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Viimeaikaisen talouden yleisen heikon tilanteen johdosta päättäjät ympäri Eurooppaa 
ovat kääntyneet pienten ja keskisuurten yritysten (pk-yritys) puoleen työllisyyden 
parantamiseksi. Pk-yritysten edustaessa yli 99% Suomen yrityskannasta, ovat ne 
erittäin tärkeässä asemassa työllisyystilanteen lisäksi myös maamme talouden 
kannalta, ja pk-yrityksille onkin asetettu kasvupaineita viimeaikaisten kasvuyritysten 
menestystarinoiden innoittamana. Tässä tutkimuksessa pääasiallisena tavoitteena on 
tutkia pk-yritysten kasvuun liittyviä tekijöitä kasvun mahdollistavien sekä kasvua 
rajoittavien tekijöiden kannalta. Pääasiallisen tavoitteen ohella on tutkittu myös pk-
yritysten tekemiä konkreettisia toimia kasvua mahdollistavien tekijöiden 
vahvistamiseksi, sekä kasvua rajoittavien tekijöiden murtamiseksi. Tutkimus etenee 
siten, että ensin käydään läpi pk-yritysten kasvuun liittyviä yleisiä asioita, jonka jälkeen 
siirrytään kasvun mahdollistaviin ja sitä rajoittaviin tekijöihin. 
 
Tutkimus on toteutettu laadullisena tutkimuksena eli se on kvalitatiivinen tutkimus. 
Tutkimuksen empiirinen aineisto koostuu neljän pk-yrityksen teemahaastatteluista, 
sekä kyselylomakkeesta, joissa kartoitettiin pk-yritysten omistaja-johtajien mielipiteitä 
yritysten kasvun mahdollistavista ja sitä rajoittavista tekijöistä. Teemahaastattelujen 
haastattelurunko on rakennettu pk-yritysten kasvua käsittelevien artikkelien ja niissä 
ilmenneiden kasvuun liittyvien havaintojen pohjalta. 
 
Tutkimuksen perusteella pk-yritysten omistaja-johtajat ovat sitä mieltä, että Suomen 
veropoliittiset, sekä työlainsäädännölliset ratkaisut rajoittavat yritysten kasvua, eivätkä 
kannusta yrittäjyyteen. Tämän lisäksi kasvua rajoittavat omistaja-johtajien tavoitteet 
yritystoimintaan liittyen, sekä pätevän työvoiman rekrytointiin liittyvät ongelmat. 
Kasvun mahdollistavien tekijöiden osalta omistaja-johtajat pitivät tärkeinä 
yritystoimintaa tukevien järjestelmien merkitystä, yrityksen tunnetuksi tekemistä, 
yrityksen ja sen sidosryhmien välisten suhteiden kehittämistä ja yhteistyötä sekä 
yritystoiminnan laadun kehittämistä ja valvontaa. Tutkimuksessa ilmeni myös pk-



 

yritysten pystyvän murtamaan aikaisemmissa tutkimuksissa ilmenneitä kasvua 
rajoittavia tekijöitä tehokkaasti, saavan aikaan kasvua niiden olemassaolosta 
huolimatta. 
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Recent economical turbulence has left the leaders around the Europe to wait small 
and medium sized enterprises (SME) to take action in order to take the lead in the 
growth of employment. While SME´s account for over 99% of the total number of all 
enterprises in Finland, they have a very important role in the economical growth of the 
country. For that reason and because of recent success stories of fast growing 
companies, SME´s have been given pressures to grow. The focus of this study is to 
examine the enabling factors and barriers of the growth of SME´s. Alongside with this, 
the study examines the actions of SME´s in order to break the barriers of growth. The 
study proceeds so that the general factors of SME growth are presented and after that 
the study concentrates on the barriers of growth and the enabling factors of growth. 
 
This study is based on the qualitative research method. The empirical data of the 
study is based on the theme interviews of four owner-managers of SME´s and a 
questionnaire, which are based on the observations of earlier studies concerning SME 
growth. 
 
According to the research results SME owner-managers think that the key barriers of 
SME growth is the taxation policy and the labor legislation of Finland. Other key 
barriers of growth are the goals of the owner-manager concerning the company’s 
performance and the problems in recruiting activities. The key factors in enabling 
growth are related to the usage of programs that support business activities, the 
conspicuousness of the company, the relations of the company and the co-operators 
and the development of quality of the company’s activities. According to the study 
SME´s are able to break the barriers of growth in order to grow despite the fact that 
there still are strong barriers to growth.  
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1 Johdanto 
 

Tässä kappaleessa esitellään työn taustat, tutkimusongelma ja tutkimusaukko, 

tutkimuksen tavoitteet ja tutkimuskysymykset, tutkimuksen teoreettinen viitekehys ja 

rajaukset sekä lyhyesti tutkimusmenetelmä, käytettävä aineisto ja tutkimuksen 

rakenne. Johdantokappaleen tarkoituksena on antaa kuva tutkimuksen 

kokonaissisällöstä, sekä selventää tutkimuksen aihetta ja syitä lukijalle. 

 

1.1 Taustaa 
 

Yritysten kasvu on yksi merkittävimmistä liiketoiminnan tutkimuksen osa-alueista, sillä 

kasvun on katsottu heijastavan yrityksen kykyä saavuttaa markkinoiden hyväksyntää 

sekä mittaavan yrityksen menestystä (Park & Jang, 2010, 368). Yrityksen kasvu 

määritellään usein joko yrityksen toiminta-asteen eli käytännössä liikevaihdon kasvuun 

sekä yrityksen koon kasvuun työntekijämäärien osalta (Brännback, Carsrud & 

Kiviluoto, 2014, 25). Monet Suomen johtavista poliitikoista, sekä johtavista 

ekonomisteista ovat jo pitkään puhuneet pk-yritysten merkityksestä työllistäjinä, sekä 

Suomen talouskasvun vauhdittajina (Niinistö, 2012).  

 

Merkittävä osa kaikista yrityksistä ympäri maailmaa on kooltaan pieniä ja keskisuuria 

yrityksiä, jäljempänä tutkimuksessa pieniä ja keskisuuria yrityksiä kutsutaan Pk-

yrityksiksi. Pk-yrityksellä tarkoitetaan pieniä ja keskisuuria yrityksiä, jotka ovat 

tilastokeskuksen määritelmän mukaan yrityksiä, jotka työllistävät alle 250 henkilöä. Pk-

yritys voidaan myös määritellä liikevaihdon ja taseen loppusumman perusteella siten, 

että yritys on pk-yritys, jos sen liikevaihto ei ylitä 50 miljoonaa euroa tai sen taseen 

loppusumma ei ylitä 43 miljoonaa euroa. (Tilastokeskus A) Tarkemmin määriteltynä 50 

– 249 henkilöä työllistävät yritykset kuuluvat keskisuuriin yrityksiin. Keskisuurina 

yrityksinä voidaan pitää myös yritystä, jonka liikevaihto on 10 – 50 miljoonaa euroa tai 

jonka taseen loppusumma on yli 10 miljoonaa, mutta alle 50 miljoonaa euroa. Pieniä 

yrityksiä ovat puolestaan yritykset, jotka työllistävät 10 – 49 henkilöä. Pienenä 

yrityksenä voidaan myös pitää yritystä, jonka liikevaihto on yli kaksi miljoonaa, mutta 
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alle 10 miljoonaa euroa tai jonka taseen loppusumma on yli kaksi miljoonaa, mutta alle 

10 miljoonaa euroa. (Tilastokeskus B) Alle kymmenen henkilöä työllistävät yritykset 

ovat mikroyrityksiä. Mikroyrityksenä voidaan lisäksi pitää yritystä, jonka liikevaihto ei 

ylitä kahta miljoonaa euroa tai jonka taseen loppusumma ei ole yli kaksi miljoonaa 

euroa. (Tilastokeskus C) 

 

Pk-yritysten vaikutus talouden kasvuun sekä erityisesti työpaikkojen luontiin on 

havaittu myös tutkimuksissa (Lin, 1998, 43). Useat maat ovatkin kääntyneet pk-

yritysten omistaja-johtajien puoleen taittaakseen kasvavan työttömyyden (Davila, 

Foster, He, & Shimizu, 2015, 7). Omistaja-johtajalla tarkoitetaan pienikokoisen 

yrityksen omistajaa, joka vastaa myös yrityksen johtamisesta niin operatiivisen 

toiminnan järjestämisen, kuin sen strategisten valintojenkin tekemisestä. Pk-yritysten 

työpaikkojen luonnin positiivisten vaikutusten lisäksi pk-yritysten luomien työpaikkojen 

kestävyyttä on myös kyseenalaistettu (Brännback et al. 2014, 37). Kaikesta huolimatta 

pk-yritysten suuren määrän, sekä  niiden merkittävän taloudellisen roolin vuoksi pk-

yritysten kasvua ja sen eri tekijöitä on tutkittu jo pitkään (Perren, 2000, 372). Pk-

yritysten kasvua tutkittaessa, sekä pk-yrityksille kasvupaineita luotaessa on kuitenkin 

muistettava viimeaikaisen taloudellisen turbulenssin vaikuttaneen negatiivisesti pk-

yritysten toimintaan (Navaretti, Castellani & Pieri, 2014, 823). Kasvupaineita luotaessa 

tulee myös muistaa, että yrityksen tehtävänä on usein pääasiassa tuottaa elanto 

yritysten omistaja-johtajille ja että yrityksen pitäminen kannattavavana vaatii jo 

itsessään paljon työtä (Shane, 2008, 7). Pk-yritysten osuus kaikista yrityksistä sekä 

niiden ns. työllistämisvaikutus on nähtävissä kuvioista 1 ja 2. Tilastokeskuksen 

mukaan vuonna 2013 Suomessa toimivista yrityksistä noin 99,81% kuuluu pienten ja 

keskisuurten yritysten ryhmään ja tästäkin ryhmästä noin 99,02% on pieniä yrityksiä.  
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Kuvio 1. Yritysten määrä kokoluokittain (Tilastokeskus, Yritysrekisterin vuositilasto, 

2013) 

 

Pienten ja keskisuurten yritysten työllistämisvaikutus on noin 64,19% ja tästä pienten 

yritysten osuus on noin 47,24%. Kaikkien yritysten liikevaihdosta pienten ja 

keskisuurten yritysten osuus on noin 53,08% josta pienten yritysten osuus on 33,52%. 

(Tilastokeskus, 2013) 

  

 
Kuvio 2. Yritysten työllistämisvaikutus kokoluokittain (Tilastokeskus, Yritysrekisterin 

vuositilasto, 2013) 

Pk-yritysten ollessa todella tärkeä tekijä Suomen taloudelle niin työllistäjinä, kuin 

talouskasvun vauhdittajinakin, ei sellaista kehitystä voida pitää kannattavana, joka 

aiheuttaa vaikeuksia yritysten toimintaan ja vaarantaa toiminnan jatkuvuuden 

99,02 

0,79 
0,19 

Yritysten määrä kokoluokittain 2013 

Pienet yritykset 99,02% Keskisuuret yritykset 0,79% Suuret yritykset 0,19% 

47,24 

16,95 

35,81 

Yritysten työllistämisvaikutus kokoluokittain 2013 

Pienet yritykset 47,24% Keskisuuret yritykset 16,95% Suuret yritykset 35,81% 
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vaarantaen samalla työpaikkojen säilyvyyden. Näistä ongelmista huolimatta pk-

yrityksille luodaan monilla alueilla paineita kasvuun liittyen, jopa valtion taholta 

(Brännback et al. 2014, 8). Tämän vuoksi yritysten kasvun mahdollistavia tekijöitä ja 

myös sitä rajoittavia tekijöitä on tärkeä tutkia, sillä pk-yritysten kasvun aikaansaamisen 

ja sen tukemisen kannalta on tärkeää tunnistaa, mitkä tekijät mahdollistavat kasvun ja 

mitkä tekijät puolestaan rajoittavat sitä. Tunnistamalla ja ymmärtämällä näitä tekijöitä 

voidaan kasvua mahdollistaviin tekijöihin panostaa ja sitä rajoittavia tekijöitä 

puolestaan yrittää vähentää koko yhteiskunnan tasolla. 

 

Pk-yritys perustetaan usein alalle, jolla omistaja-johtaja on tehnyt suurimman osan 

aikaisemmasta työurastaan, jolloin yrityksen omistaja-johtajalla on kyllä kattava 

tietämys alan töiden tekemisestä tai alan tuotteista, mutta yrityksen hallinta sekä 

talousasioiden hoitaminen saattaa olla monelle aloittelevan yrityksen omistaja-

johtajalle ongelmallista. Suomessa oli vuonna 2013 toimintansa aloittaneita yrityksiä 

yhteensä 30 207 kappaletta ja lopettaneita yrityksiä oli yhteensä 27 542 kappaletta 

(Tilastokeskus, 2013). Suurin osa perustettavista yrityksistä on perustettaessa pieniä 

yrityksiä. Kasvu keskisuureksi tai jopa suureksi yritykseksi vaatii kovaa työtä ja 

ammattitaitoa sekä yrityksen harjoittaman toiminnan kannalta, että yrityksen 

hallinnoinnin ja taloudellisten päätösten osalta. Kuten kuviosta 3 näkee, on 

perustetuilla yrityksillä Suomessa melko suuri keskeyttämisprosentti, mikäli sitä 

lasketaan vuosittain perustettujen ja lopetettujen yritysten suhteella. Vuosina 2005 – 

2013 perustettujen yritysten keskeyttämisprosentti on ollut keskimäärin noin 75,2%. 

Suuren keskeyttämisprosentin voidaan katsoa liittyvän yritystoimintaan liittyviin 

vaikeuksiin ja etenkin yrityksen kannattavuusongelmiin ja kasvuun liittyviin ongelmiin, 

joiden on todettu heikentävän yrityksen toiminnan jatkuvuuden mahdollisuuksia, sillä 

esimerkiksi Markman ja Gartner (2002, 66) totesivat kannattavuuden ja yrityksen koon 

kasvun vaikuttavan positiivisesti yrityksen toiminnan jatkuvuuden mahdollisuuksiin. 
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Kuvio 3. Aloittaneet ja Lopettaneet yritykset 2005 – 2013 (Tilastokeskus, 2013) 

 

Pk-yritysten toiminnan jatkuvuudelle rajoitteita asettavien tekijöiden kartoittamista ja 

mahdollista poistamista, sekä toiminnan jatkuvuutta helpottavien tekijöiden 

selvittämistä ja mahdollista kehittämistä voidaan pitää tärkeänä seikkana jopa koko 

kansantalouden näkökulmasta, joten tutkimusta voidaan pitää kovinkin tarpeellisena 

nykyisessä kireässä taloustilanteessa. 

 

1.2 Tutkimusongelma ja tavoitteet 
 

Työssä tarkastellaan osakeyhtiömuotoisten case-yritysten avulla pienten ja 

keskisuurten yritysten kasvun mahdollistavia ja kasvua rajoittavia tekijöitä. Kasvun 

mahdollistavilla tekijöillä tarkoitetaan tekijöitä, jotka kannustavat kasvuun, luovat 

pohjan pk-yrityksen kasvulle sekä tekijöitä, joilla yritystä pyritään kasvattamaan. 

Kasvun mahdollistavia tekijöitä tutkitaan yritystoiminnalle asetettujen tavoitteiden ja 

kasvun mahdollistavien vaikutusten näkökulmasta, sekä yritystoiminnan kehittämisen 

näkökulmasta, sekä lisäksi käsitellään ulkoisten tekijöiden vaikutuksia 

kasvumahdollisuuksiin. Kasvua rajoittavilla tekijöillä puolestaan tutkitaan pk-yritysten 

kokemia kasvua rajoittavia tekijöitä, jotka estävät ja vaikuttavat negatiivisesti kasvun 

aikaansaamiseen, sekä tekevät kasvusta houkuttelematonta. Työssä on tarkoitus 

selvittää, mitä tekijöitä pk-yritysten omistaja-johtajat pitävät erityisesti kasvuun 

kannustavina ja sen mahdollistavina tekijöinä ja mitkä tekijät puolestaan toimivat 
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kasvun esteinä ja tekevät kasvun saavuttamisesta vaikeampaa ja 

houkuttelemattomampaa.  

 

Pk-yrityksiä on viimeaikoina painostettu keskittymään toimintansa kasvattamiseen 

erityisesti työntekijämäärien osalta työllisyystilanteen parantamiseksi (Davila et al. 

2015, 7). Kasvun aikaansaanti ei kuitenkaan ole pk-yrityksille itsestään selvyys, sillä 

pelkkä yritystoiminnan jatkuvuuden takaaminen vaatii yritykseltä huomattavia 

panostuksia, mikä näkyy tutkimustuloksista, joiden mukaan yrityksen perustuksen 

jälkeen saattaa kestää useita vuosia ennen kuin yritystä voidaan pitää kannattavana 

(Shane, 2008, 7). 

