisia aikaisempien tutkimusten kanssa. Esimerkiksi Maki-Franti
(2006) raportoi omassa tutkimuksessaan, joka on toteutettu suomalaisella pk-sektorin yritys-
aineistolla, ettd 65 prosenttia ei harjoittanut vientid ulkomaille (Kuvio 5).

Tyollistiminen on seurausta yrityksen kasvusta ja vain menestyva yritys voi myds tyollistdd. EK:n
ja Ernst & Youngin Kasvun ajurit -selvityksen (2005) mukaan kasvuyritysten ja tutkimuksen ver-
tailuryhmaén yritysten erilaisesta kyvystd luoda tyopaikkoja kertoo hyvin henkil6ston keskimaa-
rdinen vuosittainen lisdys. Kun vertailuryhmissi yritys tyollisti henkilostén kasvuvuosina kaksi
uutta tyontekijad, kasvustrategian valinnut yritys antoi vuosittain ty6td 7-15 uudelle tyontekijal-
le. Tdssd selvityksessd oli havaittavissa, ettd viimeisen kolmen vuoden aikana yli 30 prosentilla
vastaajista henkiloston maara oli lisdantynyt yli viidelld henkil6lld, noin puolella henkilostd on



lisaantynyt 1-5 tyontekijalla. Ainoastaan vajaalla 20 prosentilla maara on pysynyt samana.

Enemmisté vastanneista ei ole yrittdnyt rekrytoida uusia tyontekij6itd myynnin/markkinoinnin,
tuotekehityksen ja taloushallinnon osa-alueille. Ne yritykset, jotka ovat tydvoimaa rekrytoineet,
kokivat sen melko vaivattomaksi eikd ty6voiman saatavuudessa ilmennyt suuria ongelmia. Ai-
noastaan tuotannon osa-alueella oli poikkeavia tuloksia. Noin 70 prosenttia vastaajista oli yritta-
nyt rekrytoida tyontekijoitd tuotantoonsa ja noin kolmasosa oli kokenut suuria tai melko suuria
ongelmia tyovoiman rekrytoinnissa. Kasvuyritysten alueellinen merkitys uusien tyopaikkojen
luomisessa on suuri. Tyévoiman rekrytointiin liittyvat ongelmat saattavat hidastaa merkittavasti
yritysten kasvun toteuttamista. Pohjanmaan alueella osaavan tyévoiman saatavuus tuotannon tar-
peisiin ndyttdisi olevan mahdollinen este suunnitellun kasvun toteuttamiselle.




4. POHJALAISTEN YRITYSTEN NAKEMYKSIA KASVUSTA

JA SEN AIKAANSAAMISESTA

4.1 KASVUN TAVOITTEET JA SUUNNITELMALLISUUS

Yritysten edustajilta kysyttiin, miten tdrkednd he pitdvét kasvuun panostamista. Suurin osa ai-
neiston yrityksistd koki liiketoimintansa kasvattamisen tarkeéksi asiaksi odotetulla tavalla (Kuvio
7). Siita huolimatta on havaittavissa, ettd pieni osa yrityksista ei pitanyt kasvua lainkaan tarkedna
asiana. Tama tulos on linjassa aikaisempien yrittdjyystutkimusten kanssa. Niissd on havaittu, etta
yrityksen toteutunut kasvu ja yrittajan asenteeseen liittyva kasvuhalu eivit suinkaan ole sama asia.
Yrityksen liiketoiminta saattaa kehittyd suotuisasti esimerkiksi edullisen markkinatilanteen ansi-
osta siitd huolimatta, ettd yrittdjalla ei ole pyrkimyksid kasvattaa liiketoimintaansa. Mikéli kasvu-
yrityksen maaritelmédan sisillytetddn yrittdjan motivaatio liiketoiminnan laajentamiseen, kuten
yhi useammin tehdédén, voidaan paitelld, ettei aineiston yrityksistd 20 prosenttia yrityksista taytd
tatd kriteerid.

Monet kasvuyritystutkijat ovat sitd mieltd, ettd vasta yrityksen pyrkimys médritietoiseen kas-
vuun erottelee todelliset kasvuyritykset. Tiedustelimme kyselyssd yritysten suunnitelmallisuutta
kasvuun liittyen (Kuvio 8). Yli puolet vastaajista (54 %) ilmoitti kasvun perustuneen tietoiseen
kasvustrategiaan. Vajaa kolmannes (28 %) yrittdjistd naki kasvun perustuneen lahinna yleiseen,
tasmentdmattoméan pyrkimykseen kasvaa. Ainoastaan 12 prosenttia vastaajista ilmoitti kasvun
tapahtuneen ilman tdsmallistd pyrkimystd, lahinni olosuhteiden seurauksena.

Yritysten edustajilta tiedusteltiin myds heiddn ndkemyksiddn kasvun toteutumisesta suhteessa
asetettuihin tavoitteisiin (Kuvio 9). Yli puolet piti kasvun toteutumista tavoitteiden mukaisena.
Vastaajista 16 prosenttia ilmoitti kasvun ylittineen asetetut tavoitteet ja saman verran yrittéjista
ilmoitti toteutuneen kasvun jadneen hieman tavoitteista. Mikéli yritys ei padse tavoittelemaansa
kasvuun, puhutaan ns. kasvukriiseistd. Slywotzkyn ja Wisen (2002, 6-8) mukaan ne johtuvat siitd,
ettd kasvua haetaan jo tyydyttyneiltd markkinoilta, innovaatiotaajuus on pienentynyt perinteisilld
aloilla, eivitkd uudetkaan tuoteinnovaatiot ole luotettava kasvun lahde.

4.2 YRITYSTEN KASVUSTRATEGIAT

Yritysten liiketoiminnan kasvun erilaisia strategioita voidaan kuvata Ansoffin (1965) maéritelméan
mukaisesti. Yritykset voivat pyrkid kasvamaan uusista asiakkaista sekd uusilta markkina-alueilta
Ansoftin mukaan seuraavilla tavoilla: kasvattamalla markkinaosuutta jo olemassa olevilla mark-
kinoilla, laajentamalla liiketoimintaa uusille markkinoille, kehittdimalld uusia tuotteita ja palve-
luja seké kehittamalld uusia tuotteita uusille markkinoille eli diversifioimalla. Néistd muodostuu
yritysten nelja mahdollista kasvustrategiaa: markkinoille tunkeutumisen, markkinoiden kehitt4-
misen, tuotekehittelyn seké diversifioinnin strategiat. Diversifiointi tarkoittaa, ettd yritys suuntaa
itselleen uusia tuotteita uusille asiakkaille. Ansoffin (1965, 129-130) mukaan yritykset diversifi-
oivat, koska liiketoiminnan tavoitteita ei voida endé saavuttaa pelkdstddn laajentamalla olemassa
olevaa tuote-markkinayhdistelmad, tall6in olemassa olevan tuote-markkinayhdistelmén laajenta-
minen ei ole taloudellisesti kannattavaa. Diversifiointi voi perustua joko olemassa olevaan tekno-



logiaan tai yritykselle tiysin uuteen teknologiaan. Horisontaalisella diversifioinnilla tarkoitetaan
laajentumista uusiin tuotteisiin yrityksen nykyiselld toimialalla ja vertikaalisella diversifioinnilla
laajentumista yrityksen arvoketjussa joko alas- tai ylospéin.

Kuviossa 10 esitetddn, kuinka suuri vaikutus eri tekijéilld on ollut yrityksen kasvuun viimeisen
kolmen vuoden ajkana. Merkittavimmaksi kasvun mahdollistajaksi nousi olemassa olevien tuot-
nykyisiin markkinoihin, koska avainasiakkaiden kasvua piti 46 prosenttia vastaajista suurena se-
littdjand yrityksensé kasvulle. Noin 40 prosenttia vastaajista piti markkinoinnin ja myynnin ke-
hittdmistd, olemassa olevien tuotteiden tarjoamista uusille markkinoille sekéd uusien tuotteiden
ja palveluiden tarjoamista nykyisille markkinoille tekij6ini, joilla on ollut iso vaikutus heiddn
liiketoimintansa toteutuneeseen kasvuun viimeisen kolmen vuoden aikana. Kolmannes vastaajis-
ta piti tyontekijoiden kouluttamista isona vaikuttimena kasvulleen. Teknologioiden kehittdminen,
uusien tuotteiden tarjoaminen uusille markkinoille sekéd toiminnan laajentaminen uusille liike-
toiminta-alueille saivat vihiten huomioita vastaajayritysten keskuudessa, silld ainoastaan vajaa 30
prosenttia vastaajista piti niitd tekijoitd kasvunsa avaintekijoina.

Téman selvityksen tulokset ovat téltd osin linjassa aikaisempien tutkimusten kanssa. Esimerkiksi
Maki-Franti (2006) havaitsi tutkimuksessaan, ettd kasvuhakuisimpien yritysten joukossa uusi-
en tuotteiden kehittdminen tai vienti eivit olleet suosituimpia kasvukeinoja. Uusien tuotteiden
kehittamisen ilmoitti olennaiseksi kasvukeinoksi hiukan yli puolet vastaajista, mutta viennin li-
sddmisen ainoastaan neljannes. Tuotekehityskin l16ytyy olennaisten kasvukeinojen listalta, mutta
Maiki-Frantin (2006) tutkimuksen yrityksissd suosittiin enemmin olemassa olevien tuotteiden
parantamista tuotevalikoiman laajentamisen sijaan. Téarkeimpid kasvukeinoja sekd varsinaisesti
kasvuhakuisten ettd mahdollisuuksien mukaan kasvavien yritysten joukossa olivat liiketoimin-
taosaamisen osatekijoiden, myynnin ja markkinoinnin seka johtamisen kehittiminen. My®6s ole-
massa olevan tuotantokapasiteetin lisidminen néytti olevan suosittu kasvukeino.

Tuotekehitykseen panostaminen tai tuotantokapasiteetin laajentaminen eivét takaa yrityksen kas-
vua, jollei yrityksen tuotteelle 16ydy markkinoita. Toisaalta kiredsti kilpailluillakin markkinoilla
markkinaosuuden kasvattaminen voi yrityksen ndkokulmasta olla tehokkain kilpailukeino ja pe-
ruste kasvuhakuiselle strategialle. Méki-Franti (2006) havaitsi tutkimuksessaan, ettd suotuisalla
markkina- ja kilpailutilanteella selitti kasvuaan lahes 70 prosenttia yrityksista.

Pohjanmaan kasvuyritysten ensisijaiseksi kasvustrategiaksi voidaan viimeisen kolmen vuoden
osalta nahda pyrkimys kasvaa nykyisilld tuotteilla nykyisilld markkinoilla. Kuitenkin tuotevali-
koiman laajentaminen ja laajentuminen uusille markkinoille nahtiin lahes yhtd merkittavina te-
kijoind. Tama antaa kenties joitakin viitteita pyrkimyksista kohti kansainvalisempaa liiketoimin-
taa, koska mikali kasvu perustuu uusien asiakkaiden hankintaan, on toimintaa jossain vaiheessa
laajennettava ulkomaille, koska kotimarkkinat eivit endd riitd. Mikéli pyritddn kasvuun vanhojen
asiakkaiden avulla, on kehitettivd uudenlaisia tuotteita. Mikali yritykset pyrkivit kasvamaan en-
sisijaisesti orgaanisesti, on henkilostomaarad kasvatettava, ja samalla myos organisaatio muuttuu
vajkeammin johdettavaksi ja hallittavaksi. Se, ettd merkittiva osa aineiston yrityksistd ilmoittaa
kuitenkin pyrkivinsi kasvamaan nykyisilld tuotteilla olemassa olevilla markkinoilla, saattaa osit-
tain ilment4d useiden Pohjanmaalla kasvaneiden yritysten liiketoiminnan paikallista luonnetta ja
tiivistd yhteistyosuhdetta alueen suurten ja menestyvien energia-alan yritysten kanssa. Elinkeino-
elimén keskusliiton ja Ernst & Youngin (EK 2005) tutkimuksen mukaan kasvuyrityksen yleisin
strategia on asiakasldhtoisyys yhdistettynd korkeaan laatuun, nopeuteen, joustavuuteen ja verkot-



tumiseen. Tutkimuksessa havaittiin myds, ettd yritykset tunnistavat hyvin omat kilpailuetunsa
suhteessa kilpailijoihin. Asiakaslahtoisyys edellyttda kiintedd yhteistyota asiakkaiden ja muiden
yritysten kanssa. Kasvuyritysten yhteisty on usein luonteeltaan verkostomaista, pitkdjanteiseen
ja tiiviiseen kumppanuuteen perustuvaa. Kasvuyrityksille on tyypillistd my6s vahva taloudellinen
asema.

Kasvustrategioiden toimeenpanossa Coulter (2002, 266-270) on jakanut kasvun toteuttamisen
kolmeen eri vaihtoehtoon: fuusioihin ja yritysostoihin, sisdiseen kehittimiseen seka strategiseen
yhteistyohon. Kuvion 11 mukaisesti tdman tutkimuksen aineiston yrityksissd kasvu on painot-
tunut enemmin sisdiseen kehittaimiseen eli ns. orgaaniseen kasvuun. Orgaaninen kasvu tarkoit-
taa, ettd yritys kasvattaa omia sisdisid resurssejaan, esimerkiksi tyontekijéiden médrad, kysynndn
vaatimassa tahdissa. Yhia enemman on kuitenkin alettu huomioida myds pk-yrityksen ulkoisiin
resursseihin perustuvaa kasvustrategiaa. Ulkoinen kasvustrategia sopii yrityksille, joilla on kasvu-
kyky4d, mutta ei kasvuhalua perinteisessd, orgaanisessa mielessa. Kyselyn tulosten mukaan yleisin
kasvun toteuttamisen keino on ollut lisdtd yrityksen tyontekijamairdd (37 % vastaajista). Lahes
yhta suosittu keino on ollut tehostaa yrityksen olemassa olevien resurssien kayttoa (34 % yrityk-
sistd) ja kolmanneksi eniten yritykset ndyttéisivat tulosten mukaan hyddyntédneen investointeja
uusiin resursseihin, esimerkiksi tuotantokoneisiin.

Kyselyn tulokset antavat kuitenkin joitakin viitteitd myos siit4, ettd entistd useammin myds pohja-
lainen kasvuyritys valitsee kasvustrategiakseen ns. ulkoisen kasvun strategian orgaanisen kasvun
sijasta. On esitetty, ettd kasvuyrityksistd noin 30 prosenttia toteuttaisi ulkoista kasvustrategiaa. Esi-
merkkeja ulkoisen kasvun strategioista ovat muun muassa kasvaminen verkostosuhteiden kautta,
mika tarkoittaa sité, ettd yritykset mieluummin hankkivat kasvuvaiheessa lisdkapasiteettia itsenéi-
siltd yrittdjilta / ulkopuolisilta yrityksiltd kuin palkkaavat omaa ty6voimaa lisdd. Tamén kyselyn
aineistossa 21 prosenttia vastaajayrityksista (15 yritystd) on lisannyt ostoja yhteistyokumppaneilta
ja alihankkijoilta. Ndma tarpeet luonnollisesti synnyttivit tarpeita myos uusille yrityksille. Toi-
nen ulkoisen kasvun strategia perustuu niin sanottuun portfolio-yrittdjyyteen, mika tarkoittaa
sitéd, ettd liiketoiminnan laajetessa yrittdja perustaa mieluummin uusia yksikéitd kuin kasvattaa
olemassa olevaa yritystdan. Tdmén kyselyn vastaajista 16 prosenttia on myds perustanut itse tai
muiden yrittdjien toimesta uusia yrityksia liiketoiminnan ympirille. Aikaisempien tutkimukset
ovat maininneet yhtena uusien yritysten perustamisen etuna sen, etté itsendiset yksikot toimivat
yrittdgjamaisemmin ja siksi myos kasvavat nopeammin kuin yksittdinen suuri organisaatio (mm.
Balloni & Iacobucci 2001). Kasvu voi tapahtua my6s ostamalla toinen yritys. Yritysostoin tapah-
tuva kasvu on aggressiivinen tapa kasvattaa yritystd. Mitd suurempi yritys on, sitd vaikeampaa on
aikaansaada merkittdvaa kasvua turvautumatta yritysostoihin. Téssd kyselyssd ainoastaan nelja
yritystd mainitsi hyodynténeensa yritysostoja.

Kuviossa 12 on esitetty vastaajien arvioita yrityksensa suorituskyvysta viimeisen kolmen vuoden
aikana suhteessa kilpailijoihin. Voidaan havaita, ettd vastaajat pitivit yrityksidan kilpailukykyi-
sempind ldhes kaikilla kysytyilld kriteereilld verrattuna kilpailijoihinsa. Ainoastaan kansainvalis-
tymisessd vastaajat arvioivat omaa yritystaan kilpailijoitaan heikommaksi.

Kuvion 13 mukaisesti vastaajat kokivat liiketoiminnan merkittdvimmaksi painopisteeksi olemassa
olevien tuotteiden ja palveluiden laadun parantamisen (vastaajista 69 %). Yrityksistd 60 prosent-
tia piti olemassa olevien tuotteiden ja palveluiden kehittdmisti télld hetkelld suurena painopis-
tealueena liiketoiminnassaan. Lahes yhtd tarkedksi (57 %) koettiin olemassa olevien tuotteiden
ja palveluiden myynnin ja markkinoinnin kehittiminen. Noin puolet vastaajista piti tuotannon



joustavuuden lisddmistéd sekd tuotannon kustannusten vdhentdmistd suurina toimintansa paino-
pistealueina. Uusien markkina-alueiden 16ytdmista painotti 44 prosenttia vastaajista. Raaka-ainei-
den kiayton ja tyon tehostamista sekd uusien teknologioiden omaksumista painotti 40 prosenttia
vastaajista. Uuden sukupolven tuotteiden ja palveluiden kehittdminen sai annetuista painopis-
tealueista vahiten huomioita, 34 prosenttia vastaajayrityksistd piti tdtd keskeisend tdlla hetkelld
liiketoiminnassaan.

Noin 60 prosenttia vastanneista yrityksista on tuonut markkinoille muutamia uusia tuotteita tai
palveluita ja noin 10 prosenttia on tuonut markkinoille useita uusia tuotteita tai palveluita. Muu-
tokset uusissa tuotteissa tai palveluissa vanhoihin verrattuna ovat padsaintoisesti olleet vihaisié,
silld noin 60 prosenttia vastaajista arvioi muutokset uusissa tuotteissa ja palveluissa pieniksi. Noin
30 prosenttia vastaajista piti muutoksia tuotteissa ja palveluissa merkittavina.

Kuviossa 14 on esitetty vastaajien kisityksia yritystensé toteuttamista kilpailustrategioista. Noin
60 prosenttia vastaajista piti yritystdan kilpailun suhteen edellakévijana, jota kilpailijat seuraavat.
Lahes 50 prosenttia vastaajista piti yritystddn myds usein ensimmdisend uusien tuote- ja palve-
luinnovaatioiden esittelyn suhteen. My®6s ldhes 60 prosenttia vastaajista katsoi, ettd uusien tuot-
teiden ja ideoiden esittdmisessd he ovat edelld kilpailijoitaan. Yhteenvetona voidaan todeta, ettd
vastaajat pitivdt yrityksiddn varsin innovatiivisina yrityksing, jotka pyrkivdt toimimaan alansa
edelldkavijoind.

Kasvu on useassa tapauksessa riskinottokysymys. Pienten ja keskisuurten yritysten riskinottokyky
on rajallinen, koska liiketoimintaa harjoitetaan paivakohtaisten tarpeiden mukaan. Maki-Fréntin
(2006) tutkimuksessa kasvuhakuisten yrittdjien halu ja mahdollisuudet ottaa riskiéd ja panostaa
lisad yritystoimintansa laajentamiseen selittivat yritysten kasvua. Vastaavasti haluttomuus riskin-
ottoon naytti selittdvin kasvuhaluttomien ja/tai hitaasti kasvaneiden yritysten hitaampaa kasvua.
Tutkimuksessa havaittiin, ettd mikali yrittdjaltd on puuttunut tarpeellinen uskallus riskinottoon,
jo valmiiksi hitaampi liikevaihdon kasvuvauhti on entisestadn hidastunut neljasté viiteen prosent-
tiyksikkod vuodessa.

Téman selvityksen aineistossa (Kuvio 15) enemmisto (noin 70 prosenttia) vastanneista yrittéjista
néyttdisi toimivan varovasti ja odottavasti, mitd uusiin hankkeisiin ja epavarmoihin paatostilan-
teisiin tulee. My®6s yrityksen toimintaympariston luonteesta johtuen yrittdjat katsovat, ettd on pa-
rasta olla varovainen ja kokeileva.

4.3 KASVUKYKY JA KASVUMAHDOLLISUUDET

Pohjanmaan kasvuyrityksilta tiedusteltiin, mitkd tekijat hankaloittavat kasvun toteuttamista.
Tamain kyselyn aineistossa ulkoiset mahdollisuudet kasvuun seki resurssien saatavuus koettiin
aineiston yrityksissd selvasti suuremmaksi esteeksi kasvulle kuin yrityksen oma puutteellinen
osaaminen. Yritysten kasvukyvyn on havaittu olevan yksi merkittava osatekiji yritysten kasvun
onnistumiselle. Laajentuvan liiketoiminta tuo mukanaan uusia vaatimuksia yritystoiminnan
hallinnalle ja johtamiselle. Yrittdjdn tulisi kyetd hallitsemaan esimerkiksi yrityskulttuurin muu-
tokseen liittyvid haasteita, kansainvilisen liiketoiminnan harjoittamiseen siséltyvid vaatimuksia,
kuten kohdemarkkinoiden tuntemus ja kielitaito, sekd rahoituksen suunnittelua ja hankkimista
koskevia asioita (Aijo 2001).

Téman selvityksen aineistossa ulkoisia tekijoitd pidettiin kasvun esteind selvasti suurempina kuin



yrittdjien omaa taitotasoa (Kuvio 16). Kuten kuviosta selvias, kired yritys- ja omistajaverotus, ki-
red kilpailutilanne, Kiristyvan lainsdadannon vaatimukset sekd markkinoiden pieneneminen oli-
vat vastaajien mielestd eniten yrityksen kasvua hankaloittavat tekijat. Ulkoisista tekijoistd vahiten
ongelmia nahtiin kasvun vaatiman rahoituksen ja asiantuntijapalvelujen saatavuudessa ja liiketoi-
minnan luvanvaraisuudessa. Tamai tulokset ovat hyvin linjassa muiden tutkimusten kanssa (esim.
Heinonen & Pulkkinen 2005).

Sen sijaan pienimpina kasvun esteind pidettiin henkil6- ja yrityskohtaista kyvykkyyttd. Néiden
joukosta korostuivat kyvyttomyys kehittdd uusia tuotteita ja innovaatiota sekd myynti- ja markki-
nointiosaamisen puutetta. Pienimmissd maérin kasvua hankaloittaviksi tekijoiksi koettiin puut-
teelliset johtamistaidot, talous- ja rahoitusasioiden hoitamisen taidot ja kansainvalistymiseen liit-
tyvit taidot. Pohjanmaan kasvuyritysten pieni koko ja vdahidinen vientitoiminta saattavat osaltaan
selittdd yritysten sisdisten tekijoiden, kuten johtamiseen ja kansainvilistymiseen liittyvan osaami-
sen, vihdista merkitystéd kasvua hidastavina tekijoina.

Verrattaessa vuoden 2005 liikevaihtoa yrittajien omiin arvioihin tilanteesta viiden vuoden kulut-
tua voidaan havaita, ettd 30 prosenttia vastaajista odotti, ettd liikevaihto kasvaa 1-50 prosenttia,
20 prosenttia naki liikevaihdon kasvavan 50 -100 prosenttia ja lahes puolet vastaajista odotti lii-
kevaihdon kasvavan yli 100 prosenttia (Kuvio 17). Nayttéisi siltd, ettd pohjalaisilla yritt4jilla on
varsin positiivinen kuva yritystensé tulevaisuuden nakymista ja kasvusta. Vastaajista myds noin
60 prosenttia naki, ettd nykyisten tuotteiden ja palveluiden kysynté tulee kasvamaan seuraavien
viiden vuoden aikana. Samanaikaisesti hieman yli puolet vastaajayrityksistd kuitenkin koki, etté
tulevaisuudessa kilpailu alalla kiristyy.