 

Kasvun aikaansaaminen vaatii yritykseltä huomattavia panostuksia niin markkinointiin, 

taloushallintoon, rekrytointiin, työvoiman koulutukseen, sekä  toiminnan tehostamiseen 

(Berry, Sweeting & Goto, 2006, 35; Feindt, Jeffcoate & Chappell, 2002, 53; Markman 

& Gartner, 2002, 66; Zheng, O´Neill & Morrison, 2009, 176). Nämä panostukset 

vaikuttavat vääjäämättä yritystoiminnan eri osa-alueisiin, ja saattavat tilapäisesti 

hankaloittaa yritystoimintaa esimerkiksi heikentämällä yrityksen kannattavuutta ja 

vakavaraisuutta kun yritys joutuu käyttämään omaa tulorahoitustaan tai ottamaan jopa 

lainaa kasvun rahoittamiseksi (Lu & Beamish, 2006, 28; Meyer, 1998, 1112). Nämä 

vaikutukset aiheuttavat monille pk-yrityksen omistaja-johtajille huomattavasti 

päänvaivaa ja lisäävät yritystoimintaan liittyviä riskejä muun muassa omistaja-johtajan 

tulojen laskiessa yrityksen voiton mennessä yrityksen kasvattamiseen sekä 

vieraanpääoman kasvun aiheuttamien velvoitteiden kasvun muodossa (Yazdanfar & 

Öhman, 2015, 104).  

 

Kasvun vaatimia edellytyksiä ja yrityksen kasvuun tarvittavia ominaisuuksia on tutkittu 

todella paljon, mutta kasvun vaikutuksien tutkiminen pienikokoisten yritysten 

toimintaan on jäänyt vähemmälle huomiolle (Brännback et al. 2014, 12). Kasvuun 

panostamista sillä seurauksella, että yritystoiminnan jatkuminen vaarantuu 

kannattavuuden heikentymisen, sekä yrityksen velvoitteiden lisääntymisen niin 

suuremman työntekijämäärän, kuin lisääntyneiden taloudellisten ja tuotannollisten 

velvoitteiden muodossa, ei voida pitää järkevänä yrityksen omistaja-johtajan 

näkökulmasta, eikä myöskään kansantalouden näkökulmasta. Kuitenkin useissa 

maissa yritysten kasvulla on nähty olevan negatiivisia vaikutuksia juuri edellä 
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mainittujen vaikutusten vuoksi (Brännback et al. 2014, 38). Kasvun negatiivisista 

vaikutuksista toimii esimerkkinä tutkimus, jonka mukaan voimakkaasti kasvuun 

panostavilla yrityksillä oli kaksi kertaa suurempi riski ajautua konkurssiin, kuin 

yrityksillä, jotka pyrkivät maksimoimaan kannattavuuttaan (Brännback et al. 2014, 35). 

Suomen yritysten perustus- ja lopetusluvuissa voidaan myös nähdä merkkejä 

kyseisestä ilmiöstä, sillä lopettaneiden yritysten osuus on ollut selvässä kasvussa 

2000-luvulla (Kuvio 3. Aloittaneet ja lopettaneet yritykset). 

 

Tämän tutkimuksen tavoitteena on selvittää, mitkä seikat mahdollistavat pk-yrityksen 

kasvun ja mitkä tekijät rajoittavat kasvua. Tutkimus mahdollistaa kasvun 

mahdollistavien ja sitä rajoittavien tekijöiden kartoituksen ja ymmärryksen pk-yritysten 

omistaja-johtajien näkökulmasta, mikä on tärkeää, mikäli halutaan rakentaa kasvua 

tukevia yhteiskuntarakenteita ja lainsäädäntöä. Erittäin mielenkiintoista on myös 

nähdä, mitä seikkoja omistaja-johtajat odottavat kasvulta ja kuinka näitä asioita 

arvostetaan suhteessa kasvun edellytysten vaatimiin ponnistuksiin. 

 

Tutkimuksen päätutkimusongelma voidaan täten asetella seuraavasti: 

 -    Mitkä tekijät mahdollistavat ja mitkä tekijät rajoittavat pk-yritysten kasvua? 

Tutkimuksen alaongelmat voidaan puolestaan asetella seuraavanlaisiksi: 

- Mikä motivoi pk-yritysten omistaja-johtajia panostamaan kasvuun? 

- Mikä tekee kasvusta houkuttelemattoman tavoitteen yritystoiminnan 

kannalta? 

 

Jaottelemalla tutkimuksen päätutkimusongelma kahdeksi alaongelmaksi päästään 

tarkemmin käsiksi kasvun mahdollistaviin tekijöihin ja kasvua rajoittaviin tekijöihin, 

muodostamalla käsitys myös siitä, mikä toimii pk-yritysten omistaja-johtajien 

motivaattorina yrityksen kasvattamisen suhteen ja mitkä tekijät omistaja-johtajat 

kokevat negatiivisiksi liittyen kasvun vaikutuksiin suhteessa yritystoimintaan. 

Jakamalla ongelma kahteen voidaan siis tutkia syvällisemmin yrityksen toiminnan 

kasvatukseen johtaneita prosesseja omistaja-johtajan näkökulmasta. 

 

1.3 Teoreettinen viitekehys 
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Tutkimuksen teoreettinen viitekehys rakentuu kahdesta osasta, jotka ovat pk-yritysten 

kasvun mahdollistavien tekijöiden kartoitus sekä kasvua rajoittavien tekijöiden 

kartoitus. Kasvun mahdollistavien tekijöiden esittely koostuu pääasiassa pk-yritysten 

kasvuun positiivisesti vaikuttavista tekijöistä ja kasvuun kannustavista tekijöistä. 

Rajoittavien tekijöiden osalta teoria koostuu pääasiassa kasvun aikaansaamista 

vaikeuttavista tekijöistä sekä kasvun aikaansaamiseksi vaadittavien ponnistelujen ja 

kasvun negatiivisten vaikutuksien tarkastelusta. Viitekehys etenee  pk-yritysten 

kasvuun liittyvistä yleisistä seikoista kasvun mahdollistaviin ominaisuuksiin 

yritystoiminnassa, jonka jälkeen käsitellään kasvun vaatimuksia ja sen tuomia 

haasteita yritystoiminnalle lähinnä kasvun tuomien haasteiden, sen hallinnan ja 

ylläpidon osalta (Kuvio 4). 

 

 
Kuvio 4. Teoreettisen viitekehyksen eteneminen 

 

Teoreettinen viitekehys etenee siten, että ensin lukijalle hahmotellaan pk-yritysten 

kasvun käsitettä sekä siihen liittyviä yleisiä seikkoja, mikä auttaa lukijaa pääsemään 

sisälle pk-yritysten kasvuun ilmiönä. Tämän jälkeen käydään läpi tutkimuksissa 

ilmenneitä seikkoja kasvun mahdollistavista ja siihen kannustavista tekijöistä sekä 

kasvua rajoittavia tekijöitä ja kasvun mahdollisia yritystoimintaa hankaloittavia tekijöitä.  

 

1.4 Tutkimuksen rajaukset 
 

Tutkimus rajataan koskemaan pienten ja keskisuurten yritysten kasvua, koska pk-

yritykset ovat Suomessa määrällisesti huomattavassa asemassa verrattuna suuriin 

yrityksiin ja lisäksi ne ovat maamme taloudelle merkittävä tekijä niin tuotannon kuin 

Pienyritysten	
  kasvu	
  

Kasvun	
  mahdollistavat	
  tekijät	
   Kasvua	
  rajoittavat	
  tekijät	
  

Kasvu	
  yleiseti	
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työllistämisvaikutuksensakin takia (Kuvio 1, Kuvio 2). Tämän lisäksi pk-yrityksille on 

luotu kasvupaineita ja niiden roolista Suomen talouskasvun vauhdittajina on puhuttu 

korkeiden poliittisten virkamiestenkin toimesta (Niinistö Sauli, 2012). Pk-yritysten 

toiminta on siis todella tärkeää ja siksi on mielenkiintoista tutkia, mitkä tekijät 

vaikuttavat pk-yritysten kasvuun sekä kasvun hallintaan ja sitä kautta niiden 

taloudelliseen menestymiseen. 

 

Yritysten kasvun mahdollistavien tekijöiden tarkastelun kannalta tutkimus rajataan 

siten, että case-yritysten omistaja-johtajilta kysellään heidän mielipiteitään liittyen 

kasvuhalukkuuteen, kasvun motiiveihin ja kasvulta toivottaviin vaikutuksiin 

yritystoiminnassa. Lisäksi kasvun mahdollistavia tekijöitä kartoitetaan toteuttamiseen 

tehtyjen ponnistelujen ja kasvun lähteiden kartoituksella. Kasvua rajoittavia tekijöitä 

puolestaan tarkastellaan kartoittamalla omistaja-johtajien mielipiteitä kasvun toteutusta 

rajoittavista tekijöistä sekä kasvun mahdollisista ei toivotuista vaikutuksista 

yritystoiminnalle. 

 

Maantieteellisesti rajaus tehdään Suomessa toimiviin pk-yrityksiin. Suomessa toimiville 

pk-yrityksille on ominaista vähäinen vientitoiminta, jolloin suurin osa myynnistä 

kohdistuu kotimarkkinoille, jotka eivät Suomessa ole kovinkaan suuret johtuen 

maamme pienestä asukasluvusta. Pk-yritysten osuus koko viennin arvosta on 

Suomessa noin 13% (Suomen yrittäjät, 2014). Tämän vuoksi Suomessa pk-yritysten 

kasvu tapahtuu siis suurimmaksi osaksi toiminnan kasvattamisesta kotimaassa. 

Tarkempi maantieteellinen rajaus tehdään pääkaupunkiseudulla toimiviin pk-yrityksiin. 

Pääkaupunkiseudulla toimivien pk-yritysten kasvua on mielekästä seurata, sillä 

pääkaupunkiseudulla pk-yritysten määrä on koko maamme tihein ja se on siksi 

maamme kilpailluin alue (Tilastokeskus, 2012, 6). Gilbertin, McDougallin, & 

Audretschin (2006, 933) tutkimuksen mukaan yrityksen maantieteellinen sijainti 

hankaloittaa kasvua, sillä mikäli yritys toimii voimakkaasti kilpaillulla alueella, sen 

kasvunäkymät ovat keskimääräistä heikommat. Gilbert et al. (2006, 934) sekä 

McPherson (1996, 259) kuitenkin toteavat maantieteellisen sijainnin myös vaikuttavan 

positiivisesti yrityksen kasvupotentiaaliin, sillä ns. klusterialueella toimiminen, jona 

pääkaupunkiseutua voidaan eittämättä pitää, mahdollistaa useampia strategioita 

kasvuun, kuin syrjäisempi alue. Näiden seikkojen läsnäolo puoltaa maantieteellisen 

rajauksen tekemisen pääkaupunki-seudulle, sillä kovemman kilpailun alla yritysten on 
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harkittava huomattavasti tarkemmin kasvusuunnitelmiaan jolloin omistaja-johtajien 

kokemat uhat ja mahdollisuudet kasvun suhteen ovat paremmin läsnä tutkimuksessa. 

  

1.5 Tutkimusmenetelmä ja aineisto 
 

Tutkimus on luonteeltaan laadullinen eli kvalitatiivinen tutkimus. Tarkemmin 

määriteltynä tutkimus edustaa puolistrukturoitua teemahaastattelutukimusta (Hirsjärvi 

& Hurme, 1991, 36). Tutkimus selvittää, mitkä tekijät pk-yritysten omistaja-johtajat 

kokevat kasvun mahdollistaviksi ja mitkä puolestaan kasvua rajoittaviksi tekijöiksi. 

Kokemuksia kasvun mahdollistavista ja sitä rajoittavista tekijöistä kootaan case-

yritysten omistaja-johtajien haastatteluista, joissa pyritään selvittämään omistaja-

johtajien motiiveita kasvulle, kasvun mahdollistavia tekijöitä sekä kasva rajoittavia 

tekijöitä niin kasvun aikaansaamiseksi vaadittavien seikkojen kuin kasvun 

aiheuttamien yritystoimintaa hankaloittavien vaikutusten osalta. Vastausten pohjalta 

pyritään luomaan kuva kasvun mahdollistavista ja sitä rajoittavista tekijöistä, jonka 

jälkeen niitä verrataan teoriaosuuden pohjalta aikaisemmissa tutkimuksissa 

ilmenneisiin havaintoihin.   

 

Teoreettinen aineisto koostuu pk-yritysten kasvua käsittelevien tieteellisten julkaisujen 

deskriptiivisen kuvailun ja analyysin pohjalta. Teoreettisessa osiossa pyritään luomaan 

kattava kuva pk-yritysten kasvusta, sen mahdollistavista ja sitä rajoittavista tekijöistä 

sekä kasvuun liittyvistä havainnoista aiempien tutkimusten osalta. Empiirinen 

tutkimusosuus kootaan neljän eri case-yrityksen omistaja-johtajien haastattelujen 

pohjalta siten, että kasvun motiiveihin ja koettuihin kasvua tukeviin seikkoihin, sekä 

kasvuun liittyvien haasteiden sekä yritystoimintaan kohdistuneiden muutosten 

vaikutuksia pyritään selvittämään puolistrukturoiduilla haastattelukysymyksillä sekä 

kyselylomakkeella, jolla pyritään saamaan numeerista tietoa yritysten omistaja-

johtajien mielipiteistä teoriaosuudessa ilmenneiden kasvun mahdollistavien ja sitä 

rajoittavien tekijöiden lainalaisuuksien pohjalta. 

 

1.6 Tutkimuksen rakenne 
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Tutkimuksen ensimmäinen luku käsittää johdannon, jossa selvitetään tutkimuksen 

taustaa, tutkimuksen tavoitteet, tutkimusongelmat ja tutkimusta koskevat rajaukset, 

sekä käydään läpi tutkimusmenetelmä ja tutkimuksessa käytetty aineisto sekä 

tutkimuksen rakenne. Tutkimuksen toinen luku keskittyy tutkimuksen teoriaosuuden 

läpikäyntiin pk-yritysten kasvuun liittyvien yleisten seikkojen, sekä kasvun 

mahdollistavien tekijöiden ja kasvua rajoittavien tekijöiden osalta. Kolmannessa 

luvussa keskitytään käymään läpi tarkemmin tutkimuksen tutkimusmenetelmää sekä 

tutkimuksessa käytettyä aineistoa. Neljännessä luvussa käydään läpi tutkimuksen 

tulokset ja pyritään yhdistämään tutkimushavaintoja tutkimuksen teoriaosuudessa 

aiemmin pohjustettuihin ilmiöihin pk-yritysten kasvuun liittyen. Viides luku käy läpi 

tutkimuksen tulokset ja johtopäätökset sekä tutkimuksen rajoitukset ja mahdolliset 

jatkotutkimusaiheet.   
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2 Pienten- ja keskisuurten yritysten kasvu 
 

Tässä luvussa esitellään ensiksi pk-yritysten kasvuun ja sen mittaamiseen liittyviä 

tekijöitä yleisellä tasolla, jonka jälkeen siirrytään käsittelemään kasvuun kannustavia 

tekijöitä, sekä sen mahdollistavia tekijöitä aikaisempien aihetta käsittelevien 

tieteellisten julkaisujen avulla. Lopuksi käydään läpi pk-yritysten kasvun rajoittavia 

tekijöitä. Luvussa pyritään luomaan lukijalle kuva pk-yritysten kasvuun liittyvistä 

aiemmissa tutkimuksissa todennetuista lainalaisuuksista sekä yrityksen kasvun 

mahdollistavista ja kasvua rajoittavista tekijöistä niin yrityksen sisäisten kuin 

ulkoistenkin tekijöiden osalta.  

 

2.1 Pk-yritysten kasvu yleisellä tasolla 
 

Yrityksen kokoa voidaan mitata lähinnä siihen sijoitetun pääoman, liikevaihdon tai 

työntekijämäärien osalta. Tilastokeskuksen yritysten kokoluokitus määräytyy 

työntekijämäärän, taseen loppusumman ja vuotuisen liikevaihdon perusteella. 

(Tilastokeskus A) Tässä tutkimuksessa yritysten kasvusta puhuttaessa tarkoitetaan 

liikevaihdon ja työntekijämäärien kasvua, sillä niitä voidaan pitää yrityksen 

menestymisen kannalta tärkeinä mittareina (Park & Jang, 2010, 368; Brännback et al. 

2014, 25).  

 

Kasvua voidaan pitää tärkeänä yrityksen liiketoiminnan menestyksen mittarina, sillä 

ilman kasvua yrityksen on vaikea luoda omistajilleen taloudellista lisäarvoa. Kaikki 

kasvu ei kuitenkaan ole arvoa luovaa, sillä vaikka yrityksen liikevaihto ja taseen 

loppusumma kasvaisivatkin voi taloudellinen lisäarvo jäädä saavuttamatta. (Kallunki, 

2014, 111) Kallungin (2014, 112) mukaan kasvu on kannattavaa ja todellista arvoa 

luovaa silloin, kun kasvuun tarvittavan pääoman lisäys tuottaa enemmän, kuin sen 

rahoittamisesta aiheutuu kustannuksia. Ottamalla tarkasteluun sekä liikevaihto, että 

työntekijämäärä voidaan tarkastella myös kasvun laatua, eli kasvaako yrityksen 

toiminta-aste vai työllistämisvaikutus tai molemmat. Vertaamalla yritysten koon kasvua 

yritysten kannattavuuden muutoksiin, voidaan tutkia kasvun kannattavuutta, eli 

Kallungin määrittelemän kasvun arvonlisäystä (Kallunki, 2014, 113). 
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Monet julkiset tahot ovat viimeaikoina luoneet pk-yrityksille kasvupaineita lähinnä 

talouden tilanteen, erityisesti työllisyystilanteen parantamisen toivossa (Davila et al. 