4.4 RAHOITUS

Aikaisimmissa tutkimuksissa on todettu ettd yrityksen kasvukyky on riippuvainen sen mahdolli-
suudesta saada rahoitusta kasvuun (Johansson 1998, 18), koska yrityksen kasvusta aiheutuu kus-
tannuksia jotka yrityksen on rahoitettava (Renko 2000, 27). Liséksi on havaittu, etti yritysjohdon
kyky maarittad kasvun aiheuttama rahoitustarve riippuu pitkalti yrityksen valitsemasta kasvustra-
tegiasta (Hellberg 1985, 55). Rahoitussuunnittelu pakottaa johdonmukaisuuteen yrityksen kas-
vu-, investointi- ja rahoitustavoitteiden kesken (Brealey & Myers 1996, 805). Yritys voi rahoittaa
investoinnit tulorahoituksella, osakeannein tai vieraalla pddomalla. Rahoitusmuodon valinnalla
on kannattavuusvaikutus, koska eri padomaldhteiden kustannukset vaihtelevat. Tulorahoituksen
kustannuksia pidetdén yleisesti edullisimpina. Pddomakustannuksina tarkasteluna vieras pddoma
on osakeanteja halvempi rahoitusmuoto, koska yrityksen omistajat kantavat suuremman riskin
kuin velkojat.

Rahoituspalveluilla on suuri merkitys nimenomaan kasvuhakuisimmille ja nopeimmin kasvaville
yrityksille. Sen mukaan yhteiskunnan tulisi helpottaa erityisesti nuorten ja kasvuhakuisten yritys-
ten ulkoisen rahoituksen hankintaa, silld ndiden yritysten tulorahoitus ei useinkaan ole riittavaa
investointien rahoittamiseen. Mitd nopeammin yritys kasvaa, sitd kalliimpia rahoitusmuotoja se
joutuu kayttamaan. Mikali yrityksen kasvu ei ole kovin nopea, se pystyy suoriutumaan sen ra-
hoittamisesta tulorahoituksella (Renko 2000, 27). Toisaalta Elinkeinoeldmén ja Ernst & Young
(EK 2005) selvityksen mukaan monien kaikkein nopeimmin kasvavien suomalaisten pk-yritys-
ten tdrkein keino rahoittaa investointinsa on tulorahoitus. Carpenter ja Petersen (2002) tutkivat
tulorahoituksen ja kasvun vilistd yhteytta laajalla otoksella pienid teollisuusyrityksid ja havait-
sivat, ettd tulorahoituksen riittavyys rajoitti useimpien otoksen pienyritysten kasvua. Becchetti



ja Trovato (2002) 10ysivit taas italialaisella yritysaineistolla tukea nidkemykselle, jonka mukaan
ulkoisen rahoituksen saatavuus on yhteydessa pk-yrityksen kasvuun. Suomalaisella aineistolla ra-
hoitustekijéiden vaikutusta yritysten kasvuun on tarkastellut Niskanen & Niskanen (2005). Hei-
ddn tutkimuksensa mukaan rahoituksen saatavuudella on jonkin verran merkitystd pienyritysten
kasvulle.

Kyselyyn vastanneille yrityksille tarkein rahoituslahde oli tulorahoitus. Myos omia henkilokohtai-
sia varoja pidettiin tdrkednd rahoitusldhteeni, kun taas ulkopuolisten padomaehtoisten ja laina-
ehtoisten rahoituslahteiden rooli oli pieni. Sukulaisten ja tuttavien sijoituksia ei ole juuri lainkaan
kaytetty yrityksen rahoitukseen (Kuvio 18).

Padomarahoituksen saatavuus muodostaa kasvuyritysten toiminnalle merkittavan edellytyksen.
Yritysten rahoituskysymyksia on selvitelty monissa Finnveran ja Suomen yrittdjien tutkimuksissa.
Kasvuyritysten erilaisia tarpeita palvelevat useat organisaatiot, kuten esimerkiksi TE-keskukset,
Sitra ja Finnvera, jotka tarjoavat yrityksille erilaisia rahoitus-, neuvonta- ja muita palveluita. Ai-
kaisimmissa tutkimuksissa on havaittu, ettd suorien rahallisten yritystukien sekd Finnveran lai-
nojen ja takausten kdyttd selittdd voimakkaasti kasvavien yritysten kasvua (Maki-Franti 2006).
Lisaksi yrityksen kasvuhakuisuus tai se, ettd yritykselld on vientitoimintaa, lisdd todennakoisyytta,
ettd yritys hydodyntaa investointitukia tai Finnveran palveluita. Investointitukien sekd Finnveran
lainojen ja takausten kdyton todennéakoisyys nayttda olevan yhteydessa myos muiden tukimuoto-
jen kayttoon.

Kuviosta 19 on havaittavissa, ettd tdssd selvityksessd pankkien ja vakuutusyhtididen tdrked rooli
yrityksen toiminnan rahoittajana korostui yli muiden, kun taas Sitran, riskirahoittajien ja Finpron
merKitys oli erittdin pieni. Finnveran ja TE-keskusten merkitystd toiminnan rahoittajana ei myos-
kaan arvioitu kovin suureksi, eivitkid suhteet ndytd muuttuvan viennin kasvun myota.

Vastaavia tuloksia saatiin Kaakkois-Suomen alueella vuonna 2006 tehdyssé kasvuyrityksid kos-
kevassa selvityksessd. Sen mukaan julkisista palvelutarjoajista selkeimmin kasvua on tukenut
TE-keskus (65 % vastaajista). Myos Finnvera ja Tekes néhtiin hyodyllisind. Ainoastaan pieni osa
yrityksistd naki Finpron palvelut keskeisind.



5. JOHTOPAATOKSET JA KEHITTAMISSUOSITUKSET

Yrittdjyyden edistiminen on valttdmatonta hallituksen talouskasvu- ja tyollisyystavoitteiden tote-
tumisen nikokulmasta, koska talouden ja ty6llisyyden kasvu riippuu merkittavisti yrityskannan
kasvusta ja uusiutumisesta sekd niiden aiheuttamasta tuotannon ja tuottavuuden kasvusta. Yrit-
tdjyyden rooli on erityisen merkittavd nykyisenkaltaisen globaalin integraation ja nopean tek-
nologisen muutoksen oloissa. Sekd yrityskannan uusiutuminen ettd olemassa olevien yritysten
kasvu on tarkedtd. Yrittdjyys on tirked tekija yritysten kasvun ja kilpailukyvyn kannalta. Uuden
yrityksen perustaminen tai olemassa olevan yrityksen toiminnan uudelleensuuntaaminen ja uu-
distaminen kasvattavat kilpailupaineita pakottaen muut yritykset reagoimaan joko tehostamalla
toimintaansa tai ryhtymalld innovoimaan.

Yleisind kasvun perusedellytyksini, erityisesti pienissa yrityksissd, joihin yrittdjyyden politiikka-
ohjelmassa ensisijaisesti keskitytddn, voidaan pitda yrittdjdn halua ja kykya kasvattaa yritystdin,
yrityksen riittavid kasvuresursseja sekd markkinoiden mahdollisuutta yrityksen kasvulle. Kasvu-
hakuisuus on olennainen osa yritystoimintaa. Yritykset pyrkivit varmistamaan toimintansa jatku-
vuuden ja kehittymisen myyntid lisdadmélld sekd yritysten resurssipohjaa kasvattamalla. Toisaalta
varsinkin tuoteinnovaatioiden kaupallistaminen edellyttdd tuotannon laajentamista ja riittavien
markkinoiden saavuttamista, jotta kannattavuusraja ylitetdan. Kansainvalisten tutkimusten mu-
kaan kasvuyrittdjyyden edistiminen on talouskasvun ja ty6llisyyden kohentamiseen tidhtadvien
elinkeino- ja yrityspoliittisten toimenpiteiden kannalta ratkaisevaa. Uusia tyopaikkoja luovat
maailmalla yhd enemmén uudet, pienet yritykset (Hyrsky & Lipponen 2004).

Suomessa yritystiheys on erittdin korkeaa ruotsinkieliselld Pohjanmaalla ja Eteld-Pohjanmaalla,
kun yritysten maira suhteutetaan asukaslukuun. Tama yrittdjyysaktiivisuus tekee pohjalaisista
kasvuyrityksista erityisen mielenkiintoisen tutkimuskohteen, kun pyritdan selvittimaan kasvaun
liittyvia tekijoitd. Kasvuhakuisuutta on totuttu pitiméan luonnollisena osana yrityksen strategiaa.
Tahdn kyselyyn vastanneista yrittdjistd 70 prosenttia piti yritystddn kasvuyrityksend ja yli puolella
vastaajayrityksistd kasvu oli perustunut tietoiseen kasvustrategiaan. Liiketaloustieteen piirissd on
pyritty etsimdin selittdvid tekijoitd sille, miksi toiset yritykset kasvavat nopeammin tai ylipaa-
tadn kasvavat verrattuna muihin. Yhtena tarkeimpina selittdvind kategorioina pidetdan yrityksen
strategiaa: oletetaan, ettd yrityksen strategiset toimenpiteet vaikuttavat olennaisesti sithen, miten
hyvin yritys onnistuu kasvamaan. Jonkin verran empiiristd tukea on saanut oletus, ettd strateginen
suunnitelmallisuus korreloi positiivisesti suhteessa yrityksen kasvuvauhtiin (Storey 1994). Tutki-
musten mukaan kasvu ei suinkaan tapahdu automaattisesti, vaan kasvu perustuu kilpailutilan-
teessa toimivan yrityksen, ainakin osittain tietoiseen, strategiseen paatoksentekoon.

Taman selvityksen tuloksista on havaittavissa, ettd Pohjanmaan kasvuyritykset pitavit kasvua ja
siithen panostamista tirkednd. Samaan aikaan on kuitenkin havaittavissa, ettd noin puolelle yrityk-
sistd kasvu ei ole perustunut suunnitelmalliseen kasvustrategiaan. Noin 30 prosenttia yrityksistd
on kasvanut vailla erityisid pyrkimyksid kasvuun. Pienten yritysten kasvutavoitteiden on havaittu
olevan usein voimakkaasti sidoksissa yrittdjan henkilokohtaisiin tavoitteisiin. Yrittdjan ensisijai-
sena tavoitteena ei useinkaan ole mahdollisimman hyvi taloudellinen tulos, voiton maksimointi
tai kasvu, vaan esimerkiksi itsensi toteuttaminen, perhearvot, itsendisyys tai tyotyytyvéisyys. Kas-
vuhaluttomuus voi olla my6s seurausta esimerkiksi yrittdjan pelosta oman itsendisyytensd vihe-
nemisestd, omien henkil6kohtaisten ja yrityksen tavoitteiden yhteensovittamisen vaikeudesta tai
liikkeenjohdollisen ja/tai liiketoimintaosaamisen puutteista.



Kasvun esteet voivat liittyéd seka yritysten siséisiin ettd ulkoisiin liiketoimintaympariston tekijoi-
hin. Tdmaén selvityksen tuloksista oli havaittavissa, ettd pienimpiné kasvun esteina pidettiin hen-
kilo- ja yrityskohtaista kyvykkyyttd. Ndiden joukosta korostuivat ainoastaan kyvyttomyys kehittaa
uusia tuotteita ja innovaatiota sekd myynti- ja markkinointiosaamisen puute. Tdmén selvityksen
aineistossa ulkoisia tekijoitd pidettiin kasvun esteind selvdsti suurempina kuin yrittdjien omaa
taitotasoa. Kired yritys- ja omistajaverotus, kired kilpailutilanne, kiristyvéin lainsadddnnon vaati-
mukset sekd markkinoiden pieneneminen olivat vastaajien mielesta eniten yrityksen kasvua han-
kaloittavat tekijit. Ns. ulkoisista tekijoistd vahiten ongelmia néhtiin kasvun vaatiman rahoituksen
ja asiantuntijapalvelujen saatavuudessa ja liiketoiminnan luvanvaraisuudessa. Tdma tulokset ovat
hyvin linjassa muiden tutkimusten kanssa (esim. Heinosen & Pulkkisen 2005).