2015, 7). Kuitenkin vastaperustetulle yritykselle henkilömäärän kasvattamista 

tärkeämpää olisi saada liikevaihto kasvamaan ensimmäisten vuosien aikana ja saada 

toiminta järjestettyä siten, että se olisi kannattavaa, jotta esimerkiksi työvoiman 

palkkaukselle olisi edellytyksiä myöhemmin. Yrityksen työntekijöiden määrän 

kasvattaminen ilman riittävää taloudellista toimintaa voi johtaa yrityksen taloudellisiin 

ongelmiin ja juuri palkattujen työtekijöiden irtisanomisiin (Davila et al. 2015, 10). 

Riittävän liikevaihdon ja toiminta-asteen lisäksi pk-yrityksen tulisi olla riittävän 

kannattava, jotta se voisi kohdata työvoiman palkkaukseen liittyvät riskit ja palkata 

uusia työntekijöitä. 

 

Suurin osa uusista perustetuista yrityksistä on perustettaessa pk-yrityksiä. Perinteisen 

näkemyksen mukaan yritys perustetaan usein perheen tai ystäväryhmän 

hallinnoimaksi, ennen kuin yritys lähtee hakemaan ulkoista rahoitusta, mikä johtaa 

usein omistajakunnan pirstaloitumiseen (Hamelin, 2013, 563). Täysin uusien 

perustettavien yritysten lisäksi uusia yrityksiä syntyy myös yritysten jakautuessa sekä 

yhdistyessä tai jo olemassa olevien yritysten perustamina tytäryhtiöinä, jotka voivat jo 

perustamispäivänään olla kooltaan suuria (Brännback, Carsund, Renko, Östermark, 

Aaltonen & Kiviluoto, 2009, 371).  

 

Pk-yrityksen kasvua ja siihen johtavia tekijöitä voidaan pitää todella monimutkaisena 

prosessina, joka sisältää taloudellisia, sosiaalisia ja kulttuurisidonnaisia ulottuvuuksia. 

Tutkimuksissa yritysten kasvu on usein jaoteltu neljään eri tyyppiin: 1. Orgaaninen 

kasvu, joka syntyy yrityksen toimiessa ”oikein”, jolloin yrityksen tarjoaman tuotteen tai 

palvelun kysyntä kasvaa, mikä johtaa kasvuun joko tulorahoituksella tai ulkopuolisella 

rahoituksella, 2. Uusien yritysten perustaminen, jolloin yritys esimerkiksi perustaa 

tytäryrityksen eri toimialalle, 3. Yrityskaupat, jolloin olemassa olevat yritykset 

yhdistyvät ja täten kasvavat sekä 4. Innovaatiot, jolloin yritys onnistuu tuottamaan 

jotakin uutta, kuten uuden tuotteen tai palvelun, mikä johtaa yrityksen kasvuun 

kysynnän kasvun kautta. (Audretsch, Coad & Segarra, 2014, 745) Kaikkien näistä 

kasvutavoista ei kuitenkaan voida katsoa lisäävän yrityksen arvoa. Näiden 

kasvutapojen lisäksi kasvu voidaan jakaa myös orgaaniseksi kasvuksi eli käytännössä 

tulorahoituksen tai velkarahan avulla luoduksi kasvuksi joka tapahtuu investoimalla 
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uusiin koneisiin tai palkkaamalla lisää työvoimaa, sekä epäorgaaniseksi kasvuksi, 

jolloin kasvu tapahtuu yritysostojen avulla. Kallungin (2014, 111) mukaan etenkin 

epäorgaaninen kasvu on usein kannattamatonta, eli sen ei katsota lisäävän yrityksen 

arvoa vaikka yrityksen koko kasvaisikin liikevaihdon ja työntekijämäärän osalta. 

Kallungin (2014, 112) mukaan tämä johtuu usein siitä, että ostetun yrityksen 

integroiminen ostajan omaan liiketoimintaan on usein huomattavasti haasteellisempaa 

kuin alun perin on ajateltu, esimerkiksi yrityskulttuuriin liittyvien erojen ja säädösten 

vuoksi. Tällöin ajatellut kustannussäästöt ja synergiaedut jäävät saavuttamatta ja 

tuloksena on pahimmillaan kannattamattoman, pääomia sitovan ja hinnaltaan kalliin 

liiketoiminnan hankkiminen, mikä laskee omistaja-arvoa (Kallunki, 2014, 112).  

 

Kaikista perustetuista uusista ns. startup yrityksistä kasvuyrityksinä pidettyjen yritysten 

osuus on todella pieni, vain noin 3% (Brännback et al. 2014, 13). Feindt et al. (2002, 

51) mukaan suurin osa uusista perustetuista yrityksistä kasvaa vain muutaman 

ensimmäisen vuoden aikana, jonka jälkeen yrityksen koko vakiintuu. Tämän 

kasvuvaiheen jälkeen yritys ei usein enää kasva, sillä omistaja-johtaja saavuttaa 

haluamansa tulotason, jonka jälkeen yritykseen ei enää kohdistu kasvupaineita 

omistaja-johtajan toimesta (Feindt et al. 2002, 51). Toinen syy kasvun pysähtymiseen 

alkuvaiheen jälkeen voi olla se, että alussa saavutettujen oppimistuottojen ja 

oppimisprosessin, sekä mittakaavatuottojen saavuttamisen jälkeen yrityksen 

kasvattamisen seuraava askel vaatii jo paljon enemmän ponnisteluja tai jopa 

investointeja, jotka voivat jäädä tekemättä rahoituksen puutteen tai yrityksen omistaja-

johtajan haluttomuuden vuoksi.  

 

Kasvuyrityksinä pidettyjen yritysten pieni osuus ei suinkaan tarkoita sitä, että loput 

97% eivät kasva laisinkaan, sillä kasvuyrityksenä pidetään vain nopeasti kasvavia 

yrityksiä. Nopea kasvu on tutkimuksissa määritelty yli 20% vuosittaiseksi 

kasvuvauhdiksi (Markman & Gartner, 2002 64). Aldrichin (1999) mukaan vain 3% 

uusista yrityksistä tulee koskaan saavuttamaan yli 100 työntekijän rajan ja loput 97% 

jäävät pienemmiksi yrityksiksi. Nopeasti kasvavien yritysten pientä osuutta tukee myös 

tutkimus, jonka mukaan Yhdysvalloissa jokaisena vuonna perustetuista noin 700 000 

yrityksestä vain 3,5% kasvaa koskaan suuriksi yrityksiksi (Gilbert et al. 2006, 926). 

Tämän lisäksi Etelä-Amerikassa ja Afrikassa toimivien pk-yritysten kasvua tutkineessa 

tutkimuksessa selvitettiin yli 28 000 yrityksen kasvua, joista vain 3% kasvoi enemmän 
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kuin neljällä henkilöllä perustusvaiheen jälkeen (Nichter & Goldmark, 2009, 1453). 

Myös Suomen tilastot puoltavat seikkaa, jonka mukaan vain todella pieni osa 

yrityksistä kasvaa suuriksi yrityksiksi, sillä Suomessa noin 99,02% yrityksistä on pieniä 

yrityksiä, eli ne työllistävät alle 50 henkilöä ja 99,81% yrityksistä on pieniä ja 

keskisuuria, jotka työllistävät alle 250 henkilöä. 

 

Uudet ja pienikokoiset yritykset kasvavat tutkimusten mukaan keskimäärin nopeammin 

kuin jo kauemmin toimineet ja mahdollisesti suurempikokoiset yritykset (Terjesen & 

Szerb, 2008, 158; Hamelin, 2013, 572). Esimerkiksi Fotopoulos & Giotopoulos (2010) 

tutkimuksessa todettiin nopean kasvun olevan usein vain nuorten ja pienikokoisten 

yritysten ominaisuus. Pienten start-up yritysten nopeaa kasvua on perinteisesti 

selitetty sillä, että toimintansa alkuvaiheessa olevalla yrityksellä katsotaan olevan 

suurempi kasvupotentiaali, kuin jo kauemmin toimineella, johtuen jo aiemmin 

mainituista oppimis- ja mittakaavatuotoista, mutta pieni koko mahdollistaa myös muita 

kasvupotentiaalia parantavia tekijöitä. Esimerkiksi Arendin (2012, 37) mukaan pk- 

yritysten työntekijöillä on korkeampi motivaatio työskennellä, kuin suuren yrityksen 

työntekijöillä. Tämän voidaan olettaa johtuvan siitä, että pienikokoisen yrityksen 

työntekijät ovat läheisemmässä suhteessa yrityksen omistaja-johtajaan, sekä kokevat 

voivansa vaikuttaa yrityksen suoritukseen enemmän (Arend, 2012, 37). Lopez-Garcian 

ja Puenten (2011, 1030) mukaan yrityksen ikä vaikuttaa kasvumahdollisuuksiin ja  

kasvun todennäköisyyteen kuitenkin huomattavasti yrityksen kokoa enemmän siten, 

että mitä nuorempi yritys on, sitä todennäköisemmin ja nopeammin se kasvaa. Etelä-

Amerikassa ja Afrikassa toimivien pk-yritysten todettiin kasvavan keskimäärin 

huomattavasti nopeammin mikäli ne olivat iältään nuoria, kuin jos ne olivat toimineet jo 

pidemmän ajan. Kyseisessä tutkimuksessa todettiin, että kaikkein nopein 

keskimääräinen kasvuvauhti oli yrityksillä, jotka olivat toimineet kolme vuotta. (Nichter 

& Goldmark, 2009, 1456) 

 

Nopean kasvun rajana pidetyn 20% vuosivauhdin sijaan suurin osa pk-yrityksistä 

kasvaa huomattavasti hitaammin. Garcia-Posadan & Mora-Sanguinettin, (2014, 661) 

tutkimuksessa todettiin Espanjassa toimineiden pk-yritysten keskimääräisen 

kasvuvauhdin vuosina 2002 – 2009 olevan liikevaihdon osalta 3,1% ja työntekijämärän 

osalta 0,1%. Kirkwood (2009, 487) puolestaan totesi Yhdysvalloissa toimivien pk-

yritysten keskimääräiseksi vuosittaiseksi kasvuvauhdiksi noin 3,5%. Kuitenkin 
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Kirkwoodin omassa tutkimuksessa, joka tutki Uudessa-Seelannissa toimivien pk-

yritysten ensimmäisen viiden vuoden kasvua, yritysten keskimääräinen 

työntekijämäärä kasvoi viiden vuoden ajanjakson aikana 4,4 työntekijästä per yritys 

10,5 työntekijään per yritys (Kirkwood, 2009, 495). Tutkimustulos tukee väitteitä siitä, 

että yritykset kasvaisivat alkuvaiheessa nopeammin kuin jo kauemmin toimineet 

yritykset, sillä Kirkwoodin (2009, 493) mukaan tutkitun toimialan yritykset kasvoivat 

Uudessa-Seelannissa vuonna 2006 – 2007 keskimäärin noin 3,4%.  

 

Kirkwoodin (2014, 488) mukaan Uudessa-Seelannissa toimivista pk-yrityksistä 

keskimäärin 10 – 28% pienistä yrityksistä kasvaa, 43 – 66% pysyy samankokoisina ja 

loput 22 – 30% pk-yrityksistä jopa kutistuu. Nichterin ja Goldmarkin (2009, 1453) 

mukaan puhuttaessa hieman kookkaammista pk-yrityksistä on yritykselle 

todennäköisempää kutistua kuin kasvaa. Yritysten omistaja-johtajille tehdyn 

kyselytutkimuksen mukaan omistaja-johtajista hyvin pieni osa odottaa yrityksensä 

kasvavan ensimmäisen viiden vuoden aikana kovinkaan paljoa. Kyselyn korkeimmat 

kasvuodotukset olivat Oceanian alueella, jossa omistaja-johtajista vain 1,1% arvioi 

yrityksensä kasvavan yli 20 henkilöä työllistäväksi ja vain 0,5% arvioi yrityksensä 

kasvavan yli 50 henkilöä työllistäväksi ensimmäisen viiden vuoden aikana. (Kirkwood, 

2009, 488) Tämä kyselyn tuloksen voidaan siis olettaa tukevan olettamusta siitä, että 

pk-yritysten omistaja-johtajat eivät ainakaan fanaattisesti pyri yrityksen kasvattamiseen 

ainakaan työntekijämäärien osalta. Myös Brännback et al. (2014, 93) totesivat 

omistaja-johtajien odotusten työpaikkojen luontiin liittyen olevan todella matalat, sillä 

heidän mukaansa vain noin 1,7% yritysten omistaja-johtajista uskoo pystyvänsä 

kasvaa yli 100 työntekijää työllistäväksi yritykseksi ja vain 7% uskoo kasvavansa yli 20 

henkilöä työllistäväksi. Heikon uskon työntekijämäärien lisäämiseen todistaa myös se, 

että noin 70% uusista yrityksistä ei usko kasvavansa työntekijämäärien osalta 

ollenkaan (Brännback et al. 2014, 93). 

 

Yritysten kasvua tutkittaessa on muotoutunut niin sanottu Gibratin laki, jonka mukaan  

kaikilla yrityksillä on yhtä suuri todennäköisyys kasvaa tietyn verran, mikäli ne toimivat 

samalla alalla tietyn ajanjakson aikana, huolimatta yrityksen koosta tai iästä. Tämän 

teorian on kuitenkin osoitettu lukuisissa tutkimuksissa pitävän paikkansa vain tietyn 

koon saavuttaneiden yritysten kohdalla, jolloin pienikokoiset yritykset omaavat 
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teoriasta poiketen suuremman todennäköisyyden kasvaa kuin suuremmat. (Lopez-

Garcia & Puente, 2011, 1029)  

 

Kuten jo aiemmin todettiin, pk-yritykset kasvavat usein yritystoiminnan alkuvaiheessa 

huomattavasti nopeammin kuin muutaman vuoden toiminnan jälkeen. Alkuvaiheen 

kasvua selitetään usein oppimishyödyillä, jotka parantavat toiminnan kannattavuutta ja 

mahdollistavat toiminnan kasvun (Hashi & Krasniqi, 2011, 461). Oppimishyödyistä 

kumpuava kasvu hidastuu kuitenkin nopeasti, sillä oppimishyödyt pienenevät ajan 

kuluessa. Kauemmin toimineiden ja suurempikokoisten yritysten kasvun hidastuminen 

johtuukin usein siitä, että suuremmat yritykset ovat jo saavuttaneet mittakaavaedut, 

jolloin toiminnan suurentaminen entisestään ei enää aiheuta merkittävää etua 

liiketoiminnalle yksikkökustannusten laskun pysähtymisen vuoksi (Park & Jang, 2010, 

368). Tilapäisiä oppimishyötyjä voidaan olettaa saavutettavan kuitenkin uuden 

työvoiman rekrytoinnin avulla, kun uusi työntekijä tuo kokemuksensa edellisestä 

työpaikasta mukanaan uudelle työpaikalle. Oppimishyötyjen merkitys korostuu etenkin 

aloilla, joilla mittakaavaetujen merkitys on vähäinen. Tällaisilla aloille perustetut 

yritykset pärjäävät taloudellisesti paremmin, kuin aloilla, joilla isot toimijat saavat 

huomattavia kustannusetuja mittakaavatuottojen vuoksi. (Hashi & Krasniqi, 2011, 461) 

Heti perustusvaiheessa hyvin taloudellisesti pärjäävä yritys tulee todennäköisesti 

jatkamaan toimintaansa suuremmalla varmuudella kuin yritys, joka kohtaa 

talousvaikeuksia heti toimintansa aloitusvaiheessa. Taloudellinen menestys 

mahdollistaa yrityksen omistaja-johtajalle suuremmat tuotot, sekä yrityksen 

nopeamman kasvun, jotka ovat tärkeitä seikkoja yritystoiminnan jatkuvuuden kannalta. 

 

Nichterin ja Goldmarkin (2009, 1456) mukaan nuoret yritykset kasvavat nopeammin 

kuin kauemmin toimineet yritykset, koska ajan saatossa yritys saavuttaa oman 

toimintansa kannalta optimaalisen koon, jonka jälkeen yrityksen ei tarvitse kasvaa, 

mikäli yrityksen toiminta ei kohtaa merkittäviä muutoksia. Myös McPherson (1996, 

258) toteaa kauemmin toimineen yrityksen olevan huomattavasti tehokkaampi 

toimimaan omalla liiketoiminta-alueellaan, kuin nuori yritys, mikä voi johtaa jopa  

pidempään operoineen yrityksen organisaation kutistumiseen tehokkuuden kasvun 

myötä. Yrityksen optimaalisen koon voidaan katsoa olevan sellainen koko, jolloin yritys 

suoriutuu velvoitteistaan mahdollisimman pienillä kustannuksilla, samalla saavuttaen 

omistajan vaatiman tuottotason. Tämä teoria selittää tutkimustuloksia pk-yrityksen 
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kasvusta ja kutistumisesta vuorovuosina, mitä on perusteltu yrityksen 

opetteluvaiheena, jolloin se opettelee sopeutumaan liiketoimintaansa. Navarettin, 

Castellanin ja Pierin (2014, 824) mukaan nuorten pk-yritysten suuremmat kasvu- ja 

kutistumisvauhdit ja etenkin niiden suuret vaihtelut vuosittain johtuvat nuorten yritysten 

omistaja-johtajien kokemattomuudesta. Navaretti et al. (2014, 824) mukaan nuoren 

yrityksen koko seuraa omistaja-johtajien arvioita yrityksen tulevista myyntimääristä. 

Nuoren yrityksen omistaja-johtajilla ei kuitenkaan ole vielä kokemusta, mihin nämä 

arviot perustuisivat, jolloin ne tekevät virheitä varautuessaan tulevaan kasvuun ja 

tällöin yritys voi vuorovuosina kasvaa ja kutistua. (Navaretti et al. 2014, 824) 

 

Iältään nuoria, pienikokoisia ja nopeasti kasvavia yrityksiä on kirjallisuudessa kutsuttu 

gaselleiksi. Gasellilla tarkoitetaan yritystä, joka kasvaa nopeasti ja on innovatiivinen 

ainakin jollain toimintansa osa-alueella. (Feindt et al, 2002, 51) Gasellin määritelmän 

mukaan yrityksen ei tarvitse olla innovatiivinen uusien tuotteiden tai palveluiden osalta 

vaan esimerkiksi jo olemassa olevan palvelun tai toimintamallin järjestäminen uudella 

tavalla riittää. Kuitenkin Gaselli yrityksen keskeisessä asemassa on nopea kasvu, eli jo 

edellä mainittu yli 20% vuosikasvutahti (Feindt et al, 2002, 51; Markman & Gartner, 

2002, 64). Pienikokoisia yrityksiä, jotka eivät kasva tai kasvavat hitaasti, on 

kirjallisuudessa kutsuttu puolestaan hiiriksi (Brännback et al. 2014, 15). Gasellien ja 

hiirten välillä ei yritystoiminnan alkuvaiheessa ole juurikaan eroja, mutta muutaman 

ensimmäisen vuoden aikana gaselli yrityksen kasvustrategia aiheuttaa joko nopean 

kasvun tai usein yrityksen poistumisen markkinoilta kun taas hiiriluokkaan kuuluvan 

yrityksen toiminta on tasaisempaa (Feindt et al. 2002, 51).  

 

Yritysten kasvuun panostettaessa ja kasvuodotuksia luodessa olisi hyvä muistaa, että 

viimeisen kahden vuosikymmenen aikana Euroopassa yritysten koon pieneneminen 

niin työntekijämäärien, kuin myyntimäärienkin suhteen on ollut yhtä todennäköistä kuin 

yrityksen koon kasvaminen (Navaretti et al. 2014, 823). Viime vuosikymmeninä 

yritysten kasvua on kuitenkin rajoittanut yritysten keskittyminen toimintojensa 

tehostamiseen, mikä näkyy esimerkiksi toimintojen ulkoistamisessa. Kun yritykset 

ulkoistavat toimintojaan perustuen transaktiokustannusteoriaan, voi yrityksen 

kannattavuus ja tulos parantua yrityksen koon laskiessa, mitä voidaan pitää pk-

yritysten omistaja-johtajien keskuudessa positiivisena asiana, sillä tällöin yritystoiminta 

on tuottavampaa ja sisältää vähemmän riskejä ja vastuita (Bentzen, Madsen & Smith, 
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2012, 938). Pk-yritykset ovat usein ulkoistaneet osia toiminnoistaan, kuten esimerkiksi 

osan taloushallinnosta (Nandan, 2010, 66). Ulkoistamisen seurauksena toiminta-

asteen laskiessa irtisanomiset ovat vähäisempiä, sillä esimerkiksi kirjanpitäjää tai 

palkanlaskijoita ei tarvitse irtisanoa vähentyneen työmäärän vuoksi. Pk-yrityksillä 

voidaan siis sanoa olevan pienemmät adaptaatiokustannukset, kuin suurilla yrityksillä 

(Hashi & Krasniqi, 2011, 460). Adaptaatiokustannusten vähyyttä voidaan pitää 

positiivisena asiana etenkin taloudellisen turbulenssin aikana, jolloin yritykseen jolla on 

vähäiset adaptaatiokustannukset, kohdistuu vähemmän paineita irtisanoa 

työntekijöitään, minkä puolestaan voidaan olettaa parantavan yrityksen kykyä keskittyä 

varsinaisen liiketoimintansa pyörittämiseen. 

 

Suurten työllistämisvaikutuksiensa lisäksi pk-yrityksiä pidetään innovaatioiden 

kannalta hedelmällisempänä ympäristönä kuin suuria yrityksiä. Tämän on katsottu 

johtuvan pk-yritysten koon mahdollistamasta toiminnan joustavuudesta sekä 

innovaatio- ja ongelmanratkaisuorientoituneisuudesta, verrattuna suurempiin 

toimijoihin. (Lin, 1998, 43) Pk-yritysten on myös katsottu ottavan enemmän riskejä 

toiminnassaan kuin jo suuriksi ja vakaiksi kasvaneiden yritysten, mikä myös lisää 

innovaatioherkkyyttä. Jonesin, Suorannan & Rowleyn (2013, 707) mukaan pk-yritykset 

ovat innovaatioiden kannalta hedelmällisiä, koska pk-yritysten organisaatiorakenne on 

pienempi ja ketterämpi, ja ne omaavat vähemmän byrokratiaa ja niissä on enemmän 

vuorovaikutusta yrityksen kaikkien osastojen ja työntekijöiden välillä. Pk-yritysten 

innovaatioherkkyydestä on todisteena tutkimuksia, joiden mukaan pk-yritykset ovat 

vastuussa noin 55 %:sta innovaatioina pidettävistä keksinnöistä sekä jopa 95 %:sta 

radikaaleina pidetyistä innovaatiosta. (Dobbs & Hamilton, 2007, 297) Yritysten 

tekemien innovaatioiden on todettu vaikuttavan positiivisesti yrityksen kasvuun. 

Innovaatio voi olla joko uusi tuote, palvelu tai esimerkiksi yritystoiminnan järjestäminen 

uudella tavalla, eli rakenteellinen innovaatio. (Hashi & Krasniqi, 2011, 6)  

 

Verrattaessa pk-yritysten nopeaa kasvua suhteessa suurempiin toimijoihin on 

mainittava, että pk-yrityksillä suhteellinen kasvu on usein suurempaa kuin 

suuryritysten, mutta todellinen euromääräinen myynnin kasvu tai työntekijämäärien 

todellinen kasvu on usein suurempaa isommissa yrityksissä. Tätä perustellaan pk-

yritysten ja etenkin nuorten pk-yritysten osalta siten, että nuoret pk-yritykset eivät 

usein pääse käsiksi toimialansa kilpailuetuihin, kuten kustannusten alenemiseen 
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suurtuotannon etujen avulla, jolloin ne todennäköisesti kohtaavat vähemmän 

kasvumahdollisuuksia. (Bentzen et al. 2012, 937) Usein yritysten kasvua pidetään aina 

positiivisena seikkana eikä kasvun laatuun tai sen kestävyyteen käytetä juurikaan 

huomiota. Yrityksen kasvua tarkastellessa tulee ottaa huomioon tutkittujen yritysten 

koko, sekä mittaustekniikka. Suurempi kokoiset yritykset saavuttavat usein 

nopeampaa ja suurempaa kasvua kun mitataan absoluuttisilla mittareilla, kuten 

työntekijämäärillä tai liikevaihdon euromäärällä, kun taas pienempikokoiset yritykset 

loistavat usein relatiivisilla mittareilla mitattaessa eli prosentuaalisella kasvulla 

mitattaessa. (Delmar, Davidsson & Gartner, 2003, 193) Pienikokoiselle yritykselle, joka 

työllistää kaksi tai kolme ihmistä yhden tai kahden lisätyöntekijän palkkaus on jo 

todella suuri kasvu sekä toimintalaajuuden, sekä suhteellisen kasvun kannalta 

(Brännback et al. 2014, 25). Esimerkiksi yritys, joka työllistää kaksi henkilöä ja palkkaa 

kaksi uutta työntekijää, kasvaa suhteellisesti 100% ja myös yrityksen toiminnan 

laajuuden voidaan katsoa kasvavan huomattavasti. Kuitenkin yritys, joka työllistää 10 

työntekijää ja palkkaa kaksi uutta ei kasva suhteellisesti kuin 20%, eikä yrityksen 

toiminnan voida odottaa kasvavan kovinkaan paljoa. Kuitenkin molemmat yritykset 

ovat kasvaneet absoluuttisesti työntekijämäärällä mitattuna yhtä paljon.  

 

Sama ristiriita pätee myös liikevaihdon ja tuloksen kasvuun (Brännback et al. 2014, 

25). Esimerkiksi yritys, jonka liikevaihto on 100 000 euroa kasvattaa liikevaihtoaan 50 

000 euroa, sen suhteellinen kasvu on 50%, mutta yritys jonka liikevaihto on 400 000 

euroa kasvattaa liikevaihtoa 50 000 euroa, sen suhteellinen kasvu on vain 12,5%. 

Kuitenkin molemmat yritykset ovat kasvaneet absoluuttisesti 50 000 euroa. Vielä 

merkittävämpänä yrityksen omistajan kannalta voidaan pitää yrityksen tuloksen 

kasvua (Lu & Beamish, 2006, 28). Yritys joka kasvattaa tulostaan vuodessa 50 000 

eurosta 75 000 euroon kasvattaa tulostaan suhteellisesti 50%, mutta yritys joka 

kasvattaa tulostaan 200 000 eurosta 250 000 euroon kasvaa suhteellisesti vain 25%. 

Kuitenkin absoluuttisesti jälkimmäinen yritys on kasvanut 25 000 euroa enemmän.  

 

Yrityksen omistaja-johtajan kannalta tuloksen absoluuttista kasvua voidaan kuitenkin 

pitää huomattavasti tärkeämpänä kuin suhteellista kasvua, sillä suuret kasvuprosentit 

voivat näyttää hyvältä raporteissa, mutta omistaja-johtajan elannon takaavat kuitenkin 

vain eurot. Tuloksen kasvua tutkittaessa tulee muistaa, että tuloksen kasvattaminen ei 

välttämättä vaadi yrityksen toiminnan laajuuden kasvua työntekijämäärän tai edes 
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liikevaihdon osalta (Brännback et al. 2014, 25). Tulosta voidaan kasvattaa myös 

parantamalla toiminnan katetta, esimerkiksi alentamalla tuotantokustannuksia tai 

ulkoistamalla osaa toiminnoista, jolloin työntekijämäärä ja/tai liikevaihto voivat jopa 

pudota. 

 

Kasvua tutkittaessa tulee muistaa myös se, että huonossa taloustilanteessa kasvuna 

voidaan pitää myös yrityksen toiminta-asteen ja koon pitämistä ennallaan. Kun 

esimerkiksi muiden saman alan yritysten liikevaihdot ja koko alan liikevaihto kutistuu, 

sellainen yritys, jonka pystyy säilyttämään oman liikevaihtonsa tason ennallaan tai 

edes pienentämään sitä keskimääräistä tasoa vähemmän, kasvattaa 

markkinaosuuttaan toimialalla. (Weber, Geneste & Connell, 2015, 32) Tällöin yritys ei 

lukujen valossa kasva, mutta se kasvaa suhteessa toimialaansa ja saavuttaa täten 

vahvempaa asemaa omalla toimialallaan, mitä voidaan myös pitää yrityksen 

menestyksen mittaamisen kannalta positiivisena kriteerinä. 

 

Yritysten taloudellisesta menestyksestä puhuttaessa on tärkeää tunnistaa kenen 

näkökulmasta asiaa tarkastellaan. Taloudellinen suorituskyky voidaan jakaa 

työntekijämäärien kasvuun, myynnin kasvuun ja määrään, sekä tuottojen kasvuun ja 

määrään. Poliittisesta ja kansantalouden näkökulmasta voidaan hyvänä yrityksenä 

pitää varmasti sellaista, joka luo ja ylläpitää työpaikkoja, sekä kasvattaa 

markkinaosuuttaan. Yrityksen omistaja-johtajan näkökulmasta voidaan hyvänä 

yrityksenä pitää yritystä, joka kasvattaa tuottojaan. (Brännback et al. 2014, 38) 

Taloudellista suorituskykyä mitattaessa tulee kuitenkin muistaa, että yritystä, joka on 

saavuttanut tietyn koon ja kannattavuusasteen ja ei sen vuoksi ole enää muutamaan 

vuoteen kasvattanut liikevaihtoaan tai tuottojaan, ei voida automaattisesti pitää 

huonona yrityksenä. Mikäli yritys tuottaa tasaisia riittäviä voittoja vuodesta toiseen, 

voidaan yrityksen taloudellisen suorituskyvyn sanoa olevan hyvä, vaikka kasvua ei 

olisikaan tapahtunut moneen vuoteen. 

 

Yrityksen omistaja-johtajan elannon saamisen lisäksi uusille yrityksille kasvupaineita 

antavat tällä hetkellä valtiot. Useat maat kärsivät korkeasta työttömyydestä ja useiden 

maiden hallitukset ovatkin korostaneet pk-yritysten merkitystä työpaikkojen luonnissa. 

(Davila et al. 2015, 7) Työpaikkojen luonti on asetettu pk-yritysten tavoitteeksi jopa 

EU:n tasolla, jonka kymmenvuotis-strategiaan on kirjattu jäsenvaltioiden vastuusta 
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luoda sellainen taloudellinen ja sosiaalinen ympäristö, joka tukee yrittäjyyttä ja pk-

yritysten kasvua (Brännback et al. 2014, 8). Davila et al. (2015, 7) mukaan tämän 

kaltainen keskustelu luo pk-yritysten omistaja-johtajille paineita kasvattaa yritystä 

palkkaamalla lisää työntekijöitä. Kuitenkin vastaperustetulle yritykselle palkkausta 

tärkeämpää olisi saada liikevaihto kasvamaan ensimmäisten vuosien aikana, jotta 

esimerkiksi työvoiman palkkaukselle olisi edellytyksiä myöhemmin. Yrityksen 

työntekijöiden määrän kasvattaminen ilman riittävää taloudellista toimintaa voi johtaa 

yrityksen taloudellisiin ongelmiin ja juuri palkattujen työtekijöiden irtisanomisiin (Davila 

et al. 2015, 10). Riittävän liikevaihdon ja toiminta-asteen lisäksi pk-yrityksen tulisi olla 

riittävän kannattava omistaja-johtajalleen, jotta hänen olisi kannattavaa palkata lisää 

työvoimaa. Kasvun ja kannattavuuden on katsottu syövän toisiaan lyhyellä aikavälillä, 

joten on kohtuutonta asettaa vastaperustetulle yrityksen omistaja-johtajalle paineita 

kasvattaa yritystä kannattavuuden kustannuksella (Lu & Beamish, 2006, 28).  

 

Usein pk-yritysten kasvattamista pidetään todella positiivisena asiana etenkin 

työllistämisvaikutusten kannalta. Pk-yritysten kasvun kautta luomia työpaikkoja ei 

kuitenkaan voida pitää täysin kestävinä, sillä tutkimusten mukaan 1 – 10 vuotta 

vanhojen yritysten luomista työpaikoista keskimäärin 40% katoaa ensimmäisen viiden 

vuoden aikana. Tämä tarkoittaa, että vaikka uudet pk-yritykset ovatkin tärkeässä 

osassa työpaikkojen luonnissa, on luotujen työpaikkojen reaalimäärä huomattavasti 

pienempi kuin tilastot antavat olettaa. (Brännback et al. 2014, 37) Tämä seikka 

todistaa sen, että kestävää kasvua ei voida saada aikaan ilman kannattavuutta 

(Brännback et al. 2014, 2). Tätä tukevat myös tutkimustulokset, joiden mukaan usein 

nopeasti kasvavat yritykset päätyvät lopulta olemaan pettymyksiä ja niiden toimintaa 

joudutaan supistamaan, jolloin myös osasta kovan kasvun aikana syntyneistä 

työpaikoista joudutaan luopumaan (Brännback et al. 2014, 38). Tämän ilmiön vuoksi 

tutkimukset ovat antaneet ristiriitaisia tuloksia siitä, voidaanko pientä osaa pk-

yrityksistä, lähinnä gaselleja, pitää vastuussa suurimmasta osasta työpaikkojen 

luonnista, kuten aiemmissa tutkimuksissa on todettu (Dobbs & Hamilton, 2007, 297). 

Työpaikkojen kestävyysvajeen lisäksi tulee muistaa, että ne pk-yritykset, jotka todella 

luovat uusia työpaikkoja merkittävässä määrin, ovat todella harvassa. Tutkimusten 

mukaan noin 2 – 10% yrityksistä, riippuen tutkimuksen tekoajasta ja paikasta, voidaan 

katsoa todella luovan työpaikkoja. (Lopez-Garcia & Puente, 2011, 1030) 
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Lopez-Garcian ja Puenten (2011, 1030) mukaan Espanjassa pk-yritysten luomista 

työpaikoista noin 7,7% kaikista pk-yrityksistä luovat noin 80% uusista työpaikoista. 