Pohjanmaan kasvuyritysten ensisijaiseksi kasvustrategiaksi havaittiin viimeisen kolmen vuoden
osalta pyrkimys kasvaa nykyisilla tuotteilla nykyisillda markkinoilla. Kuitenkin tuotevalikoiman
laajentaminen ja laajentuminen uusille markkinoille nahtiin lahes yhta merkittédvaksi. Tami antaa
kenties joitakin viitteitd pyrkimyksistd kohti kansainvalisempaa liiketoimintaa, silld mikéli kasvu
perustuu uusien asiakkaiden hankintaan, on toimintaa jossain vaiheessa laajennettava ulkomaille,
koska kotimarkkinat eivét end riitd. Mikali pyritddn kasvuun vanhojen asiakkaiden avulla, on ke-
hitettavd uudenlaisia tuotteita. Mikali yritykset pyrkivdt kasvamaan ensisijaisesti orgaanisesti, on
henkilostomaaraa kasvatettava, ja samalla myos organisaatio muuttuu vaikeammin johdettavaksi
ja hallittavaksi. Uusia tyopaikkoja syntyy varsinkin yritysten innovoinnin ja tuottavuuden kasvun
seurauksena. Siksi tutkimus- ja innovaatioympéristén kehittiminen on yrittdjyyden edistimisen
kannalta erityisen tarkeda.

Tamin selvityksen aineiston yrityksissd kasvu on painottunut enemmaén sisdiseen kehittimiseen
eli ns. orgaaniseen kasvuun. Orgaaninen kasvu tarkoittaa, ettd yritys kasvattaa omia sisdisid re-
surssejaan, esimerkiksi tyontekijoiden mairas, kysynnin vaatimassa tahdissa. Kyselyn tulosten
mukaan yleisin kasvun toteuttamisen keino on ollut lisdta yrityksen tyontekijamaaraa (37 % vas-
taajista). Lahes yhtd suosittu keino on ollut tehostaa yrityksen olemassa olevien resurssien kayt-
tod (34 % yrityksistd) ja kolmanneksi eniten yritykset nayttdisivat tulosten mukaan hyédynténeet
investointeja uusiin resursseihin, esimerkiksi tuotantokoneisiin. Kyselyn tulokset antavat kuiten-
kin joitakin viitteitd myos siita, ettd entistd useammin myds pohjalainen kasvuyritys valitsee kas-
vustrategiakseen ns. ulkoisen kasvun strategian orgaanisen kasvun sijasta.

Tamin kyselyn aineistossa 21 prosenttia vastaajayrityksistd (15 yritystd) on lisdnnyt ostoja yhteis-
tyokumppaneilta ja alihankkijoilta. Nama tarpeet luonnollisesti synnyttévét tarpeita myos uusille
yrityksille. Toinen ulkoisen kasvun strategia perustuu ns. portfolio-yrittdjyyteen, mika tarkoittaa
sitéd, ettd liiketoiminnan laajetessa yrittdja perustaa mieluummin uusia yksikoitd kuin kasvattaa
olemassa olevaa yritystdan. Tdmén kyselyn vastaajista 16 prosenttia on myds perustanut itse tai
muiden yrittdjien toimesta uusia yrityksid litketoiminnan ympadrille. Aikaisemmat tutkimukset
ovat maininneet yhtena uusien yritysten perustamisen etuna sen, ettd itseniiset yksikot toimivat
yrittdgjamaisemmin ja siksi myos kasvavat nopeammin kuin yksittdinen suuri organisaatio (mm.
Balloni & Iacobucci 2001). Kasvu voi tapahtua myos ostamalla toinen yritys. Yritysostoin tapah-
tuva kasvu on aggressiivinen tapa kasvattaa yritystd. Mita suurempi yritys on, sitd vaikeampaa on
aikaansaada merkittdvaa kasvua turvautumatta yritysostoihin. Tamén kyselyn vastaajista ainoas-
taan nelja yritystd mainitsi hyodyntédneensa yritysostoja.

Kasvuyritysten maédran lisdédmiseen ja kasvuyritysten tukemiseen tahtddavit toimenpiteet olisi té-
maén selvityksen tulosten valossa vaikuttavinta kohdentaa osaavan tyévoiman saatavuuden pa-



rantamiseen, yritysten strategisen valmiuksien kehittdmiseen, tutkimus- ja tuotekehitysty6n akti-
voimiseen seki kansainvilisen liiketoimintaosaamisen parantamiseen. Nama osa-alueet nousivat
selvityksen valossa tirkeimmiksi kehittimiskohteiksi. Monet tdssd selvityksessé esille nousseet
kasvun esteet eivit ole alueellisen padtoksenteon piirissd, vaan liittyvit kansallisen elinkeinopo-
litiikan piiriin. Tallaisia esteitd ovat esimerkiksi yrittdjdn ja yrityksen verotukseen liittyvit asiat
ja uuden tyontekijan palkkaamisen kustannukset. Lisdksi kasvuyrityksiin kohdistuvia kehitta-
mistoimenpiteita tulisi kohdistaa tunnistettujen kasvuyritysten lisdksi erityisesti potentiaalisiin
kasvuyrityksiin. Aluetalouden ja tyollisyyden kannalta on tarkeda l6ytaa sellaisia yrityksid, joiden
johdolla on havaittavissa vahva motivaatio liiketoiminnan kasvattamiseen.

Kyselyyn vastanneet yritykset pitivét osaavan tyévoiman saatavuutta, erityisesti tuotantotehtéviin,
ongelmallisena. Yksittdisten yritysten ty6voimatarpeiden kartoitusten lisdksi, kehittdmalld toi-
miala- ja klusterikohtaista yhteisty6td, voidaan osaamispohjaa tarkastella toimialan erityispiirteet
huomioiden. Yhteistyo tydvoimatoimistojen, yrittdjajarjestdjen, seudullisten kehittdmisorgani-
saatioiden ja oppilaitosten kesken on tirkedd. Tutkimus- ja tuotekehitysty6hon kannustaminen
vaatii yrityspalveluorganisaatioilta jalkautumista yritysten pariin. Strateginen keskustelu tuote-
kehityksen roolista kasvun ajurina, tutkimus- ja kehitysyhteistyon vaihtoehdoista seka julkisista
tutkimus- ja kehittamispalveluista on tarpeen tehda yrityskohtaisena neuvontana.

Siitd huolimatta, ettd kansainvilisen liiketoimintaosaamisen tason nostaminen on tunnistettu
kansallisen tason haasteeksi, ei sitd koettu timin kyselyn aineistossa tirkedksi. Tédssd kyselyssa
mukana olleet yrittéjét arvioivat ulkomaankaupan osuuden vuoden 2005 liikevaihdosta hyvin pie-
neksi. Noin 60 prosenttia vastanneista yrityksistd ei harjoittanut ulkomaankauppaa lainkaan tai
harjoittivat sitd hyvin vahaisesti (alle 5 prosenttia liikevaihdosta). Ainoastaan noin 14 prosenttia
vastaajista arvioi ulkomaankaupan osuuden kohoavan yli 50 prosenttiin liikevaihdosta. Kuitenkin
tuotevalikoiman laajentaminen ja laajentuminen uusille markkinoille nahtiin merkittaviksi. Tama
antaa kenties joitakin viitteitd pyrkimyksista kohti kansainvalisempaa liiketoimintaa. Talléin yrit-
tdjilla on tarvetta kansainvalistymisté tukeville yksittéisille palveluille, esimerkiksi kansainvilisty-
misstrategian laadinnassa sekd kohdemarkkinoiden koskevan tietimyksen lisddmisessd. Ndiden
liséksi tarvitaan palvelujen kohdentamista laajempina toimialakohtaisina kokonaisuuksina ja ke-
hittdmisohjelmina. Keskeisid toimijoita ovat TE-keskuksen lisaksi alueelliset teknologiakeskukset
ja kehitysyhtiot seki kansallisella tasolla erityisesti FinPro. Kansainvilisille markkinoille siirtymi-
nen on yrittdjille uusi ja merkittiva haaste. Siirtyminen pienilta kotimarkkinoilta kansainvilisille
markkinoille puutteellisin kokemuksin ja vahdisin resurssein on yrittdjille vaikeaa. Investoinnit
markkinointiin tulisi ndhda vahintadn yhta tarkeiksi kuin investoinnit tuotekehitykseen. Yritys-
ten kansainvilistymishankkeita tukevaa toimintaa tulisikin kehittda erityisesti yritysten tarpeisiin
pohjautuvaksi.

Kasvun vaatimat muutokset edellyttavat yrityksiltd osaamisen ja yhteistyotapojen kehittamista.
Varsinkin pk-yritysten kohdalla korostuu tarve kehittd4 strategioita ja uudistaa toimintatapoja toi-
mintaympdriston muutosten edellyttdmalld tavalla. Timén kyselyn aineistossa merkittdvimmaksi
liiketoiminnan taméanhetkiseksi strategiseksi painopisteeksi vastaajat kokivat olemassa olevien
tuotteiden ja palveluiden laadun parantamisen (vastaajista 69 %). Yrityksistd 60 prosenttia piti
olemassa olevien tuotteiden ja palveluiden kehittamista tdlld hetkelld suurena painopistealueena
liiketoiminnassaan. Lahes yhté tdrkedksi (57 %) koettiin olemassa olevien tuotteiden ja palvelui-
den myynnin ja markkinoinnin kehittiminen. Noin puolet vastaajista piti tuotannon joustavuu-
den lisddamista seké tuotannon kustannusten vihentamistéd suurina toimintansa painopistealueina.
Uusien markkina-alueiden 16ytdmistd painotti 44 prosenttia vastaajista. Raaka-aineiden kayton



ja tyon tehostamista sekd uusien teknologioiden omaksumista painotti 40 prosenttia vastaajis-
ta. Uuden sukupolven tuotteiden ja palveluiden kehittdminen sai annetuista painopistealueista
vahiten huomioita, 34 prosenttia vastaajayrityksistd piti tatd keskeisend tekijani liiketoiminnas-
saan. Aikaisempien selvitysten mukaan yritykset hakevat kasvulla kannattavuutta ja parempaa
kilpailuasemaa (ks. esim. Hyrsky & Lipponen 2004). Yritysten kasvu ja kilpailukyky perustuvat
useimmiten yrityskohtaisiin kilpailuetuihin, joita kilpailijoiden on vaikea kopioida ja joista asiak-
kaiden on vaikea luopua. T4lloin erityisesti tydntekijéiden kyvyt, innovatiivisuus, teknologinen ja
markkinakohtainen tietdmys, organisaatiokulttuuri, johtamiskaytannot sekd tuotemerkit luovat
nditd etuja. Tiedon ja osaamisen merkitys yritysten kilpailukyvyssa on painottunut sitd mukaa,
kun uusiutuminen, innovaatiot ja verkostoituminen ovat nousseet organisaatioiden kasvun ja me-
nestymisen edellytyksiksi.

Kasvuyrittajyyden lisidminen edellyttdd muun muassa riskeja. Yrittdjyyden riskit ja epdonnistu-
misen pelko ovat yrittdjéksi ryhtymisen kynnyksia Suomessa. Liian monen potentiaalisen yrittdjan
aikomuksia jarruttavat toimeentulon epavarmuus, velkaantumisen pelko, yrittdjyyden sitovuus
sekd omaisuuden menettimisen pelko. Tdman selvityksen aineistossa enemmist6 (noin 70 pro-
senttia) vastanneista yrittdjista nayttdisi toimivan varovasti ja odottavasti, mitd uusiin hankkeisiin
ja epavarmoihin paitostilanteisiin tulee. My6s yrityksen toimintaympariston luonteesta johtuen
yrittdjat katsovat, ettd on parasta olla varovainen ja kokeileva.

Pienten ja keskisuurten yritysten kasvun haasteet on tunnistettu merkittavaksi tutkimuksen ja
kehittdmisen kohteeksi, mutta aiheeseen liittyva tietdmys ei ole vield kovin laajaa. Hyrskyn ja
Lipposen (2004) mukaan suomalaisissa ja kansainvilisissakin tutkimuksissa yritysten kasvu on
liian usein nihty universaalisena ilmion4, joka ilmenee samantyyppiseni riippumatta yrityksen
erityispiirteisté, toimialasta tai toimintaympariststd. Pienyritysten kasvu ja sen johtaminen muo-
dostavat oman, erityisen ongelma- ja kehityskenttiansa, joka on alan tutkimuksessa jadnyt suurten
yritysten ja niihin kohdistuneen mielenkiinnon varjoon. Suurten yritysten tarkastellessa globaa-
leja liiketoimintastrategioitaan ja niiden jalkauttamista organisaatioon, liittyvit alkavien yritysten
tyypillisimmit haasteet ammattitaitoisen liikkeenjohdon ja ns. ensimmadisen tason organisaation
muodostamiseen sekd yleensakin liiketoimintamallin omaksumiseen. Yrittdjyys- ja liiketaloustie-
teelliselld tutkimuksella ollut toistaiseksi suhteellisen vahédn sanottavaa siithen, miten yritys kas-
vaa suureksi ja kilpailukykyiseksi. Yritysten kasvun ja siihen liittyvien ilmididen tutkiminen on
erittdin haastavaa, silld yrityksen kasvu on luonteeltaan dynaaminen, ajassa etenevé ilmid, jonka
erityispiirteet vaihtelevat muun muassa toimialoittain, suhdanteiden vaikutuksesta ja markkina-
ja sijaintilanteista riippuen.

Hyrsky ja Lipponen (2004) ovat todenneet, ettd ensivaiheessa tutkimusta tulisi suunnata poten-
tiaalisten kasvuyritysten ja -yrittdjien tunnistamiseen, niiden toiminnalle ja kéyttaytymiselle tyy-
pillisiin piirtein sekd niiden taustojen selvittimiseen. Tét4 ty6td onkin viime aikoina tehty varsin
kattavasti eri tahoilla. Peruskartoituksen jalkeen olisi Hyrskyn ja Lipposen (2004) mukaan tar-
koituksenmukaista kehittdd tutkimuksen keinoin kattava kuva aloittavien pienyritysten kasvuun
vajkuttavista osatekijoista ja kasvun saavuttamiseen liittyvistd ongelmista valituilla toimialoilla.
Onnistuakseen nidma selvitykset edellyttaisivat pitkittaistutkimusten tekemistd sekéd laadullisten
ja méariéllisten tutkimusaineistojen yhteiskayttoa.
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1. BAKGRUND

I det hir kapitlet presenteras bakgrundsuppgifter om de foretag och foretagare som svarat péd
enkiten. Undersokningens resultat baserar sig pa en webbenkit dér fragorna gillde foretagares
syn pa tillvixt. Enkiten skickades per e-post till foretag vars genomsnittliga forandring i om-
sattningen under granskningsperioden var 6ver 10 %. Enligt det insamlade forskningsmaterialet
fanns det 880 foretag vars genomsnittliga fordndring i omséttningen under granskningsperioden
var over 9 %. Totalt 340 av dessa foretag ndddes per e-post. Hela 72 féretag besvarade enkéten va-
rav tva lamnades bort p.g.a. bristfilliga svar. Anvandbara svar blev saledes sammanlagt 70. Svaren
samlades in under november 2006. De flesta respondenter var verkstillande direktorer, men dven
styrelseordf6rande, vice verkstillande direktorer och ekonomichefer var representerade bland re-
spondenterna. Alla naringsgrenar var vil foretradda férutom transportbranschen.

1.1. RESPONDENTERNA

Av respondenterna var 80 % min och 20 % kvinnor. Ungefar 60 % var dgare eller grundare av
foretaget, 15 % andra generationens foretagare, 15 % avlénade arbetstagare och 10 % som kopt
foretaget var dgare utan sldktskap med de forra dgarna. Ungefdr 75 % av respondenterna var dgar-
foretagare. Den hér fordelningen stoder tidigare undersdkningar dér resultaten visar att tillvaxt-
foretag generellt drivs av dgaren (ex. EK 2005).

Majoriteten av respondenterna var fodda pa 1950- och 60-talet (drygt 70 %) och medelaldern var
48 ar. En fjdrdedel av respondenterna har varit verksamma féretagare hogst 5 ar, 20 % 5-10 ar, 35
% 11-20 ar och 17 % mer an 20 ar. Endast 10 % av respondenterna var unga foretagare fédda pa
1970- och 80-talet (tabell 1). I tidigare undersokningar har det konstaterats att tillvixtforetagare i
allméanhet har hogre medelalder &n foretagarna i genomsnitt (EK 2005). Det har emellertid ocksa
konstaterats att tillvaxtorienterade foretagare dr timligen unga (Hyytinen, Pajarinen och Rouvi-
nen 2005).

Tillvaxtforetagare besitter ett starkt affairskunnande. Bra utbildning och lang arbetserfarenhet har
varit stottepelare nar det géller denna kunskap. Tillvixtforetagare har battre utbildning 4n genom-
snittliga foretagare: minst en tredjedel innehar hogre hogskoleutbildning (EK 2005). Tillvéixtori-
enterade foretagare har ocksd mer erfarenhet av foretagsamhet likvil som av arbete utomlands.
Tidigare unders6kningar har ocksé konstaterat att lang erfarenhet av foretagsamhet 6kar trovir-
digheten bland dessa foretagare (Pajarinen och Rouvinen 2006). Tabell 2 visar att 20 % av respon-
denterna har hogskoleexamen, knappt 40 % yrkesutbildning och 10 % grundskoleutbildning. Hela
30 % uppgav inte sin utbildning, 40 % av respondenterna innehar tekniskt inriktad utbildning och
30 % merkantil utbildning.

Ca 40 % av respondenterna hade ingen erfarenhet av foretagsamhet eller ledarskap fore sin nu-
varande tjanst och endast 10 % anség att de hade mycket erfarenhet (tabell 3). Ca 40 % kande till
foretagets bransch ganska eller mycket bra innan de 4tog sig uppdraget och endast 7 % svarade
att de inte kidnde alls till foretaget. Respondenterna har i viss mén utbildat sig ifraga om foretagets
utveckling, internationalisering och tillvixt. En fjardedel av respondenterna har emellertid inte
négon utbildning inom ndmnda omraden.



1.2. BAKGRUNDSUPPGIFTER OM FORETAGEN

Tillvaxtforetag kan uppsta inom alla branscher sdsom produktion, handel och service. Radgiv-
ningsgruppen for tillvixtforetagande noterade i kartliggningen att snabbvixande foretag bestar
av manga traditionella branscher sisom byggnad, import och handel (Hyrsky & Lipponen 2004).
Den industriella branschen har gradvis omvandlats till mer tjanstevillig verksamhet och ca 60 %
av dagens anstillda arbetar inom servicebranschen (Hyvérinen 2005). Enligt Handels- och indu-
striministeriets undersokning om tillvaxtforetag finns 61 % inom servicebranschen (Hyrsky &
Lipponen 2004).

Hilften (50 %) av respondenterna i denna undersékning arbetade inom servicebranschen och
40 % inom produktionen. De resterande 10 % idkade handel. Ungefir 23 % av foretagen salde
produkter och tjanster till privata konsumenter, 57 % sélde till andra foretag, knappt 10 % till den
offentliga sektorn och 10 % fordelade sig pa alla sektorer.

Nar man anvénder affirsomsittningen som klassificeringsgrund enligt EU-kommissionens re-
kommendation (6.5.2003) fér sma och medelstora foretag (2003/361/EY, Euroopan yhteiséjen
virallinen lehti N:o L 124/2003), kan enligt EU-kommissionens rekommendation ca 60 % av fore-
tagen i denna utredning utgaende fran ar 2005 affirsomséttning, klassificeras som mikroforetag,
ca 30% som sméforetag och resten, ca 10%, som medelstora foretag (tabell 4). I Handels- och
industriministeriets undersokning framkom det ocksa att utifran antalet anstillda finns det till-
vaxtforetag inom alla storlekskategorier (Hyrsky & Lipponen 2004).

I tidigare unders6kningar har det framkommit att féretag, i fraga om tillvaxt, ofta ndrmar sig mer
den internationella marknaden 4n den nationella (Méki-Franti 2006). I denna undersokning an-
ser dock de foretag som besvarat enkéten att omsattningen fran 2005 ars utrikeshandel 4r mycket
liten. Ungefir 60 % av respondenterna idkade inte utrikeshandel 6verhuvudtaget eller i mycket
liten skala (mindre 4n 5 % av omsittningen). Endast 14 % uppskattade att utrikeshandeln upp-
gick till 50 % av deras omsittning. Dessa resultat stimmer 6verens med tidigare undersékningar.
Maki-Franti rapporterade t.ex. i sin undersokning som gillde foretag inom den finldndska sm-
sektorn ar 2006 att 65 % av foretagen inte idkade exporthandel (tabell 5).

Sysselséttning ar en foljd av foretagets tillvaxt. Enbart foretag som har expanderande verksamhet
kan sysselsatta mer arbetstagare. I en undersokning av Naringslivets centralférbund och Ernst &
Young &r 2005 jamfordes formagan att skapa arbetsplatser i tillvixtforetagen och i en jamforelse-
grupp. Resultatet visar olikheter i denna férmaga som anges som den genomsnittliga arliga ok-
ningen i personal. Medan ett foretag i jamforelsegruppen anstillde tva personer under en tillvéxt-
period pa ett ar, gav ett tillvixtforetag under samma tid arbete at 7-15 nya arbetstagare. I denna
undersokning framkom att 30 % av respondenterna hade okat antalet anstéllda med drygt fem
personer och ungefir i hilften av foretagen hade antalet anstéllda 6kat med 1-5 personer under de
senaste tre aren. I ungefir 20 % av foretagen hade antalet anstillda forblivit p4 samma niva.

Majoriteten av respondenterna hade inte forsokt rekrytera till omraden inom férsiljning/mark-
nadsforing, produktutveckling eller ekonomiférvaltning. De foretag som hade rekryterat ar-
betskraft upplevde det relativt problemfritt och det var inte heller nagra storre problem att hitta
arbetskraft. Produktionsbranschen var den enda bransch som gav avvikande svar gentemot de
andra. Ca 70 % hade forsokt rekrytera personal till produktionssidan och en tredjedel hade upp-
levt stora problem med att hitta arbetskraft. Foretagens geografiska ldge har stor betydelse nar det



galler rekrytering och tillganglig arbetskraft. Dessa problem kan verkligen bromsa upp tillvaxten i
utvecklingen hos foretagen. Tillgdngen pa kunnig personal inom produktionen visade sig vara ett
méjligt hinder for att forverkliga en planerad tillvixt i foretagen runt om i Osterbotten.




2. DE OSTERBOTTNISKA FORETAGENS
SYN PA TILLVAXT OCH DESS FORVERKLIGANDE

2.1 MALSATTNINGAR OCH PLANENLIGHET

Det undersoktes hur viktigt foretagen anser att det ar att satsa pa tillvixt. Den storsta delen av
foretagen anség att detta var viktigt och en liten del ansig att detta inte alls var viktigt (tabell 7).
Detta resultat 6verensstimmer med resultat fran tidigare undersokningar. I dessa har det fram-
kommit att det dr skillnad pa foretagets forverkligade tillvixt och foretagarens instillning till att
vilja expandera. Ett foretags omsdttning kan uppvisa en gynnsam utveckling &ven om foretagaren
inte stravar till ekonomisk tillvaxt.

Manga som forskat i tillvixtforetag dr av den asikt att de riktiga tillvaxtforetagen kan urskiljas
utgdende fran foretagets strivan efter tillvixt. Vi fragade hur foretagen hade planerat eventuella
tillvixtstrategier (tabell 8). Over hilften av respondenterna (54 %) meddelade att tillvéixten var ett
resultat av en viss strategi och knappt en tredjedel (28 %) ansag att de hade en mer allmén syn pé
strivan att expandera. Endast 12 % menade att tillvixten hade skett utan specifika tillvaxtstrate-
gier och att den mera var ett resultat av olika omsténdigheter.