Tätä voidaan pitää todisteena sille, että suurin osa perustetuista yrityksistä ei kasva 

juuri laisinkaan ainakaan työntekijämäärien osalta. Kuitenkin erään tutkimuksen 

mukaan Etelä-Amerikassa ja Afrikassa toimivien pk-yritysten keskimääräinen 

vuosikasvu työntekijämäärien osalta oli jopa 17% vuodessa (Nichter & Goldmark, 

2009, 1453). Tätä tutkimustulosta voidaan kuitenkin selittää pk-yritysten suuremmalla 

potentiaalilla relatiivisen kasvun osalta sekä pienellä joukolla nopeasti kasvia yrityksiä 

eli gasellien vaikutuksella. 

 

Kestävänä kasvuna pidetään kasvua, joka on toteutettu yrityksen omasta toiminnasta 

saatavalla tulorahoituksella. Tutkimusten mukaan yritykset, jotka ovat rahoittaneet 

kasvunsa tulorahoituksella ovat tutkimusten mukaan keskimäärin kannattavampia kuin 

ulkoisia rahoituslähteitä käyttäneet yritykset. (Markman & Gartner, 2002, 67) Syynä 

tähän voidaan pitää ulkoisen rahoituksen käyttämisestä johtuvia taloudellisia 

velvoitteita, kuten korkoja. Lisäksi tulorahoituksen mahdollistaman kasvun rajallisuus 

aiheuttaa sen, että tulorahoituksella kasvavat yritykset kasvavat hitaammin kuin 

ulkoisia rahoituslähteitä käyttävät yritykset. Hitaamman kasvun voidaan puolestaan 

olettaa aiheuttavan vähemmän kasvuun liittyviä ongelmia ja kustannuksia, sillä hidasta 

kasvua on helpompi hallita. Silvan ja Santosin (2012, 47) mukaan pk-yritykset, jotka 

pyrkivät pitämään velan määrän minimissään, ovat keskimäärin kannattavampia, 

omaavat paremman likviditeetin ja saavuttavat nopeampaa kasvua kuin yritykset joilla 

on paljon velkaa, johtuen juuri lainan aiheuttamista kustannuksista. Vieraanpääoman 

kustannuksia kasvattavat Silvan ja Santosin mukaan pk-yritysten kohdalla etenkin se, 

että niillä on usein vain vähän vaihtoehtoja vieraanpääoman saannille ja lisäksi pk-

yritysten saamat lainat ovat usein kalliita, eli omaavat poikkeuksellisen korkeat korot 

(Silva & Santos, 2012, 47). 

 

Kestävä kasvu voidaan määritellä tarkastelemalla sitoutuneen pääoman määrää, 

tuottoa ja kustannuksia. Kallunki (2014, 112) on kuvannut kestävää kasvua todelliseksi 

arvoa luovaksi kasvuksi, jolloin kasvuun tarvittavan sitoutuneen pääoman määrän 

lisäys tuottaa enemmän kuin sen rahoittamisesta aiheutuu kustannuksia. Toisin 

sanoen kasvu on kannattavaa silloin, kun kasvun aiheuttama investointi tuottaa 

enemmän kuin sen rahoituksesta aiheutuneet korkokulut kustantavat. Mikäli tämä ei 
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toteudu, investointi on tappiollinen, jolloin kasvu ei ole kannattavaa, sillä tällöin 

suuremmalla määrällä rahaa tuotot ovat pienentyneet lähtötilanteeseen verrattuna. 

 

Kestävän kasvun määrää on tutkittu paljon, ja  pyrkimyksenä on ollut luoda kestävän 

kasvun malli, jolla voidaan seurata kasvuvauhtia ja yrityksen kasvunsietokykyä. 

Churchill ja Mullins (2001) käsittelivät artikkelissaan yrityksen kasvua tulorahoituksella 

ja loivat mallin, jonka avulla voidaan laskea yrityksen maksimaalinen kasvuvauhti 

siten, että yritys säilyttää likviditeettinsä. Churchill ja Mullins määrittelivät yrityksen 

kasvuvauhdin operatiivisen toiminnan vaatiman rahavirran, toiminnan sitoman 

rahavirran ja toiminnasta saatavan rahavirran summaksi (Churchill & Mullins, 2001, 

137, 138). Mallin mukaan yritys voi siis kasvaa tietyllä aikavälillä tulorahoituksen avulla 

vain niin paljon, kun toiminnasta saatava tuotto ylittää operatiivisen toiminnan 

rahoituksen sekä toimintaan sitoutuvan rahan määrän samalla aikavälillä. 

 

Yritysten kasvua tutkineessa tutkimuksessa (Davidsson et al. 2009) yritykset olivat 

jaettu neljään kategoriaan: 1. Tähdet, jotka kasvavat ja ovat kannattavia, 2. 

Kasvuyritykset, jotka kasvavat, mutta eivät ole kovinkaan kattavia, 3. Tuottavat 

yritykset, joiden koko ei ole kasvanut, mutta yritys on todella kannattava, sekä 4. 

Heikosti menestyvät yritykset, jotka eivät kasva eivätkä ole tuottavia. Tutkimusten 

mukaan pk-yritykset kuuluivat kolme kertaa todennäköisimmin tuottavien yritysten 

joukkoon kuin tähtiin. Kasvuyritykset olivat puolestaan tutkimuksen mukaan vaarassa 

pudota heikkojen yritysten kategoriaan kolme kertaa todennäköisemmin kuin tuottavat 

yritykset. (Brännback et al. 2014, 69) Samaa kaavaa noudattaneessa, suomalaista 

dataa käyttäneessä tutkimuksessa yritys, joka oli tuottavassa kategoriassa, oli 80%:in 

todennäköisyys pysyä kannattavana tai nousta tähdeksi, mutta yritys, joka oli kasvu 

kategoriassa tai heikossa kategoriassa, oli noin 60%:in todennäköisyys pysyä 

kyseisissä kategorioissa (Brännback et al. 2009, 374). Myös tämä seikka todistaa, että 

pelkkään kasvuun keskittyvää ja siinä onnistunuttakin yritystä ei voida automaattisesti 

pitää kultakaivoksena, sillä yrityksen kasvattaminen vaatii pääomaa, joka on suoraan 

pois yrityksen tuottopotentiaalista, oli kyseessä sitten velka tai tulorahoituksella 

hankittu pääoma. Voimakkaaseen kasvupanostukseen liittyvä toiminnan riskien kasvu 

voi olla syynä yrityksen omistaja-johtajan päätökseen olla panostamatta kasvuun ja 

jättämättä rajut päätökset ja mahdolliset investoinnit ja yrityksen toimintaan tehtävät 

muutokset tekemättä (Hay, 1994, 290). 
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Tutkimusten mukaan pk-yritykset, jotka toimivat tuotto-orientoituneesti pärjäävät 

suhteellisesti paremmin kuin pk-yritykset, jotka keskittyvät toimintansa kasvattamiseen 

(Brännback et al. 2014, 69). Myös suomalaisella aineistolla tehdyssä tutkimuksessa 

todetaan, että voittoa tuottavat yritykset ovat kaksi kertaa todennäköisempiä 

siirtymään tähtien joukkoon, kun kasvuyritykset ja kasvuyritykset ovat kaksi kertaa 

todennäköisempiä suoriutumaan heikosti ja siirtymään heikkojen yritysten joukkoon. 

(Brännback et al. 2014, 71) Samaan lopputulokseen ovat tulleet myös Steffens et al. 

(2009, 143), joiden mukaan yrityksen nopea kasvu ei takaa yrityksen menestymistä. 

Tätä argumenttia tukee myös tutkimus, jossa todettiin, että mitä enemmän 

vastaperustettu pk-yritys keskittyi kasvuun ja kasvun kautta saataviin tuottoihin, sitä 

heikommin yritys menestyi taloudellisesti (Brännback et al. 2014, 71). Puolestaan 

Brännback et al. (2009, 375) tekemässä tutkimuksessa todettiin, että yrityksen 

kannattaisi aina keskittyä tuottavuuden ja kannattavuuden maksimointiin, sillä se 

johtaa pitkällä tähtäimellä todennäköisemmin myös yrityksen kasvuun, kuin jos yritys 

keskittyy vain toimintansa kasvattamiseen. 

 

Markmanin ja Gartnerin (2002, 67) mukaan nopeasti kasvavien uusien yritysten 

kannattavuuden säilyttäminen vaatii yritykseltä nopeaa markkinoille siirtymistä suurella 

toiminnan volyymilla, eli yrityksen tulee nopeasti saada uudella markkina-alueella 

myyntiin suuria määriä tavaraa tai pelvelua. Tämä kuitenkin vaatii yritykseltä 

huomattavia rahallisia panostuksia, ja jo valmiiksi vakavaraista ja taseeltaan vakaata 

yritystä, mikä nousee suuren osan kohdalla esteeksi, mikäli ulkoista rahoitusta ei ole 

saatavilla. Markmanin ja Gartnerin (2002, 67) mukaan uudella kasvuyrityksellä on 

parhaat mahdollisuudet säilyä kannattavana toimialalla, joka on vielä nuori, sillä silloin 

uusi yritys voi saada huomattavaa etua ensiliikkujan asemasta. Ensiliikkujan etu esim. 

innovatiivisen tuotteen tai palvelun kautta saattaa johtaa kyseisellä toimialalla 

markkinajohtajan asemaan, mikä puolestaan parantaa yrityksen mahdollisuuksia 

pysyä kannattavana. Innovatiivisen toiminnan on tutkimusten mukaan katsottu 

johtavan markkinaosuuden kasvuun. Nopean markkinaosuuden kasvun on kuitenkin 

osoitettu johtavan myös negatiivisiin vaikutuksiin yrityksen taloudellisessa 

suorituskyvyssä ja etenkin markkinoinnissa. (Markman & Gartner, 2002, 67) 
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Kasvupaineita luotaessa olisi hyvä muistaa, että pk-yrityksen nopea kasvu on erittäin 

harvinainen ilmiö. Nopeasti kasvavista pk-yrityksistä tai räjähdysmäisesti kasvaneista 

start-up yrityksistä on median avulla tehty jokapäiväinen ilmiö, jota kaikkien yritysten 

pitäisi tavoitella. Nykypäivänä vastaperustetulta yritykseltä odotetaan jo 

lähtökohtaisesti nopeaa kasvua ja mikäli sitä ei saavuteta, pidetään yritystä huonosti 

menestyvänä tai tylsänä, vaikka hidas kasvu, joka on rakennettu kestävälle pohjalle, 

on pitkällä aikavälillä usein kaikkien osapuolien kannalta kannattavampaa. (Brännback 

et al. 2014, 12) Kestävälle pohjalle rakennetun kasvun voidaan olettaa takaavan 

työpaikkojen säilyvyyden, yrityksen omistaja-johtajan tulojen, sekä esimerkiksi 

alihankintaketjun ja asiakassuhteiden säilymisen nopeaa kasvuhakuista liiketoiminnan 

kasvattamista paremmin. Tämän lisäksi on otettava huomioon se, että uuden yrityksen 

kasvun mahdollistaa alkuvaiheiden hyvä menestys. Markman ja Gartner (2002, 65) 

ovatkin määritelleet yrityksen kasvun olevan palkinto yritystoiminnan hyvästä 

menestyksestä, jonka mahdollistaa toiminnan kannattavuus ja kilpailuedun 

saavuttaminen. Yrityksen omistaja-johtajan kannalta kasvuun panostaminen ei ole 

järkevää, sillä myyntimäärien kasvun ei ole pystytty osoittamaan johtavan yrityksen 

kannattavuuden kasvuun toiminnan laajenemisesta johtuvien kustannusten kasvun 

vuoksi (Markman & Gartner, 2002, 67). Tämän vuoksi pk-yrityksen tulisi ensisijaisesti 

keskittyä tekemään toiminnasta kannattavaa ja mikäli ylimääräistä rahaa jää, voidaan 

alkaa miettiä toiminnan kasvattamista.  

 

Nopean kasvun ollessa harvinainen ilmiö, tulee myös muistaa, että kannattava ja 

kestävä kasvu sen nopeudesta piittaamatta on myös vaikeaa saavuttaa. Yrityksen 

kestävään kasvattamiseen ja kannattavuuden säilyttämiseen pystyy keskimäärin vain 

noin joka seitsemäs yritys. (Barringer et al. 2005, 664) Hidasta kasvua voidaan hallita 

paremmin ja sen voidaan täten olettaa olevan ”kestävämpää” kuin nopean kasvun, 

mutta hallittukin kasvu voi vaikuttaa yrityksen kannattavuuteen negatiivisesti. Tätä 

voidaan perustella esim. sillä, että yrityksen liiketoiminnallaan tekemä mahdollinen 

voitto käytetään yrityksen kasvattamiseen esimerkiksi markkinointiin, tai sillä, että 

yritys joutuu toimintaa kasvattaakseen ottamaan lainaa, jonka takaisinmaksuun ja 

korkoihin kuluu varoja, jotka ovat suoraan pois kannattavuudesta.  
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2.2 Kasvun mahdollistavat tekijät 
 

Kuten kaikki yritystoiminnan osa-alueet, myös yrityksen kasvun aikaansaaminen vaati 

yrityksen omistaja-johtajalta suuriakin ponnistuksia yritystoiminnan järjestämisen ja 

menestymisen suhteen. Yritysten kasvua voidaan pitää ennen kaikkea strategisena 

päätöksenä, joka vaatii suunnittelun lisäksi toimia, joilla kasvu toteutetaan. Kuitenkin 

pk-yritysten strategista suunnittelua tutkittaessa on havaittu, että monien pk-yritysten 

kohdalla varsinaista strategista suunnittelua ei tehdä ollenkaan, minkä on todettu 

vaikuttavan huomattavasti yrityksen taloudelliseen suoriutumiseen, verrattuna 

yrityksiin, joissa strategian suunnitteluun ja toteutukseen panostetaan. (Weber et al. 

2015, 30) Barringer, Jones ja Neubaum (2005, 664) tutkivat kasvuyrityksiä ja totesivat, 

että yritykset, joiden strategioita yhdisti voimakas panostus kasvuhakuisuuteen 

investointipäätösten, rekrytoinnin ja työntekijöiden kouluttamisen suhteen saavuttivat 

nopeaa kasvua. Tämän voidaan yksikertaisesti selittää johtuvan siitä, että yritys joka 

palavasti tavoittelee kasvua myös tekee sen eteen huomattavan määrän omasta 

mielestään kasvua tukevia asioita ja tämän voidaan olettaa vauhdittavan kasvua 

verrattuna yritykseen joka vain pyrkii selviämään liiketoiminnastaan. 

 

Kasvuun panostamisen vaikutuksia kasvuun tukee myös Kirkwoodin (2009, 489) 

tutkimus, jonka mukaan yksi keskeisimmistä seikoista pk-yrityksen kasvussa on 

omistajan halu kasvattaa yritystä. Useissa tutkimuksissa on todettu kasvuhakuisuuden 

lisäävän ylipäätänsä yrityksen mahdollisuutta kasvaa ja myös lisäävän yrityksen 

kasvuvauhtia (Kolvereid & Bullvag, 1996; Wiklund & Shepherd, 2003). Tätä seikkaa 

voidaan jälleen kerran puoltaa yksinkertaisesti sillä, että mikäli yrityksen omistaja-

johtaja tavoittelee päämäärätietoisesti kasvua, tekee hän todennäköisesti päätöksiä 

jotka edistävät kasvua, esimerkiksi panostamalla markkinointiin omistaja-johtaja voi 

tavoitella yrityksen kasvua  kysynnän ja myynnin kasvun kautta.  

 

Kasvun mahdollistavien tekijöiden käsittely etenee siten, että ensi käydään läpi pk-

yritysten omistaja-johtajien tavoitteita omalle yritystoiminnalle, sekä mahdollisia 

kasvuun motivoivia tekijöitä joilla, omistaja-johtajan on helppo perustella 

kasvutavoitteensa. Tämän jälkeen käydään läpi yritystoiminnan kehittämiseen 

kohdistuvia tekijöitä, joilla omistaja-johtajan on mahdollista saada kasvua aikaan 
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yrityksessään, minkä jälkeen käydään läpi pk-yrityksille tyypillisiä kasvuun tähtääviä 

strategioita ja ulkoisten tekijöiden vaikutusta kasvuun. 

 

2.2.1 Yritystoiminnalle asetetut tavoitteet kasvun mahdollistajina 
 

Pk-yritysten kasvuun vaikuttaa olennaisesti yritystoiminnalle asetetut tavoitteet, sekä  

se, miten yrityksen omistaja-johtajat uskovat kyseisten tavoitteiden toteutuvan 

(Brännback et al. 2014, 25). Kasvuun panostamista ja yrityksen kasvuun vaadittavien 

toimenpiteiden suorittamista voidaan pitää yrityksen sen hetkisen toiminnan 

kasvattamisen kannalta kannattavana, mutta myös tulevaisuuden mahdollisen 

kasvuhalukkuuden kannalta se on kannattavaa. Lopez-Garcian ja Puenten (2011, 

1031) mukaan nopeasti kasvavat yritykset ovat todennäköisiä kasvamaan jatkossakin 

keskimääristä nopeammin, kun taas hitaammin kasvavilla yrityksillä todennäköisyys 

nopeaan kasvuun tulevaisuudessa on heikompi. Tämä tarkoittaa sitä, että nopeasti 

kasvava yritys kasvaa tulevaisuudessa todennäköisesti hitaasti kasvavaa yritystä 

nopeammin, jolloin nopean kasvun voidaan katsoa luovan lisää kasvupotentiaalia. 