Foretagen tillfrigades ocksa om deras syn pa den forverkligade tillvaxten i forhallande till de upp-
satta malen (tabell 9). Over hilften ansag att tillvixten hade lyckats. Ungefir 16 % meddelade att
tillvaxten varit storre an mélsittningarna och ungefir lika manga menade att de inte lyckats folja
malsittningarna. Om ett foretag inte lyckas fullf6lja sina planer talar man om en s.k. tillvaxtkris.
Enligt Slywotzky och Wise (2002, s. 6-8) beror sadana kriser p4 att féretagen férsoker nd markna-
der som redan dr “mattade” eller att innovationsfrekvensen har avtagit pé traditionella marknader
och att nya produktinnovationer inte dr en palitlig kalla for tillvaxt.

2.2 FORETAGENS TILLVAXTSTRATEGIER

Foretagens olika tillvaxtstrategier kan beskrivas enligt Ansoffis (1965) definitioner. Foretag kan
striva efter att 6ka sin omsittning via nya kunder och marknader pa f6ljande sitt enligt Ansoff:
expandera till nya marknader, utveckla nya produkter och tjanster, 6ka marknadsandelen pa den
existerande marknaden samt utveckla nya produkter fér nya marknader, s.k. diversifiering. Dessa
mojligheter bildar fyra tillvixtstrategier: kontroll och utveckling av marknader, produktutveck-
ling samt diversifiering. Med diversifiering menas att foretaget medvetet styr sina nya produkter
till nya kunder. Enligt Ansoff viljer foretag att diversifiera sig dd omsattningens mélsittningar
inte lingre kan nés av att enbart expandera sin nuvarande produkt till den nuvarande markna-
den (1965, s. 129-130). Diversifiering kan grunda sig pa nuvarande eller helt ny teknologi for
foretaget. Med horisontell diversifiering menas expandering av nya produkter inom foretagets
nuvarande bransch och vertikal diversifiering innebér antingen en ned- eller uppgang i foretagets
vardekedja.

Tabell 10 visar hur stor inverkan olika faktorer har haft pa foretagens tillvixt under de tre senaste
aren. Den mest betydelsefulla faktorn visade sig vara utbudet av produkter och tjanster till den
nuvarande marknaden. Ungefir 46 % av respondenterna ansag att nyckelkunderna utgjorde den



storsta tillvaxtfaktorn och enligt 40 % hade utveckling av marknadsféring och férsiljning, utbud
av existerande och nya produkter till nya marknader haft en stor inverkan pa tillvixten under den
gillande perioden. En tredjedel menade att utbildning av arbetstagare hade en vasentlig inverkan.
Enbart 30 % ansag att den teknologiska utvecklingen, utbudet av nya produkter och tjénster till
nya marknader samt expandering av verksamheten till nya branscher hade en betydelsefull inver-
kan pa tillvixten.

Resultaten av denna undersokning ar i linje med tidigare unders6kningar. Maki-Franti (2006)
uppmirksammade t.ex. att utveckling av nya produkter och exporthandel inte var omtyckta till-
viaxtmetoder bland tillvaxtforetag. Drygt hélften av respondenterna betraktade produktutveck-
lingen som en betydelsefull faktor medan enbart en fjardedel anség 6kning av export vara en
viktig faktor u fraga om tillviaxt. De visentligaste tillvixtmetoderna anségs vara en kombination
av yrkeskunnighet inom den verksamma branschen, forséiljning och marknadsforing samt bra
ledarskap med ritt delegering. Dessutom anségs expandering av produktionskapaciteten vara en
omtyckt tillvixtmetod.

Expansion och produktutveckling garanterar inte tillvixt om inte foretaget hittar en marknad for
sina produkter eller tjanster. A andra sidan kan den mest effektiva tillvixtmetoden vara att vaga
satsa pa den mest konkurrensutsatta marknaden. Maki-Franti (2006) noterade i sin undersokning
att ett gynnsamt marknads- och konkurrensldge férklarade tillvixten i ndstan 70 % av foretagen.

Den primara tillvixtstrategin bland foretag i Osterbotten under de senaste tre aren har varit att
forsoka 6ka produktforsiljningen pé den nuvarande marknaden. Dock ansags en utvidgning av
produktsortimentet och en expansion pa nya marknader néstan lika viktigt. Det har kan tyda pa
en stravan efter en mer internationell affirsverksamhet eftersom man anser att den nationella
marknaden inte lingre uppfyller forvintningarna. Om man daremot stravar efter tillvixt med
hjalp av gamla kunder bor nya produkter utvecklas. Det faktum att s manga respondenter stravar
efter att oka tillvixten bland sina nuvarande kunder kan delvis leda till ett gynnsamt samarbete
med nejdens stora och framgéngsrika foretag inom energibranschen. Enligt Naringslivets cen-
tralférbunds och Ernst & Youngs (EK 2005) undersokning dr den mest allménna tillvéxtstrategin
kundorientering kombinerad med bra kvalitet, flexibilitet, snabbhet och ratt natverk. Det fram-
kom ocksé att foretagen kdnner val till sin egen konkurrenskraft i férhéllande till konkurrenternas.
Kundorientering forutsétter ett nara samarbete med kunder och andra foretag. Ett véilorganiserat
samarbete grundar sig ofta pa ett bra nitverk, ett langsiktigt och intensivt kompanjonskap samt
en stark ekonomisk position.

Coulter (2002, 266-270) har i sitt verk om tillvixtstrategi indelat mojligheterna i tre olika alterna-
tiv: fusioner och foretagsavdelningar, intern utveckling samt strategiskt samarbete. Enligt tabell
11 har tillvaxten bland de foretag som tillfrdgats i denna unders6kning grundat sig mer p& den
interna utvecklingen eller den s.k. organiska tillvixten. Det betyder att foretaget expanderar sina
interna resurser sdsom t.ex. arbetstagarnas antal i takt med efterfragan. Externa resurser har dock
ocksd uppmarksammats allt oftare. Dessa resurser passar foretag som har kapacitet att vixa men
inte nodvandigtvis viljan sett ur traditionellt organiskt perspektiv. Ungefar 37 % av responden-
terna har anstéllt mer personal for att 6ka sin omséttning. En néstan lika stor andel har effektiverat
foretagets resurser och investerat i nya resurser, exempelvis i produktionsanldggningar.

Resultaten visar dnda att tillvixtforetagen i Osterbotten i viss man véljer s.k. externa tillvéxtstra-
tegier framom organiska. Ungefir 30 % av foretagen tycks forverkliga externa tillvixtstrategier.



Exempel pé sddana strategier dr t.ex. expandering via natverkskontakter dar foretagen hellre an-
skaffar yrkeskunnig personal fran utomstdende foretag 4n okar antalet anstéllda i det egna fore-
taget. Enligt denna undersokning har 21 % (15 foretag) 6kat inképen fran underleverantérer och
andra samarbetspartner. Dessa behov skapar ett naturligt behov for nya foretag. En annan extern
tillvixtstrategi baserar sig pa en s.k. portfolio-féretagsamhet som innebdr att foretagaren hellre
grundar nya enheter dn expanderar sjdlva foretaget. Ungefir 16 % i denna undersokning hade
grundat nya foretag relaterade till det egna foretaget. Tidigare undersdkningar har visat att en
fordel med att grunda flera enheter i stéllet for att vidareutveckla organisationen som enhetlig &r
det faktum att mindre enheter visar battre effektivitet och darmed ocksa snabbare tillvaxt (bl.a.
Balloni & Iacobucci 2001).

Tillvaxt kan skapas genom kop av andra foretag. Detta anses dock vara ett aggressivt sétt att ex-
pandera. Ju storre foretag desto svarare ar det att 6ka omsattningen utan att forlita sig pa foretags-
kop. Endast fyra foretag i undersokningen svarade att de hade dragit nytta av foretagskop.

Fusioner och foretagskop ér emellertid inte problemfria. Olika datasystem, organisatoriska och
kulturella orsaker samt skatte- och lagstiftningsmissiga skl kan skapa oro och problem. Det har
visat sig att det behdvs en relativt lang granskningsperiod innan de uppstillda och forverkligade
synergifordelarna med foretagskop och fusioner kan noteras (Brealey & Myers 1996, s. 913-946).
For ett funktionellt strategiskt samarbete kravs fortroende mellan samtliga partner (Coulter 2002,
s. 268-270). Den interna utvecklingen i mindre foretag kan &ven binda s mycket resurser att det
ar svért att se I16nsamheten i detta dven om det pé lang sikt vore virt modan.

Tabell 12 visar respondenternas utvirdering av foretagets prestationsférméga jamfort med kon-
kurrenternas under de senaste tre aren. Det kan noteras att respondenterna ansag att deras foretag
var mer konkurrenskraftigt i nistan alla kategorier jamfort med konkurrenternas. Internationali-
sering var det enda alternativet som ménga ansag sig vara svagare pa dn konkurrenterna.

Enligt tabell 13 ansag 69 % av respondenterna att de mest betydelsefulla tyngdpunkterna i fraga
om foretagets omsattning ar en forbattring av kvaliteten pé existerande produkter och tjénster.
Hela 60 % svarade att utvecklingen av existerande produkter och tjanster var viktig for tillfallet.
Néstan lika manga ansag att forsdljningen och marknadsféringen av existerande produkter och
tjanster var viktiga.

Ungefér hilften ansdg att flexibiliteten inom produktionen och en minskning av produktions-
kostnaderna horde till de viktigaste faktorerna. Ungefir 44 % betonade betydelsen att hitta nya
marknader och 40 % framholl ravaruférbrukning, effektivisering av arbetstid samt battre tekniskt
kunnande. Endast 34 % anség att utvecklandet av den nya generationens produkter och tjanster
var en viktig tyngdpunkt i den nuvarande verksamheten.

Ungefdr 60 % av respondenterna hade infort ett par nya produkter eller tjanster pa marknaden
och ca 10 % flera. Enligt 60 % av de svarande ér férandringar hos de nya produkterna eller tjans-
terna relativt smé i jamforelse med de gamla. Ungefir 30 % anség att skillnaden var mérkbar.

Tabell 14 visar respondenternas uppfattning om deras konkurrensstrategier. Ungefir 60 % upp-
fattade sitt eget foretag som en foregangare till andra. Néstan 50 % anség ocksd att de var mycket
innovativa gallande utvecklingen av nya produkter och tjdnster och knappt 60 % ansag att de var



forst med att introducera nya produkter pa marknaden.

Tillvaxt ar ofta en fraga om risktagande. Risktagandet &r begridnsat hos sma och medelstora f6-
retag eftersom omsittningen till stor del baseras pa det dagliga behovet. I Méki-Fréants (2006)
undersokning forklarades foretagens tillvixt genom deras motivation och majligheter att ta risker
for att expandera. Pa motsvarande sitt tycktes oviljan till risktagandet forklara den langsamma
okningen av omsattningen. Undersdkningen péavisade att den redan fran tidigare svaga tillvaxt-
takten i omsattningen, hade minskat med ytterligare mellan fyra och fem procentenheter per ar
for de foretagare som inte vagade ta risker.

Majoriteten (70%) av respondenterna i denna undersokning (Tabell 15) skulle agera forsiktigt vad
giller nya projekt och beslutssituationer. Aven med tanke pa verksamhetsmiljons natur ansags det
bast att vara forsiktig.

2.3 TILLVAXTFORMAGA OCH -MOJLIGHETER

En friga géllde faktorer som komplicerar tillvixten. I denna undersokning framkom det att exter-
na méjligheter och tillgang till resurser anségs vara ett mycket storre hinder for tillvaxt dn brister
i foretagets eget kunnande. Foretagets tillvixtformaga har visat sig vara en betydelsefull delfaktor
for att foretagets tillvixt skall lyckas. En 6kad omséttning for med sig nya krav bade pé foretagsor-
ganisationen och -ledningen. En féretagare bor klara av att behirska utmaningar relaterade till
kulturskillnader, kinnedom om nya maélgrupper, sprakkunskaper samt ekonomisk planering och
finansiering (Aij6 2001).