Tämän voidaan katsoa johtuvan esimerkiksi siitä, että nopeasta kasvusta ja sen 

tuomista haasteista selvinnyt yritys on keskimääräistä yritystä parempi luomaan 

kasvun lähteitä, kuten innovaatioita. Tämä saattaa johtua omistaja-johtajan 

poikkeuksellisen suuresta halusta kasvattaa yritystä tai organisaation kyvykkyydestä 

tehdä päätöksiä, jotka johtavat kasvuun. Myös kasvuvaiheessa tapahtuneesta 

organisaation oppimisesta voidaan katsoa olevan hyötyä tulevaisuudessa 

samankaltaisissa tilanteissa. Lisäksi nopean kasvun kokeneella yrityksellä on 

todennäköisesti valmiudet toteuttaa nopeaa kasvua uudelleen, johtuen kasvun 

aiheuttamista muutoksista organisaatiossa, sekä yrityksen sidosryhmäsuhteissa. 

Nopeasti kasvavilla yrityksillä voidaan siis sanoa olevan ns. voittamisen kulttuuri.   

 

Pk-yrityksen kasvua pyritään puoltamaan kansantaloudellisesta näkökulmasta 

työllisyyden parantamiseksi, mutta itse omistaja-johtajan yrityksen kasvattamisen 

motiivina pidetään usein oman taloudellisen tilanteen parantamista (Davidsson, 

Achtenhagen & Naldi, 2007, 384). Kuitenkin Davidssonin (1989) tutkimuksen mukaan 

vain noin 40% tutkimukseen osallistuneista yritysten omistaja-johtajista uskoi 

yrityksensä kasvattamisen tuovan heille lisää henkilökohtaisia tuloja, eivätkä siksi 
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tavoitelleet yrityksensä kasvattamista lisätienestien vuoksi. Yritysten kasvun ja 

kannattavuuden välistä yhteyttä on tutkittu todella paljon, ja tutkimusten tulokset ovat 

olleet ristiriitaisia osan osoittaessa vahvaa positiivista yhteyttä niiden välillä, osan 

osoittaessa negatiivista yhteyttä niiden välillä ja osan puolestaan osoittavan että niiden 

välillä ei ole juurikaan korrelaatiota (Davidsson et al. 2007, 383). 

 

Vaikka tilastolliset tutkimukset ovat antaneet ristiriitaisia tuloksia kannattavuuden ja 

kasvun yhteydestä, puhutaan kuitenkin usein siitä, kuinka yrityksen kasvu takaa 

kannattavuuden. Tämä seikka pitää tutkimusten mukaan paikkansa etenkin sellaisella 

toimialalla, jossa kilpailuetu saavutetaan pääasiassa mittakaavatuottojen avulla, eli 

suuremman erän tuotanto aiheuttaa pienentyneet yksikkökustannukset, sekä 

liiketoiminnassa jonka yksittäisen tuotteen tai palvelun kate jää todella pieneksi ja 

tuottoja saa pääasiassa aikaan vain lisäämällä volyymia. Muita kasvun tuomia etuja 

liiketoimintaan ovat oppimishyödyt, ensiliikkujan etu sekä verkostoitumisvaikutus. 

(Davidsson, Steffens & Fitzsimmons (2009, 390) Useissa tutkimuksissa on kuitenkin 

todettu, että kasvu ei johda kannattavuuteen (Davidsson et al. 2009, 391). Davidsson 

et al. (2009, 389) mukaan yrityksen kasvun tuomien hyötyjen mukanaan tuoma 

kannattavuuden kasvu on usein vain hetkellistä ja mikäli yritys haluaa parantaa 

kannattavuuttaan on kilpailuetua haettava jostain muualta kuin mittakaavatuotoista. 

Tällaisen kilpailuedun luominen esimerkiksi innovaation avulla voi kannattavuuden 

parantumisen lisäksi saada aikaan myös kasvua (Davidsson et al. 2009, 389). 

Huolimatta tästä monet tutkimukset puoltavat yrityksen kasvattamista, mikäli yrityksen 

omistaja-johtaja haaveilee korkeammista tuotoista omalle investoinnilleen. 

Tutkimusten mukaan kasvu vaatii yritykseltä menestymistä omassa 

liiketoiminnassaan, mikä usein johtaa tuottojen kasvuun. Tuottojen kasvun lisäksi 

yrityksen kasvuun panostamista puoltavat myös tutkimustulokset, joiden mukaan 

nopeasti kasvavat yritykset ovat kaksi kertaa todennäköisempiä jatkamaan 

toimintaansa pitkällä aikavälillä, kuin yritykset, jotka eivät kasva. (Dobbs & Hamilton, 

2007, 297) 

 

Kannattavuuden maksimoinnin voidaan olettaa toimivan positiivisesti yrityksen 

toiminnan jatkuvuuden kannalta, mutta myös kasvun on nähty hyödyttävän yrityksiä 

vaikeina aikoina. Tutkimusten mukaan kooltaan suuremmat yritykset selviävät 

paremmin taloudellisista vaikeuksista, kuin kooltaan pienet yritykset (Markman & 
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Gartner, 2002, 66). Tämän voidaan katsoa johtuvan siitä, että suuremmilla yrityksillä 

on varaa pitää suurempia rahoituspuskureita kuin pk-yrityksillä ja lisäksi suuremmat 

yritykset saavat todennäköisesti helpommin lainaa kriisitilanteissa kuin pk-yritykset. 

Rahoituspuskureiden ylläpito vaatii kuitenkin yritykseltä kannattavuutta, jotta 

saatavasta voitosta on varaa jättää osa käyttämättä yrityksen toiminnassa. 

 

Yrityksen arvon kasvattaminen voidaan nähdä yhtenä omistaja-johtajan strategiana 

oman varallisuutensa kasvattamisessa, mikä voidaan toteuttaa yrityksen koon tai 

toiminta-asteen kasvattamisen avulla. Tällaista strategiaa voidaan käyttää etenkin 

silloin, kun yritys tai osa siitä ollaan aikeissa myydä. Yrityksen myynnissä tärkeimpänä 

seikkana yrityksen omistaja-johtajalle voidaan olettaa olevan yrityksen arvon, eli 

kaupoissa siitä maksettavan hinnan maksimointi. Tällaisessa tilanteessa yrityksen 

kasvuun panostaminen voi olla paras strategia, sillä yrityksen arvoa arvioitaessa 

käytetään usein yrityksen tulevaisuudessa arvioitujen tulovirtojen arvoa. Tällöin 

yrityksen kannattavuuden maksivoiva strategia ei välttämättä maksimoi yrityksen 

arvoa, sillä ilman kasvua yrityksen arvoon ei kohdistu tulevaisuudessa toiminnan 

kasvun johdosta mahdollisesti saatavia kasvavien tulovirtojen arviointia. (Brännback et 

al. 2014, 25, 26) Tätä tukee vahvasti kasvuun panostaneen yrityksen Amazon.comin 

osakkeen kurssikehitys, minkä arvo on noussut, vaikka yrityksen tulos on ollut pitkiäkin 

aikoja negatiivinen. Tämänkaltaisessa tilanteessa osakekurssin eli yrityksen arvon 

nousun voidaan katsoa perustuvan tulevaisuudessa realisoituviin nopean kasvun 

mahdollistamiin suuriin voittoihin. (Markman & Gartner, 2002, 67) 

 

Yrityksen tuottamien palveluiden tai tuotteiden kysynnän kasvu luo paineita yrityksen 

omistaja-johtajalle vastata kysyntään kasvattamalla yrityksen toimintaa. Kysynnän 

kasvu voi myös lisätä omistaja-johtajan motivaatiota kasvattaa yritystä mahdollisten 

lisäansioiden muodossa. Pk-yrityksen kasvattamisen kannalta tuotteiden kysynnän 

kasvu on loistava tilaisuus kasvattaa yritystä, sillä suuret tilausmäärät voivat auttaa 

rahoituksen järjestämisessä, sekä samalla yrityksen riski toiminnan 

kasvattamispäätöksestä laskee, kun yrityksen tuotteille tai palveluille on varmasti 

kysyntää (Nichter & Goldmark, 2009, 1458). Yrityksen tuottamien palveluiden 

kysynnän kasvu voi myös osin pakottaa pk-yrityksen kasvattamaan toimintaansa, sillä 

suuren asiakkaan tekemän suuren tilauksen torjuminen voi johtaa asiakkaan 
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menettämiseen, mikä voi vaikuttaa olennaisesti pienikokoisen yrityksen toimintaan 

(Perren, 2000, 378). 

 

2.2.2 Yrityksen toiminnan kehittäminen kasvun mahdollistajana 
 

Yrityksen toiminnan kehittämisen sen eri muodoissa on todettu vaikuttavan 

positiivisesti kasvuun. Yrityksen kehittäminen voi liittyä rekrytointiin, työvoiman 

kouluttamiseen, yhteistyösuhteiden luontiin ja kehittämiseen, markkinointiin sekä 

yrityksen toimintaa helpottavien järjestelmien, kuten laskentatoimen ja 

toiminnanohjausjärjestelmien käyttöönottoon tai kehittämiseen. (Perren, 2000, 372; 

Lopez-Garcia & Puente, 2011, 1038; Robson & Bennet, 2000, 201; Bennet & Robson, 

1999; Deakins, Morrison & Galloway, 2002; Perez-Cabaneron, Gonzalez-Cruzin & 

Cruz-Rosin, 2011, 120) Liiketoiminnan kehittämisen tärkeimmät osa-alueet kasvun 

kannalta on esitetty kuviossa 5. 

 
Kuvio 5. Pk-yrityksen liiketoiminnan tärkeimmät kehittämisen osa-alueet kasvun 

näkökulmasta 

 

Yrityksen kasvuun vaikuttaa olennaisesti yrityksen kyky palkata osaavaa työvoimaa 

(Perren, 2000, 372). Lopez-Garcian ja Puenten (2011, 1031) mukaan nopeasti 

kasvaville yrityksille on ominaista panostaa osaavan työvoiman palkkaamiseen, sekä 
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työntekijöidensä kehittämiseen. Nopeasti kasvavat yritykset käyttävät tutkimusten 

mukaan jopa 70% enemmän aikaa työvoimansa kouluttamiseen, kuin hitaammin 

kasvavat yritykset (Lopez-Garcia & Puente, 2011, 1031). Työvoiman koulutuksen ja 

yrityksen kasvun positiivisen yhteyden voidaan katsoa johtuvan siitä, että mitä 

osaavampaa ja paremmin ”ajan hermolla” olevaa työvoimaa yrityksessä on, sitä 

tehokkaampia työntekijät ovat ensinäkin suoriutumaan annetuista nykyisistä 

työtehtävistään ja toiseksi luomaan innovaatioita tai innovatiivisia menetelmiä 

suoriutua entistä tehokkaammin annetuista työtehtävistä. 

 

Kasvua havittelevien uusien pk-yritysten on lähes pakollista palkata jossain vaiheessa 

uutta työvoimaa. Nopeaa kasvua havitteleva yritys vaatii tutkimusten mukaan 

vähintään kahdeksasta kymmeneen työntekijää (Cooper, Woo & Dunkleberg, 1989). 

Kasvua voidaan kuitenkin saavuttaa myös muuten, kuin kasvattamalla yrityksen 

työntekijämäärää. Esimerkiksi yritys, jonka liiketoiminta koostuu vain tuotteiden ostosta 

ja niiden eteenpäin myynnistä, voi saavuttaa huomattavaakin kasvua liikevaihdossa 

ilman lisätyöntekijöiden palkkausta. Tällaisessa tilanteessa on kuitenkin muistettava, 

että vaikka uusi pk-yritys ei itse työllistäkään työntekijöitä, voivat he silti olla mukana 

työpaikkojen luonnissa. (Brännback et al. 2014, 15)  Työpaikkoja voi syntyä 

esimerkiksi kuljetus-alalle tai alihankintaketjuun, kun pk-yrityksen oma liikevaihto ja 

myyntimäärät kasvavat.  

 

Lopez-Garcia ja Puente (2011, 1038) totesivat tutkimuksessaan työntekijöiden 

kouluttamisen lisäksi työntekijöiden palkkatason vaikuttavan yrityksen kasvuvauhtiin. 

Yritykset, joissa työntekijöiden palkkataso oli korkea, kasvoivat nopeammin kuin muut 

yritykset. Lopez-Garcia ja Puente selittävät tätä ilmiötä sillä, että paremmin koulutetut 

ja tehokkaammat työntekijät ovat paremmin palkattuja kuin vähemmän koulutetut ja 

että paremmin koulutetut työntekijät tuovat yritykseen enemmän arvoa, jolloin yritys 

todennäköisesti kasvaa nopeammin kuin yritys, jonka työntekijät ovat tiedoiltaan ja 

taidoltaan heikompia (Lopez-Garcia & Puente, 2011, 1038). Toinen mahdollinen 

selitys korkeammin palkattujen työntekijöiden vaikutuksesta yrityksen kasvuvauhtiin 

voi olla se, että korkeammin palkatut työntekijät ovat paremmin motivoituneita 

tekemään työnsä hyvin, jotta saisivat pitää korkeapalkkaisen työnsä. 
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Pk-yritysten kasvuun liittyy olennaisesti pk-yritysten tekemä yhteistyö muiden saman 

alan yritysten, tilitoimistojen, sekä muiden yrityksen sidosryhmien kanssa (Robson & 

Bennet, 2000, 201). Pk-yrityksen toiminnan kannalta yhteistyö ja liiketoiminnan 

kehittämiseen liittyvien seikkojen läpikäynti yrityksen sidosryhmien kanssa on 

ensiarvoisen tärkeää johtuen pk-yritysten koon aiheuttamista puutteista tietotaidon, 

ajan sekä resurssien suhteen (Chell & Baines, 2000, 197). Myös pk-yritysten kasvun 

kannalta ovat olennaisessa osassa  omistaja-johtajan saamat neuvot ja konsultointi 

yrityksen ulkopuolisilta tahoilta. Robsonin ja Bennetin (2000, 197) mukaan 

ulkopuolisella neuvonnalla yritystoiminnan hoitamiseen liittyen oli positiivinen vaikutus 

pk-yrityksen kasvuun. Useimmiten pk-yritysten omistaja-johtajat hakevat apua 

verotukseen, taloushallintoon, rahoittamiseen, kouluttamiseen, mainontaan, 

markkinointiin ja strategian kehittämiseen. Pk-yritysten eniten käyttämät ulkopuolisen 

neuvonnan lähteet ovat tilitoimistot, pankit, tavarantoimittajat ja asiakkaat, omistaja-

johtajien ystävät ja bisnes kumppanit, muut yritykset sekä julkisten tahojen ylläpitämät 

yritysneuvontaa harjoittamat elimet. Tutkimusten mukaan eniten kasvuun vaikuttavat 

konsultointitahot ovat tilitoimistot sekä asiakkaat ja toimittajat, jotka vaikuttavat 

tutkimusten mukaan erityisesti liikevaihdon kasvuun. (Robson & Bennet, 2000, 201) 

 

Pk-yrityksen on katsottu voivan saada huomattavia etuja omaan toimintaansa 

oppimalla yhteistyösuhteessa toimivalta yritykseltä. Pk-yritysten välinen yhteistyö 

hyödyttää usein molempia yhteistyösuhteen osapuolia, sillä mitä pidempään yhteistyö 

kestää, sitä paremmin yritykset oppivat ennakoimaan toistensa toimia ja näin ollen 

luovat synergiaetuja toimintaansa. (Beekman & Robinson, 2004, 60) Esimerkiksi pk-

yrityksen ja tilitoimiston välisen yhteistyön on todettu vaikuttavan pk-yrityksen 

taloudelliseen suorituskykyyn positiivisesti. Gooderham, Tobiassen, Døving ja 

Nordhaug (2004, 18) totesivat tilitoimiston ja pk-yrityksen välisen suhteen keston 

vaikuttavan suoraan tilitoimiston ymmärrykseen yrityksen toiminnasta ja tällöin 

tilitoimisto on paremmassa asemassa antamaan konsultaatiota yrityksen toimintaan 

liittyen. Kuitenkin Berry, Sweeting ja Goto (2006, 43) havaitsivat pk-yrityksen 

kasvuvauhdin ja saman tilitoimiston kanssa tehdyn yhteistyösuhteen keston 

vaikuttavan negatiivisesti toisiinsa. Tätä seikkaa voidaan selittää sillä, että 

tilitoimistojen on nähty panostavan palveluidensa kehittämiseen liian vähän (Nandan, 

2010, 73), jolloin kauan kestäneissä suhteissa tilitoimisto on jo tarjonnut yritykselle 

kaiken osaamisensa, eli yritys toimii jo tilitoimiston asiantuntijuuden huipulla eikä 
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tilitoimistolla ole enää annettavaa yrityksen taloushallinnon ja liiketoiminnan 

kehittämiseen.  