Externa faktorer ansags vara ett mycket storre hinder 4n foretagarens egen kunskapsnivé enligt
denna undersokning (tabell 16). Sdsom tabellen visar ansdg de flesta respondenter att den strama
foretagsbeskattningen, det harda konkurrenslaget och lagstiftningens krav var de faktorer som
forsvarar tillvaxten mest. De faktorer som man ansag att minst paverkar tillvixten var tillgangen
till yrkeskunniga inom den egna branschen och tillstand for verksamheten. Dessa resultat 6ver-
ensstimmer med andra undersokningar (t.ex. Heinonen och Pulkkinen 2005).

Direkta person- eller foretagsrelaterade faktorer ansags inte utgora nagra storre hinder for till-
vaxt. Brist pa innovation gillande nya produkter och brister i kunnande inom forsiljning och
marknadsforing ndmndes i det har sammanhanget. Bristfilliga ledaregenskaper, svag ekonomi-
forvaltning och bristfilliga internationella kontakter ansags hora till de faktorer som paverkar
tillvixten minst. Detta torde kunna forklaras med féretagens storlek och det ringa internationella
samarbete som for tillfillet existerar bland de tillfragade.

D& man jamfor 2005 ars omséttning med foretagarens egen bedémning av omsattningens tillvixt
fem &r framat fran 2005 kan man konstatera att 30 % av foretagarna forvéntar sig att omsitt-
ningen vaxer med 1-50 procent, 20 % en 6kning med 50-100 procent och ndstan hilften en 6kning
6ver 100 procent (tabell 17). Svaren visar att dsterbottniska foretag har en mycket positiv tro pa
framtiden och sitt féretag. Dessutom tror ca 60 % att efterfrigan pa deras nuvarande produkter
och tjanster kommer att 6ka under de kommande aren. Dock upplever drygt hilften att konkur-
rensen kommer att hirdna i framtiden.

2.4 FINANSIERING

I tidigare undersokningar har det konstaterats att foretag dr beroende av finansieringsmojlig-



heter for att ekonomiskt klara av de utgifter som tillvixten innebér (Johansson 1998:18, Renko
2000:27). Dessutom spelar ledningens formaga att definiera finansieringsbehovet och hurudan
tillvaxtstrategi foretaget valt en stor roll (Hellberg 1985:55). Foretaget kan finansiera investeringar
med inkomstfinansiering, aktier eller frimmande kapital. Val av finansieringsmetod inverkar pa
lonsamheten eftersom kostnaderna f6r frimmande kapital varierar. Kostnader for inkomstfinan-
sieringen &r i allménhet férmanligare. Fraimmande kapital utgor en forménligare finansierings-
form é4n aktieemission, eftersom foretagets dgare innehar en storre risk 4n fordringsagarna.

Finansieringstjanster har stor betydelse for snabbt vixande foretag. Samhallet skulle beh6va un-
derldtta den externa finansieringen sa mycket som mojligt, sarskilt med tanke pa de yngre foreta-
gen och tillvaxtforetagen. Deras inkomstfinansiering réacker sillan till att finansiera nédvandiga
investeringar. Ju snabbare ett foretag vixer desto dyrare finansieringsmetoder kravs. Om tillvéx-
ten dock ir nagot lingsammare ticker inkomstfinansieringen (Renko 2000:27). A andra sidan
visar Néringslivets och Ernst & Youngs (EK 2005) undersokning att inkomstfinansieringen ar den
viktigaste killan for snabbt vixande sm-foretag. Carpenter och Petersen (2002) undersokte sam-
bandet mellan inkomstfinansiering och tillvixt bland mindre industriella foretag och upptackte
att inkomstfinansieringen ofta begrinsade foretagens tillviaxt. Becchetti och Trovato (2002) note-
rade i en italiensk undersékning resultat som stodde pastaendet om att extern finansiering behévs
for att sm-foretag skall kunna expandera enligt uppstallda malsattningar. Niskanen & Niskanen
(2002) undersokte finansieringsfaktorer bland finska f6éretag och kom fram till att extern finansie-
ring behdvs till viss man for att uppna tillvéxt.

Undersokningen visade att respondenterna anséag att den viktigaste finansieringskallan var in-
komstfinansiering. Aven personliga tillgingar holls som en viktig killa medan 1&n och andra ex-
terna finansieringsmetoder ansags mindre viktiga. Investeringar fran slakt och vanner hade inte
néstan alls anvénts som finansieringsalternativ (tabell 18).

Tillgang till egen kapitalfinansiering utgor en betydande verksamhetsforutsittning for ett tillvaxt-
foretag. Finansieringsfragor har undersokts manga ganger av Finnvera och Finlands foretagare.
TE-centraler, Sitra och Finnvera ir exempel pa organisationer som erbjuder finansierings- och
radgivningstjanster at foretag. Bl.a. KTM, Tekes och Sitra delar ut olika investeringsstod sasom
foretags- och sysselsittningsstod. I tidigare undersokningar har det noterats att direkta finansiella
foretagsstod och Finnveras lanemojligheter dr en forklaring till den starkt vixande tillvixten hos
manga foretag (Maki-Franti 2006). Dessutom har det konstaterats att sannolikheten att utnyttja
investeringsstod eller Finnveras tjanster 6kar om foretaget idkar exportverksamhet, men dven
andra foretag anvinder bl.a. Finnveras tjanster.

Tabell 19 visar att de viktigaste finansidrerna enligt denna undersokning dr banker och forsak-
ringsbolag. Respondenterna hade i mycket ringa omfattning utnyttjat tjanster fran Sitra, riskfi-
nansidrerna eller Finpro. Aven Finnveras och TE-centralens betydelse som finansiér ansgs inte
vara sa viktig, inte heller bland foretag med vixande exportverksambhet.

En undersokning om tillvaxtforetag som utfordes i sydostra Finland ar 2006 gav motsvarande
resultat. Enligt den hade TE-centralen stott 65 % av respondenterna och varit den mest aktiva
offentliga finansidren. Aven Finnvera och Tekes betraktades som nodvindiga. Endast en liten del
ansag att Finpros tjanster var av betydelse.

I en italiensk undersokning noterade Becchetti och Trovato (2002) ocksa resultat som stodde pa-
stdendet om att extern finansiering dr en viktig del i sm-foretagens tillvixt. Niskanen & Niskanen



(2005) har undersokt finansieringsfaktorernas inverkan bland finlandska foretag. Méki-Franti
(2006) konstaterade i en annan undersokning att foretagare inte ansag att finansiella faktorer sa-
som brist pé sikerhet eller tillgang till finansiering var av stor betydelse i friga om tillvixten. En-
ligt respondenterna i denna undersékning fanns det ett tillrickligt stort utbud av 1an i Osterbotten
men att det skulle kunna finnas mer stdd fran offentliga organisationer och privata investerare.




3. KONKLUSIONER OCH UTVECKLINGSFORSLAG

I Finland har svenska Osterbotten och Syd-Osterbotten mycket hog foretagstithet i proportion till
invanarantalet. Den hir foretagsaktiviteten gor dsterbottniska foretag till intressanta studieobjekt
da man kartlagger olika tillvixtfaktorer. Befrimjande av foretagsamheten 4r nédvindigt sett ur
regeringens synpunkt och dess uppsatta malsattningar géllande ekonomi och sysselsattning samt
foretagens instéllning till expansion béde innovations- och produktionsmaissigt sett. Féretagsam-
het spelar i dagens samhille en mycket stor roll nér det géller global integration och snabbt ut-
vecklande teknologi. Det dr véasentligt att bade nya och nuvarande foretag har en gynnsam tillvaxt.
Foretagsamhet ar dven en viktig faktor for konkurrenskraften. En gynnsam konkurrens skapas
automatiskt da flera nya foretag grundas eller da ett nuvarande foretag véljer nya verksamhetsom-
raden. Det tvingar konkurrenterna att reagera — antingen att intensifiera eller innovera den egna
verksamheten.

Grundforutsattningar for tillvaxt i mindre foretag anses vara motivation och férmaga att expan-
dera, nyttja resurser och marknadsféringsmedel och -kanaler som foretagen besitter. Viljan att
expandera utgor en vésentlig del av foretagsverksamheten. Foretagen stravar efter att trygga verk-
samhetens kontinuitet och utveckling genom att 6ka forséljningen och indirekt foretagets resurser.
A andra sidan forutsitter kommersialisering av produktinnovationer ett bredare sortiment och en
tillrackligt stor marknad for att 6verskrida lonsamhetsgransen. Enligt internationella undersok-
ningar ar forbattrad ekonomisk tillvaxt och sysselsdttning avgorande faktorer for beframjandet
av foretagsamhet. Allt fler nybildade och sma foretag skapar nya arbetsplatser runt om i virlden
(Hyrsky och Lipponen 2004).

Tillvaxtorientering har for manga foretag blivit en naturlig del i strategin. I denna undersékning
ansag 70 % av respondenterna sig vara tillvaxtféretag och drygt halften hade foljt en viss strategi
for att na uppstillda malsattningar. Man har foérsokt hitta forklaringen till varfor vissa foretag
vixer snabbare dn andra i bl.a. foretagsekonomiska kretsar. Foretagets strategi och dtgarder anses
vara viktiga faktorer som direkt paverkar hur framgéangsrikt ett foretag véxer. Strategisk planering
korrelerar i positiv anda med ett foretags tillvixttakt enligt vissa empiriska studier (Storey, 1994).
Tillvaxt ar inte nagot som sker automatiskt utan det grundar sig pa foretagets konkurrensforméaga
och hurdan strategi foretaget beslutat att folja.

Resultaten av denna undersokning antyder att tillvixtforetagen i Osterbotten anser att det ar vik-
tigt att satsa pa tillvixt. Ungefdr hilften av foretagen hade foljt en viss strategi for att na sina
mélsittningar. Ca 30 % hade expanderat verksamheten utan nédgon speciell stravan efter tillvixt.
Malsattningarna bland mindre foretag gar ofta hand i hand med foretagarens personliga malsatt-
ningar. Foretagarens primara malsattningar ar séillan bra lonsambhet eller annan ekonomisk maxi-
mering utan ofta mer personliga yttringar som relaterar till sjélvforverkligande, familjevérden,
sjalvstindighet och trivsamhet pé arbetsplatsen. Brist pé sjilvfortroende, svérigheter att kombi-
nera personliga och foretagsrelaterade malsattningar och brist pa ledarskap kan vara faktorer som
hindrar ett foretag frén att expandera.

Bade interna och externa faktorer kring verksamhetsmiljon kan hindra expansion. I denna under-
sokning ansags person- och foretagsrelaterade orsaker vara av mindre betydelse. Orsaker géllande
denna fraga var brister inom forséljnings- och marknadsféringskunnande samt inom produktion
och innovativitet. Respondenterna anség tydligt att yttre faktorer hade st6rre negativ inverkan
pé tillvaxten dn personliga kunskaper. Faktorer som enligt respondenterna forsvérar tillvaxten



mest var hard beskattning, konkurrenssituationen, lagstiftningens harda krav och minskningen
av tillgdngliga marknader. Olika finansieringsmajligheter, att idka samarbete med utomstaende
sakkunniga och tillstind for verksamheten var yttre faktorer som spelade mindre roll enligt re-
spondenterna. Dessa resultat stimmer 6verens med andra undersokningar (lis t.ex. Heinonen ja
Pulkkinen 2005).

Foretagens primaira tillvixtstrategi under de senaste tre dren har varit att forsoka expandera med
sina nuvarande produkter pa nuvarande marknader. Andé ansdgs det nistan lika viktigt att bredda
produktsortimentet for nya marknader. Det hir ger méjligtvis antydningar om en mer internatio-
nell affarsverksamhet eftersom den nuvarande marknaden inte anses racka till for att na de upp-
stillda malen. Om foretagaren strivar efter expansion enbart med hjilp av gamla kunder méste
nya produkter utvecklas. Om foretagets priméra onskan ér att vidxa organiskt bor antalet anstéllda
oOka. Detta kan dock forsvara ledarskapet inom foretaget. Nya arbetsplatser skapas som en {6ljd av
ett foretags innovativitet och lonsamhet. Darfor ar kontinuerlig utveckling av innovativitet inom
foretagets verksamhetsomrade mycket viktigt.