 

Asiakassuhteella on nähty olevan huomattavia vaikutuksia pk-yrityksen kasvuun. Pk-

yritysten sekä niiden toiminnalle tärkeiden tavarantoimittajien ja asiakkaiden välisten 

yhteistyösuhteiden on nähty vaikuttavan pk-yrityksen toimintaan samalla tavalla kuin 

tilitoimiston ja pk-yrityksen välisen suhteen. Yritysten oppiessa toisiltaan, sekä 

oppiessa ennakoimaan toistensa toimia, yritykset voivat luoda niin sanotun strategisen 

yhteistyön, joka parantaa yritysten taloudellista suorituskykyä ja näin ollen lisää myös 

kasvupotentiaalia. Pitkään kestäneet yhteistyösuhteet voivat myös rajoittaa pk-

yrityksen kasvua, sillä yritykset voivat jumiutua toimimaan toistensa kanssa, jolloin 

muut potentiaaliset yhteistyökumppanit laiminlyödään ja mahdollinen taloudellinen 

menestys jää saavuttamatta. (Beekman & Robinson, 2004, 60) Jumiutumista voidaan 

selittää sillä, että pk-yritys ei vaivaudu etsimään uusia yhteistyökumppaneita, sillä 

toiminta sujuu nykyisten kanssa moitteetta. Tällöin mahdolliset oppimishyödyt esim. 

uusilta toimittajilta jäävät saamatta. Jumiutuminen voi aiheuttaa myös sen, että 

pitkäaikaisesta yhteistyökumppanista ei raaskita luopua, vaikka tarjolla olisi 

kyvykkäämpiä kumppaneita, jotka hyödyttäisivät liiketoimintaa huomattavasti 

enemmän. Tämän vuoksi pitkään kestäneiden yhteistyösuhteiden on todettu lisäävän 

epäonnistumisen riskiä kun yritys kokee nopeaa kasvua (Beekman & Robinson, 2004, 

63). 

 

Yrityksen kasvuun vaikuttaa olennaisesti omistaja-johtajan halukkuus kasvattaa 

yritystä, mihin puolestaan vaikuttavat omistaja-johtajan kokemat yrityksen kasvun 

seurauksena lisääntyvät yrityksen hallinnoinnin vaikeudet. Yrityksen omistaja-johtajan 

kykyyn hallita yritystoimintaa voidaan olettaa vaikuttavan olennaisesti yritystoiminnan 

seuraamiseen ja valvomiseen käytettävät työkalut. Yrityksen, joka on panostanut 

toimintaansa mittaaviin toimintoihin, esimerkiksi sisäisen laskentatoimen järjestelmiin 

ja muihin taloushallinnon työkaluihin tai asiakastyytyväisyyden mittaamiseen, on 

luultavasti helpompi hallita ja ohjata toimintaansa, kuin yrityksen, joka on keskittynyt 

vain operatiiviseen toimintaan. Taloushallintoon ja liiketoiminnan monitorointiin 

panostavien yritysten on todettu menestyvän paremmin, kuin yritysten, joilla 

taloushallinto ja liiketoiminnan ohjaus ja valvontajärjestelmiin ei ole panostettu 

(Nandan, 2010, 65). Tämän voidaan olettaa johtuvan siitä, että yrityksen toimintaa on 
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helpompi seurata, jolloin itse operatiiviseen toimintaan voidaan käyttää enemmän 

aikaa, kun informaatio on helposti saatavilla, sekä siitä, että yritys saa helpommin ja 

nopeammin informaatiota toiminnassa tapahtuvista muutoksista ja pystyy näin 

nopeammin reagoimaan esimerkiksi toimintaa uhkaaviin tekijöihin. Taloushallinnon 

työkalujen käytöllä ja tilitoimiston kanssa tehdyllä yhteistyöllä on positiivinen vaikutus 

toisiinsa (Bennet & Robson, 1999; Deakins, Morrison & Galloway, 2002). Tätä voidaan 

puolestaan perustella yrityksen käytössä olevien taloushallinnon järjestelmien ja 

tilitoimiston kommunikaation toimimisella, minkä voidaan olettaa olennaisesti 

paranevan, kun siirrytään entistä tehokkaampiin järjestelmiin, jotka toimivat paremmin 

yhdessä ja mahdollisesti synkronoivat toisiaan jopa reaaliajassa. 

 

2.2.3 Kasvua tukevat strategiset toimenpiteet kasvun mahdollistajina 
 

Yrityksen kasvun aikaansaaminen vaatii yritykseltä selkeitä strategisia valintoja kasvua 

tavoittelevien toimintojen, kuten teknologian käyttöönoton ja markkinoinnin osalta.  

Kirjallisuuden pohjalta rakennettuja mahdollisia konkreettisia kasvuun tähtääviä 

strategisia toimenpiteitä on esitelty kuviossa 6. (Brännback et al. 2009, 371; Perez-

Cabanero, Gonzalez-Cruz & Cruz-Ross (2011, 120). Yrityskaupat ja yhdistymiset on 

aiemmin nähty pääasiassa ostettavan yrityksen kannalta keinona poistua markkinoilta 

siten, että omistajat myyvät perustamansa yrityksen eteenpäin, ja jäävät 

yrityskaupasta saatavien rahojen avulla eläkkeelle. Yritykset kuitenkin myös kasvavat 

yritysostojen ja yhdistymisten avulla, joten niitä voidaan ainakin ostoja tekevän 

yrityksen kannalta pitää myös kasvustrategiana (Brännback et al. 2009, 371). Gilbert 

et al. (2006, 939) tekemän tutkimuksen mukaan noin 10% yrityksistä kasvaa 

yritysostojen vuoksi. Tutkimuksessa ilmeni, että yritysten yhdistyessä sen koon kasvun 

lisäksi yritysten yhdistäminen loi yritykselle kasvupotentiaalia myös tulevaisuudessa 

yritysten saadessa käyttöönsä toistensa teknologiaa ja suuremman markkina-aseman 

tuomaa kilpailuvoimaa. (Gilbert et al. 2006, 939) Yritysostojen avulla kasvavat usein 

yritykset, joilla on mahdollisuus päästä käsiksi rahoitukseen, mutta heikot teknologiset 

edellytykset luoda kilpailuetua (Chen et al. 2009, 296). Brännback et al. (2009, 371) 

mukaan yrityksen kasvattaminen yritysostojen avulla on kannattavaa aloilla, joilla 

tietotaidolla on suuri merkitys liiketoiminnassa menestymiseen, kuten esimerkiksi 

bioteknologia-alalla, koska yritysostojen yhteydessä kahden yrityksen osaaminen 
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yhdistyy ja luo mahdollisesti uusia ideoita liiketoimintaan. Bioteknologia-alalla yrityksen 

kasvattaminen yritysostojen avulla on kannattavaa myös yrityksen taloudellisen 

menestymisen kannalta, sillä tutkimusten mukaan yrityksen teknologisen osaamisen 

kasvu kasvattaa yrityksen todennäköisyyttä tehdä innovaatioita, ja innovaatioilla on 

puolestaan positiivinen vaikutus yrityksen taloudelliseen menestykseen ja yrityksen 

kykyyn houkutella investointeja (Brännback et al. 2009, 371). Yritysostoja voidaan siis 

pitää kasvun ja taloudellisen menestyksen lähteenä. Huipputeknologiaan 

panostaminen ei kuitenkaan takaa yrityksen menestystä ainakaan kasvulukujen 

valossa, sillä Leen (2010, 287) tekemän tutkimuksen mukaan, jossa tutkittiin 

teknologian kehittämisen vaikutuksia yrityksen kasvuun, todettiin, että voimakas 

panostaminen teknologian kehitykseen ei merkittävästi nosta yrityksen kasvulukuja, 

mutta matala panostus kuitenkin vaikutti negatiivisesti kasvulukuihin. Tätä voidaan 

perustella sillä, että teknologia-aloilla toimivista yrityksistä suurin osa panostaa 

huomattavasti teknologian kehitykseen, jolloin teknologian kehittämisen panostuksen 

on vaikea osoittaa olevan syy poikkeuksellisen suuriin kasvulukuihin. 

 

 
Kuvio 6. Mahdolliset kasvuun tähtäävät strategiat pk-yrityksen näkökulmasta 

 

On selvää, että mikäli yritys kehittää uuden huipputuotteen ja onnistuu markkinoimaan 

sen kuluttajille, on kasvu taattu. Kuitenkin myös toiminnan järjestäminen 

tehokkaammin vaikuttaa kannattavuuteen ja mahdollistaa sitä kautta myös kasvun, 

kun toiminnan järjestelyllä saadaan alennettua yrityksen rakenteellisia kustannuksia 

josta säästetyt rahat voidaan käyttää kasvuun. Viime vuosina innovaatioiden on 

tutkimuksissa osoitettu olevan yksi suurimmista yrityksen kasvun lähteistä (Audretsch 
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et al. 2014, 743). Pk-yritysten joustava rakenne mahdollistaa pk-yritysten nopean 

reagoinnin toimialalla tai koko taloudessa tapahtuviin muutoksiin (Hashi & Krasniqi, 

2011, 460). Pk-yritysten rakenteellisia valintoja ja innovaatioherkkyyteen panostamista 

voidaan pitää yrityksen strategiana ja kilpailuetuna alojen suurempiin toimijoihin 

verrattuna. 

 

Tutkimusten mukaan yrityksen kasvattamisen kannalta yritykselle tärkeitä 

ominaisuuksia ovat kokenut omistaja-johtaja, jolla on tuntemusta markkinoista ja 

toimialasta, hyvät suhteet asiakkaisiin sekä halu kehittää tuotetta tai palveluaan, 

innovatiivinen ja joustava markkinointitoiminta ja käytettävän teknologian 

parantaminen, keskittyminen yrityksen tuottavuuteen ja kustannusten hallintaan 

liikevaihdon kasvattamisen sijasta, panostaminen työvoiman hyvinvointiin, sekä 

yrityksen toimiminen kasvavilla markkinoilla (Feindt et al, 2002, 53). Feindt et al. 

(2002, 61) mainitsee etenkin internet-kauppaa harjoittavalle pk-yritykselle kasvun 

kannalta tärkeäksi tekijäksi markkinoinnin ja ”brändäyksen”. Feindt et al. (2002, 53) 

mukaan yrityksen, joka toimii vahvasti kilpaillussa ympäristössä useiden lähes 

identtisten yritysten kanssa, on tärkeää erottautua muista kilpailijoista brändäyksen 

avulla ja tehdä itsensä tunnetuksi sekä saada kuluttajat tunnistamaan itsensä suuresta 

joukosta, mikäli haluaa menestyä tai kasvaa. Tätä voidaan pitää selvänä seikkana, 

sillä kuluttajan voidaan olettaa valitsevan samoja tuotteita tai palveluja myyvien 

yritysten joukosta itselle tutun tai laadukkaaksi mieltämänsä vaihtoehdon. 

 

Lechnerin, Soppen & Dowlingin (2014, 4) mukaan yksi keino uudelle pk-yritykselle 

luoda luottamusta ja tunnettuutta kuluttajien keskuudessa on aloittaa tiivis yhteistyö 

suurempi kokoisen jo kauan toimineen ja tunnetun kilpailijan tai toimittajan kanssa. 

Tunnetumpi yritys voi tuoda uuden pk-yrityksen toimintaan brändivoimansa, 

kokemuksensa sekä tietoa resursseista. Tämän on puolestaan nähty vaikuttavan 

positiivisesti nuoren pk-yrityksen toiminnan laatuun ja nostavan tulevaisuuden 

kasvupotentiaalia. Tunnetun kilpailijan tuki auttaa myös tarvittavien resurssien 

hankinnassa sekä muiden yrityksen sidosryhmien, kuten toimittajien ja asiakkaiden 

hankinnassa, sillä nämä tahot voivat pitää muutoin tuntematonta yritystä riskisempänä 

liikekumppanina ilman jo tunnetun ja luotettavaksi havaitun kilpailijan tukea. (Lechner 

et al. 2014, 4) Yhteistyösuhde voi toimia esimerkiksi siten, että pienempi ja suurempi 

toimija voivat tehdä tarviketilaukset yhdessä, jolloin pienempi toimija ostaa tuotteet 
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suuremman kautta ja pääsee näin käsiksi suuremman tilauksen tuomaan 

kustannushyötyyn. Toinen esimerkki yhteistyöstä on sellainen, että suurempi 

palvelualan yritys ohjaa omaan toimintaansa aikataulullisesti sopimattomat työt pk-

yrityksen hoidettavaksi. Suuremman ja tunnetumman kilpailijan kanssa liittoutumista ei 

kuitenkaan voida pitää varmana keinona kasvattaa pk-yrityksen toimintaa, sillä 

suuremmalla toimijalla on kokonsa puolesta mahdollisuus dominoida 

yhteistyösuhdetta ja haalia itselleen yhteistyösuhteen tuomat hyödyt. Pk-yrityksillä 

jotka ovat kasvaneet muiden yritysten kanssa tehdyllä yhteistyöllä on havaittu olevan 

tavallista parempi verkostoitumiskyky (Chen, Zou & Wang, 2009, 296).  

 

Yrityksen tunnetuksi tekemiseen liittyy hyvin vahvasti markkinointi. Perez-Cabanero et 

al. (2011, 120) mukaan pk-yrityksillä on kuitenkin suhteellisen heikot taidot 

markkinoinnin, myynnin ja mainostamisen suhteen. Pk-yritysten on nähty 

markkinoivan itseään suunnittelemattomasti ja reaktiivisesti, varsinaisen 

markkinointistrategian ja markkinoinnin työkalujen puuttuessa. Tällöin yrityksen 

maineen, imagon ja identiteetin, sekä sidosryhmien välisten suhteiden ja 

markkinointiin liittyvän informaation, kuten asiakkaiden mieltymysten seuraaminen 

jäävät usein vähälle huomiolle. (Perez-Cabanero et al. 2011, 121) Tämän voidaan 

olettaa olennaisesti vaikuttavan kuluttajien ja yhteistyökumppaneiden tietouteen 

yrityksestä ja täten myös luottamukseen, jonka on nähty olennaisesti vaikuttavan pk-

yrityksen kasvupotentiaaliin (Feindt et al. 2002, 61). 

 

Markkinoinnin suunnittelulla on nähty olevan positiivinen vaikutus pk-yrityksen 

taloudelliseen suorituskykyyn ja näin ollen myös kasvuun. Markkinoinnin kehittämisen 

on nähty lisäävän yrityksen tunnettuutta, mikä lisää yrityksen kasvupotentiaalia. 

(Perez-Cabanero et al. 2011, 133).  Markkinointiin panostaminen on siis yksi muutos, 

joka kasvua tavoitteleva pk-yritys voi joutua tekemään toimintaansa. Markkinointiin 

panostaminen voi käsittää työntekijöiden kouluttamista, uusien työntekijöiden 

palkkaamista, uusien järjestelmien käyttöönottamista tai uusien yhteistyösuhteiden 

luomista (Lopez-Garcia & Puente, 2011, 1031; Feindt et al, 2002, 53; Beekman & 

Robinson, 2004, 65).   
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2.2.4 Ulkoiset tekijät kasvun mahdollistajina 
 

Ulkoisilla tekijöillä on suuria vaikutuksia pk-yritysten kasvuun liittyen, jotka tulee ottaa 

huomioon kasvupaineita asetettaessa, sekä kasvutavoitteita luotaessa (Kuvio 7.). Pk-

yritysten kasvua ja kasvuvauhtia tarkastellessa on tärkeää tiedostaa, että vain pieni 

osa yrityksistä kasvaa nopeammin kuin niiden toimintamaan bruttokansantuote 

(Terjesen & Szerb, 2008, 154). Yritys joka toimii sellaisessa maassa, jonka 

bruttokansantuote kasvaa nopeasti, kasvaa itsekin todennäköisesti nopeammin, kuin 

yritys, joka toimii maassa, jonka bruttokansantuote kasvaa hitaasti tai ei ollenkaan. 

Myös Gilbert et al. (2006, 935) tutkimus toteaa, että kasvavilla markkinoilla toimiminen 

vaikutta huomattavasti yrityksen kasvupotentiaaliin. Tämän voidaan katsoa johtuvan 

siitä, että kun koko markkinat kasvavat, myös sen jokainen osa tai toimija on 

todennäköinen kasvamaan. Gilbert (2006, 935) toteaa myös, että nopeimmin kasvavat 

yritykset toimivat usein juuri kasvavilla markkinoilla.  

 

 
Kuvio 7. Ulkoisten tekijöiden vaikutus pk-yrityksen kasvuun 

 

Yrityksen toimintamaan bruttokansantuotteen kehityksen lisäksi yrityksen 

toimintamaan oikeusjärjestelmän tehokkuus vaikuttaa yritysten kasvupotentiaaliin. 