Den hidr undersdkningen har till viss man koncentrerat sig mer pa den interna utvecklingen, eller
den s.k. organiska tillvixten. Med det menas att foretagets egna resurser, t.ex. antal anstallda, véx-
er i takt med efterfragan. Ungefédr 37 % av respondenterna svarade att den mest allminna atgarden
for att expandera var att anstélla mer personal. Som andra metod valde 34 % att effektivisera sina
nuvarande resurser och som tredje anvinde foretagen sina investeringar till nya resurser sdsom
exempelvis produktionsmaskiner. Resultaten gav dven en fingervisning om att allt fler féretag dn
tidigare viljer en extern tillvéxtstrategi i stéllet for en organisk.

Ungefar 21 % eller 15 foretag har okat samarbetet med samarbetspartner och underleverantorer.
Dessa behov skapar dven behov for nya foretag. En annan extern tillvixtstrategi grundar sig pa
den s.k. portfolio-foretagsamheten. Det betyder att foretagaren hellre grundar nya enheter &n
fortsatter att expandera sjdlva foretaget. 16 % av respondenterna har enligt undersokningen an-
tingen sjilva eller tillsammans med andra grundat nya foretag. Tidigare undersokningar har kun-
nat pavisa att det finns en férdel med att grunda ett nytt foretag. Sjélvstindiga enheter visar mer
lénsamhet och vixer snabbare 4n en stor organisation (bl.a. Balloni & Iacobucci 2001). Tillvaxt
kan ocksa ske genom kop av andra foretag. Det anses dock som ett aggressivt sitt att expandera. Ju
storre foretag desto svérare ar det att dstadkomma en betydande tillvaxt utan att riskera de gjorda
investeringarna. I denna unders6kning var det endast fyra foretag som ndmnde att de kopt upp
andra foretag.

Atgirder som strivar after att stoda tillvixtforetagen och 6ka deras antal skulle enligt denna un-
dersokning fa storst effekt genom att inriktas pa att forbéttra tillgdngen pa kunnig arbetskraft, ut-
veckla foretagens strategiska fardigheter, aktivera forsknings- och produktutvecklingsarbetet samt
genom att forbattra kunnandet inom den internationella affirsverksamheten.

Dessa delomraden ansags vara de viktigaste utvecklingsomradena. Manga faktorer som enligt
manga hindrar tillvixten bland foretag kan sokas inom den nationella néringslivspolitiska kret-
sen. Exempel pé dessa faktorer ér t.ex. beskattningsrelaterade fragor eller kostnader som tillkom-
mer vid anstéillning av personal. Darutover borde tillvaxtforetagens utvecklingsétgarder riktas
forutom mot identifierade foretag dven speciellt mot potentiella tillvaxtforetag. Regionalekono-
miskt- och sysselsdttningsmassigt sett dr det viktigt att hitta sadana foretag vars ledning &r starkt
motiverad att utveckla affirsverksamheten.



Enligt respondenterna &r det ett problem att hitta yrkeskunnig arbetskraft, sdrskilt inom produk-
tionsbranschen. Forutom kartldggning av enskilda foretags arbetskraftsbehov kan man genom
att utveckla bransch- och klusterspecifikt samarbete granska kompetensbasen med beaktande av
branschens sirdrag. Det dr viktigt att uppehalla kontakten med arbetskraftsbyraer, lokala foretags-
och utvecklingsorganisationer samt ldroverk. For att sporra forsknings- och produktutvecklings-
arbete krdvs det att foretagsserviceorganisationen forankras inom foretagen. Strategiskt samtal
om produktutvecklingens roll som drivkraft for tillvixten, om utvecklingsalternativ inom forsk-
nings- och utvecklingsarbetet samt offentliga forsknings- och utvecklingstjanster bor goras i form
av foretagsspecifik radgivning.

Trots att hojningen pa nivén av internationellt affirskunnande har visat sig vara en stor utmaning
ansags det i denna undersokning inte vara vésentligt. Utrikeshandelns del av omséttningen ar
2005 uppskattades till mycket liten av respondenterna. Ca 60 % idkade 6verhuvudtaget inte eller
mycket lite utrikeshandel (mindre dn 5 % av omsittningen). Endast 14 % uppskattade att utrikes-
handeln 6versteg 50 % av deras totala omsittning. Andé ansig man att utdkningen av produktsor-
timentet pa nya marknader dr av stor betydelse. Det hir kan betyda att foretagen strévar efter en
mer internationell affirsverksamhet. P4 detta sitt skulle foretagare ha behov av stodtjanster eller
-personer som besitter mer kunskap om nya malgrupper, internationella strategier o.s.v. Férutom
TE-centralen skulle centrala aktérer vara regionala teknologicenter och utvecklingsorganisationer
samt FinPro som nationell representant. Det dr en frimmande och svir men pa samma géng be-
tydelsefull utmaning for ett foretag att nirma sig den internationella marknaden, sarskilt om man
har bristfilliga kunskaper och lite resurser. Investeringar pd marknaden bor anses vara minst lika
viktigt som investeringar i produktutveckling. Stodverksamheten for internationaliseringsprojekt
bland foretag borde ocksa utvecklas s att den grundar sig pa foretagens behov.

Det kravs kunnig och kontinuerlig utveckling av samarbete for att klara av de fordndringar som
tillvaxten for med sig. Behovet att utveckla strategier och dndra sitt verksamhetssatt blir sarskilt
patagligt bland sma- och medelstora foretag. Hela 69 % av respondenterna ansag att den viktigaste
strategin for tillfillet var att forbattra kvaliteten pa nuvarande produkter och tjanster. Ungefir 60
% av foretagen ansag att det var den viktigaste tyngdpunkten just nu. Nastan lika méanga, 57 %, an-
sag att forsdljning och marknadsforing av nuvarande produkter och tjanster var det mest vésent-
liga. En 6kning av flexibiliteten inom produktionen och reduceringen av produktionskostnaderna
var dtgérder som ungefir halften ansag vara de viktigaste. Ungefir 44 % framholl betydelsen av
att hitta nya marknadsomraden. Nastan lika manga ndmnde ravaruanvindning, effektivering av
arbetstid och inférande av ny teknologi. Utvecklingen av den nya generationens produkter och
tjanster uppmarksammades minst av respondenterna. Endast 34 % ansag detta vara viktigt i nu-
laget. Enligt tidigare undersokningar soker foretagen bittre lonsamhet och konkurrenssituation
genom tillvixt (Hyrsky och Lipponen 2004). Tillvaxt och konkurrenskraft grundar sig ofta pa
fordelar som konkurrenter har svart att kopiera och kunderna svart att avsté ifrdn. Yrkeskunnig
personal, innovativitet, teknologiskt kunnande, organisationskulturen, ledaregenskaper och kin-
da varumarken skapar dessa férdelar. Kunskapens betydelse for konkurrenskraften har betonats
enligt hur innovation, nitverksbildande och nytankande 6kar inom ett foretag som visar tillvaxt
och framgang.

Foretagstillvaxt innebar risktagande. Risker med foretagsamhet och rédsla for att misslyckas ar
hinder som kan avgora om en person i Finland startar ett foretag eller inte. Alltfor manga poten-
tiella foretagare bromsas upp av rddslan att vara skuldsatta och bundna av foretaget och radslan
av att forlora sin egendom. Enligt denna unders6kning skulle majoriteten (70 %) agera forsiktigt



da det giller att fatta beslut om nya och osikra atgérder gillande verksamheten. Aven dé det kom-
mer till foretagets verksamhetsmiljo anser respondenterna att det ar bést att agera forsiktigt och
provande.

Tillvixtens utmaningar bland smé och medelstora foretag har definierats bla. i olika undersok-
ningar, men kunskapen inom dmnesomradet dr dock dnnu bristfillig. Enligt Hyrsky och Lippo-
nen (2004) har foretagstillvaxten alltfor ofta setts som ett universellt fenomen som uppenbarar sig
pé samma sitt oberoende av foretagets specialitet, bransch eller verksamhetsmiljo. Detta har kon-
staterats i bade finldndska och internationella undersokningar. Tillvixt bland smaforetag och dess
ledarskap bildar ett eget sirskilt problemomréde som tyvarr hamnar i skuggan av fokuseringen pa
de storre foretagen. Nar man studerar globala affirsstrategier bland storre féretag framkommer
det att de typiska utmaningarna ér att driva en professionell foretagsledning och att dverlag folja
foretagets verksamhetsmodell. Vetenskapliga undersokningar om foretagsamhet och ekonomi-
forvaltning har for tillfillet litet att beratta om hur foretag expanderar och blir konkurrenskraftiga.
Det dr mycket utmanande att forska kring foretagstillvaxt och dess relaterade fenomen. Tillvixt
ar ett dynamiskt, framétskridande fenomen vars kdnnetecken varierar beroende pé bransch, kon-
junkturpdverkan samt foretagets marknads- och lagessituation.

Hyrsky och Lipponen (2004) har konstaterat att undersokningar i forsta hand borde identifiera
tillvaxtforetag och -foretagare, deras bakgrund och verksamhet samt typiska sirdrag. Pa senare
tid har den delen av forskningen lyckats ratt bra. Efter kartldggningen vore det &ndamalsenligt
att utifran forskning skapa en heltdckande bild av hurudana delfaktorer som paverkar tillvixten
bland smaforetag samt dven av de faktorer som forsvarar att det uppstillda tillvixtmalet natts
inom olika branscher. Longitudinella undersékningar och tillgang till kvalitativt och kvantitativt
forskningsmaterial 4r forutsattningar for att lyckas.
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Den vision som ansluter sig till lonesattningen i Vasa stads
personalstrategi definierar som mal for léne- och
beléningssystemen rattvishet och malinriktning. Utover detta
skall beloningssystemen vara sporrande pa sa satt att
personalen med sina egna arbetsprestationer faktiskt kan
inverka pa nivan for den ersdttning som betalas for
arbetsuppgifterna.

/ . Formannens roll och kunnande vad galler belonandet ar av
| A storsta vikt. En utmaning for formannen ar att kanna sin
personal och veta vad arbetstagaren upplever som belonande
och vad som 6kar motivationen. Formannen skall kanna till

belonandet i sin helhet och strava efter att belona pa ett sadant satt att malet med
belénandet uppnas. Férmannens makt och ansvar utokas i belénandet.

-

| figuren finns tre allmanna mal i anslutning till l6ne- och beldningsstrategin: hog
kundbelatenhet, personalens valmaende samt processernas kvalitet och
effektivitet. Ett gemensamt mal for staden ar en hog kundbelatenhet bland olika
kundgrupper, vilket uppnas pa sa satt att man kanner till kundernas behov och
forvantningar samt genom att man utvecklar verksamheten och processerna. En hog
kundbelatenhet kan anses bygga pa en hog yrkeskunnighet bland personalen samt
en riktig serviceattityd med beaktande av kvalitetskriterierna. Eftersom staden ar
en serviceorganisation bor denna kundbelatenhet féljas upp regelbundet inom alla
funktioner for att man skall uppna den efterstravade kvalitetsnivan.

Ett annat viktigt allmant mal ansluter sig till ett kontinuerligt utvecklande av
processerna genom vilka bade effektivitet och den tidigare namnda hoga
belatenheten bland kunderna uppnas. Da processerna ar i skick ar
serviceproduktionen effektiv och da ar ocksa férutsattningarna fér en balanserad
ekonomi utmarkta. | den har granskningen har man inte tagit med ”den ekonomiska
dimensionen” i de balanserade styrkorten (BSC), vilket ofta gors i offentliga
samfund. Malet for offentliga samfund &r inte att producera vinst, utan att ordna sa
kvalitativ service som majligt sa effektivt som mojligt.

Det tredje allmanna malet ansluter sig till personalen och dess trivsel som redan nu
mats arligen i stadens organisation. Alla dessa tre allmanna mal &r i vaxelverkan
med varandra och de skall alla forverkligas samtidigt.