Yritykset, jotka toimivat maassa, jossa on tehokas oikeusjärjestelmä ovat kooltaan 

keskimäärin suurempia ja kasvavat keskimäärin nopeammin kuin yritykset, jotka 

Pk-yrityksen 
kasvu 

Toimintamaan BKT 
Kasvava (+) vs. Supistuva (-) 

Oikesjärjestelmä 
Tehokas (+) vs. Tehoton (-) 

Toimiala 
Kasvava (+) vs. Supistuva (-) 

Kilpailu 
Kova (-) vs. Heikko (+) 

Sijainti 
Klusteri (+) vs. Syrjäseutu (-) 
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toimivat maassa, jossa oikeusjärjestelmä on tehoton. Oikeusjärjestelmän tehokkuuden 

katsotaan kannustavan investointien tekemiseen, sillä heikko oikeusjärjestelmä nostaa 

investointiprojektien riskiä, jolloin odotettujen kustannusten määrä nousee. Tämä 

puolestaan vähentää investointien tekemistä, mikä on este yritysten kasvulle. (Garcia-

Posada & Mora-Sanguinetti, 2014, 641) Tämän lisäksi tehokas oikeusjärjestelmä 

helpottaa sopimusten tekemistä yritysten välillä, mikä puolestaan todennäköisesti lisää 

yritysten välistä yhteistyötä, mikä myös mahdollistaa yritysten kasvua. Tehokas 

oikeusjärjestelmä lisää myös yrityksen omistaja-johtajan velvollisuuksia ja täten 

vähentää yrittäjiksi haluavien määrää, sillä vastuiden kasvaminen aiheuttaa sen, että 

vain todella yrittäjähenkiset henkilöt ryhtyvät yrittäjiksi (Garcia-Posada & Mora-

Sanguinetti, 2014, 641). Kasvaneet vastuut myös lisäävät heikosti menestyvien 

yritysten poistumista markkinoilta, jolloin hyvin menestyneiden yritysten osuus 

markkinoilla kasvaa, mikä puolestaan nostaa yritysten keskimääräistä kasvuvauhtia 

(Garcia-Posada & Mora-Sanguinetti, 2014, 641). Garsia-Posadan & Mora-Sanguinettin 

(2014, 661) tutkimuksessa tutkittiin Espanjan provinssien välisten oikeusjärjestelmien 

erojen vaikutuksia yritysten kokoon ja kasvuvauhtiin ja tuloksena oli, että kun verrattiin 

heikoimman oikeusjärjestelmän ja tehokkaimman oikeusjärjestelmän välistä eroa, 

kasvoivat oikeusjärjestelmältään tehokkaimmassa provinssissa toimineet yritykset 

keskimäärin 1,7% yksikköä nopeammin. 

 

Myös toimiala, jolla yritys harjoittaa liiketoimintaa, vaikuttaa huomattavasti yrityksen 

kasvumahdollisuuksiin. Tutkimusten mukaan yritykset, jotka toimivat kasvavilla 

toimialoilla kasvavat todennäköisemmin ja enemmän, kuin yritykset, joiden toimiala on 

laskeva tai staattisessa vaiheessa. Kasvavilla aloilla toimivilla yrityksillä on enemmän 

varaa toimia tehottomammin ja silti saavuttaa kasvua, kuin yritysten, jotka toimivat 

heikommin kasvavilla toimialoilla. Markkina-aseman kasvattaminen vaatii kuitenkin 

myös kasvavilla toimialoilla huomattavasti enemmän kuin vain yrityksen koon tai 

toiminnan laajuuden kasvattaminen. (Gilbert et al. 2006, 936) Kasvavilla aloilla yritys 

voi siis kasvaa vain toimialan mukana, kun taas staattisella tai laskevalla toimialalla 

kasvaminen vaatii enemmän ponnisteluja. Kuitenkin myös kasvavilla toimialoilla yritys 

voi kasvaa toimialaa nopeammin, mitä voidaan pitää todellisena kasvuna.  

 

Toimiala vaikuttaa myös etenkin nuorten yritysten mahdollisuuksiin päästä käsiksi 

kilpailuedun mahdollistaviin hyötyihin. Esimerkiksi verrattaessa palveluja tuottavaa 
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toimintaa ja tuotteiden valmistusta on tutkimusten mukaan palvelualalle perustettavalle 

yritykselle helpompi saavuttaa kilpailuetua kuin tuotteiden valmistusta harjoittavalle 

toimialalle perustettavan yrityksen. Tämän vuoksi nuorella palvelualan yrityksellä on 

paremmat kasvunäkymät kuin nuorella tuotteita valmistavan alan yrityksellä. (Bentzen 

et al. 2012, 939) Toimialan vaikutus yrityksen kasvunäkymiin on merkittävässä 

asemassa myös toimialalla vallitsevan kilpailun osalta, sillä vahvasti kilpaillulla 

toimialalla on huomattavasti vaikeampi saavuttaa riittävä kannattavuus tai kysyntä, 

jotta kasvuun olisi edellytykset (McPherson, 1996, 259). 

 

Tutkimusten mukaan myös yrityksen maantieteellisellä sijainnilla on merkittävä 

vaikutus yrityksen kasvupotentiaaliin. Etenkin samalla maantieteellisellä alueella 

toimivien kilpailijoiden suuri määrä vaikutti negatiivisesti yritysten kasvuun ja jopa 

edisti yrityksen poistumista markkinoilta. Tämän katsottiin johtuvan asiakkaisiin 

liittyvän kilpailun lisäksi myös kilpailusta liittyen muihin alueen resursseihin. 

Tutkimusten mukaan pk-yritysten riippuvuus etenkin paikallisista resursseista johtaa 

tiheään kilpailluilla maantieteellisillä alueilla heikkoon kasvuun. (Gilbert et al. 2006, 

933). Pk-yritysten riippuvuuden paikallisista resursseista voidaan olettaa johtuvan siitä, 

että pk-yrityksillä ei usein ole suuria kassavaroja, joilla voitaisiin ostaa kauempaa 

omaa toimipistettä esim. raaka-aineita suurissa erissä, vaan raaka-aineet hankitaan 

pienissä erissä lähialueilta silloin kun niitä tarvitaan, jolloin varastoon ei sitoudu suuria 

summia rahaa. Maantieteellinen sijainti voi myös mahdollistaa keskimääräistä 

voimakkaamman kasvun, sillä yrityksen sijainnilla voi olla huomattavia vaikutuksia 

yrityksen toiminnan kustannuksiin esimerkiksi työvoiman hinnan tai toimitilojen hintojen 

alhaisen tason vuoksi (McPherson, 1996, 259).  

 

Yritysten, jotka toimivat maantieteellisen sijaintinsa kannalta ns. klustereissa, joissa on 

paljon erialojen yritystoimintaa ja hyvät liikenneyhteydet, omaavat tutkimusten mukaan 

suuremman kasvupotentiaalin, kuin yritykset, jotka toimivat syrjäisemmillä alueilla. 

Näillä klusteri-alueilla yritykset kykenevät helpommin tekemään kaikkia hyödyttävää 

yhteistyötä, joka tehostaa yritysten toimintaa ja johtaa helpommin kasvuun. 

Klusterialueilla toimimisen on myös todettu helpottavan pätevän työvoiman hankintaa, 

esimerkiksi houkuttelemalla päteviä työntekijöitä muista yrityksistä. (Gilbert et al. 2006, 

934) Myös McPherson (1996, 259) totesi näiden klustereiden mahdollistavan 

keskimääräistä nopeamman kasvun, johtuen yhteistyön mahdollistavasta 
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erikoistumisesta toiminnassaan, joka puolestaan voi johtaa aleneviin 

yksikkökustannuksiin ja sitä kautta parempaan katteeseen ja lopulta hintajohtajuuteen. 

 

2.3 Kasvua rajoittavat tekijät 
 
Pk-yritysten kasvun ollessa maailmanlaajuisesti merkittävä taloudellisen hyvinvoinnin 

ja teknologisen kehityksen luoja, sitä rajoittavat monet pk-yritysten kokoon liittyvät 

ominaisuudet. Gill ja Biger (2012, 657) mukaan merkittävimmät pk-yritysten kasvua 

rajoittavat tekijät ovat rahoituksen puute ja sen hankkimisen vaikeudet, yrityksen 

johtamiseen ja hallintaan liittyvien taitojen puutteet, markkinoilla toimimiseen liittyvien 

taitojen puutteet sekä lainsäädännölliset seikat. Monet näistä ongelmista liittyvät 

yrityksen koon aiheuttamaan ongelmaan siitä, että pk-yrityksessä ei ole riittävästi 

tietotaitoa hoitaa kyseisiä asioita, johtuen työntekijöiden koulutukseen käytettävien 

resurssien vähyydestä ja pätevän työvoiman hankkimisen vaikeuksista (Vinten, 1998, 

238). Pk-yritysten kasvun kannalta yrityksen on välttämätöntä rikkoa kasvua rajoittavat 

tekijät, kuten esimerkiksi työvoiman palkkaus ja rahoituksen saanti. Kuitenkin näitä ns. 

ulkoisia rajoituksia tärkeämpää on tutkimusten mukaan rikkoa yrityksen kasvua 

rajoittavat sisäiset tekijät, kuten yrityksen omistaja-johtajan halu kasvattaa yritystä ja 

ottaa lisää riskejä, sekä yrityksen omistaja-johtajan ammattitaito hallita yritystä ja 

organisoida sen toimintaa sen kasvaessa. Etenkin omistaja-johtajan kyky hallita 

yritystoimintaa sen kasvaessa on ratkaisevassa roolissa etenkin kasvun kestävyyden 

kannalta. (Feindt et al, 2002, 53)  

 

Kasvua rajoittavien tekijöiden tarkastelu etenee siten, että ensin käydään läpi kasvun 

tavoitteluun liittyviä riskejä yrityksen omistaja-johtajan näkökulmasta, jotta saadaan 

käsitys yrityksen omistaja-johtajan motiiveista kasvun mahdolliseen hillitsemiseen. 

Tämän jälkeen tarkastellaan kasvun mahdollistamiseksi tarvittavien resurssien 

rajallisuuteen ja niiden käyttämiseen liittyviä seikkoja kasvua rajoittavana tekijänä. 

Lopuksi käsitellään kasvun vaikutuksia yritystoimintaan ja kasvun mahdollisia 

negatiivisia vaikutuksia yritystoimintaan kasvua rajoittavina tekijöinä. 
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2.3.1 Kasvuun liittyvät riskit kasvua rajoittavina tekijöinä 
 

Pk-yrityksen omistaja-johtajan halu ottaa lisää riskejä, jotka liittyvät yritystoiminnan 

kasvattamiseen on tärkeä tekijä yritysten koon kasvussa (Hay, 1994, 290). Yrityksen 

koon kasvuun liittyy aina riskejä esimerkiksi kasvavan työntekijämäärän muodossa, 

sekä kasvavien taloudellisten vastuiden muodossa. Yrityksen kasvu ja koko pohjautuu 

siis paljolti yrityksen omistaja-johtajan toivomaan yritystoiminnasta saatavaan 

tulotasoon ja hyväksyttävään riskitasoon. Perrenin (2000, 372) mukaan pk-yritysten 

kasvuun vaikuttavat keskeisesti juurikin omistaja-johtajan motivaatio kasvattaa 

yritystoimintaa sekä lisäksi omistaja-johtajan ammattitaito hallita kasvavaa yritystä, 

omistaja-johtajan pääsy käsiksi resursseihin ja yrityksen palveluiden kysyntä. 

Yrityksen koon kasvaessa ja toiminnan laajentuessa tarvittavat tiedot yrityksen 

hallinnasta sekä yrityksen taloushallinnosta korostuvat (Collis & Jarvis, 2002, 101). 

Tämä aiheuttaa monien pk-yritysten omistaja-johtajien kohdalla ongelmia, sillä usein 

pk-yritysten omistaja-johtajilla on rajoittunut tietämys yrityksen hallinnosta ja etenkin 

taloushallinnosta (Birley & Niktari, 1995). Taloushallintoon liittyviä taitoja voidaan pitää 

olennaisina kasvun hallinnan kannalta, sillä yrityksen taloudellisten tietojen 

seuraamista kasvuvaiheen aikana voidaan pitää todella tärkeänä. Nandanin (2010, 66) 

mukaan juuri taloushallinnollisilla taidoilla, sekä taloushallintoon liittyvien raporttien 

tekemisellä ja seuraamisella on olennainen vaikutus liiketoimintaa uhkaavien 

tekijöiden havaitsemisessa ja seuraamisessa, joten taloushallinnollisia taitoja voidaan 

pitää kasvun kannalta todella tärkeinä. Kuvio 8. esittää pk-yrityksen kasvuun 

kohdistuvat riskit, jotka voivat mahdollisesti rajoittaa pk-yrityksen omistaja-johtajan 

motivaatiota kasvattaa yritystään.  
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Kuvio 8. Pk-yritysten kasvattamiseen liittyvät kasvua rajoittavat riskit 

 

Pk-yritysten kasvua tutkittaessa on havaittu, että yritykset kasvavat vain, mikäli 

omistaja-johtaja tavoittelee kasvua. Omistaja-johtajat, jotka puolestaan havittelevat 

maksimaalisia tuottoja, saattavat kasvattaa yritystään pyrkimyksenä saada kasvun 

avulla lisää kannattavuutta. Tutkimusten mukaan sellainen pk-yritys, joka ei kasva, ei 

usein ole huonommin johdettu tai toimi huonommin kuin kasvava pk-yritys, vaan suurin 

ero yritysten välillä on omistaja-johtajan motivaatio kasvattaa liiketoimintaansa. (Weber 

et al. 2015, 30) Pk-yritysten omistaja-johtajat voivat jopa tietoisesti vältellä yrityksensä 

kasvattamista ja sivuuttaa kasvumahdollisuudet, koska he eivät halua vaarantaa 

työntekijöiden hyvinvointia, työskentelyilmapiiriä tai omaa asemaansa ja 

mahdollisuuksiaan vaikuttaa yrityksen toimintaan. Myös omistaja-johtajan pelko 

taloustilanteen huonontumisesta voi rajoittaa yrityksen kasvua, sillä suuremman 

yrityksen tuomat suuremmat vastuut voivat tuottaa ongelmia. (Weber et al. 2015, 32) 

Yrityksen koon ja toiminta-asteen suurentuessa myös yrityksessä kiinni olevat 

rahamäärät kasvavat, esimerkiksi varaston arvo kasvaa, mikä voi taloustilanteen 

heikentyessä ja myyntimäärien laskiessa tuottaa suuria ongelmia ja heikentää 

huomattavasti yrityksen kannattavuutta (Gaur & Kesavan, 2015, 29). 

 

Pk-yritysten kasvua tutkittaessa on otettava huomioon se, että hyvin usein kasvu ei ole 

omistaja-johtajan pääasiallinen tavoite vaan se tapahtuu niin sanotusti 

sivuvaikutuksena omistaja-johtajan toteuttaessa omia intressejään yritystoiminnan 

suhteen. Kovinkaan moni  pk-yrityksen omistaja-johtaja ei ole perustanut yritystä 
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palkatakseen mahdollisimman paljon työntekijöitä tai kasvattaakseen yrityksen 

liikevaihtoa mahdollisimman suureksi vaan monen kohdalla motivaatio on 

yksinkertaisesti ollut työllistää itsensä ja ansaita yritystoiminnalla vain oma elanto. 

(Brännback et al. 2014, 16) Robsonin ja Bennetin (2000, 194) mukaan omistaja-

johtajat ovat yritystoiminnassaan kiinnostuneita yrityksen taloudellisesta 

suorituskyvystä, lähinnä yrityksen kyvystä tuottaa voittoa. Omistaja-johtajan ansioiden 

turvaamiseksi yrityksen strategian tulisi kasvun sijaan keskittyä yrityksen 

kannattavuuden maksimointiin. Yritysten menestystä tarkastelleen tutkimuksen 

mukaan toimintansa alkuvaiheessa olevat yritykset, joiden strategia oli keskittyä 

nimenomaan kannattavuuteen pärjäsivät paremmin, kuin alkuvaiheessa olevat 

yritykset, jotka keskittyivät yrityksen kasvattamiseen (Steffens, Davidsson & 

Fitzsimmons, 2009). Tätä seikkaa voidaan selittää sillä, että maksimaalista kasvua 

hakevat yritykset voivat ottaa rikejä investoidessaan kasvuun, mikä vaikuttaa 

negatiivisesti yrityksen menestykseen. Kasvuun panostavalla yrityksellä voidaan myös 

olettaa olevan enemmän pakollisia maksuvelvoitteita, kuten velkaa, mikä voi aiheuttaa 

suuria vaikeuksia kun yritystoiminta kohtaa vaikeuksia, kuten esimerkiksi talouden 

taantuman. Tätä teoriaa tukee tutkimustulos, jonka mukaan yritykset, jotka keskittyvät 

kasvuun liian pitkään, tekevät tuottojen maksimointiin keskittyviä yrityksiä 

todennäköisemmin konkurssin (Brännback et al. 2014, 35). Tätä voidaan selittää 

esimerkiksi sillä, että markkinaosuuden ja liikevaihdon kasvattamisella ei voida paikata 

tehtyä tappiota, mikäli tämä kasvu saavutetaan tuottojen kustannuksella (Brännback et 

al. 2014, 36).  

 

Yrityksen kasvuun vaikuttaa yritysten sisäisten seikkojen, kuten innovoinnin, 

kannattavuuden, tietotaidon sekä kasvuhalukkuuden lisäksi ulkoiset asiat, joihin yritys 

ei itse voi aina vaikuttaa. Rahoitukseen tai tunnettavuuteen kuluttajien keskuudessa 

yritys voi itse vaikuttaa, mutta yrityksen on vaikea vaikuttaa siihen, miten kuluttajat 

ottavat vastaan uuden tuotteen tai palvelun tai vain uuden toimijan. (Audretsch et al. 

2014, 745) Pk-yritys voi tehdä kaiken oikein, eli saavuttaa optimaaliset 

tuotantokustannukset, palkata osaavaa työvoimaa, toteuttaa markkinoinnin 

tehokkaasti, sekä tuottaa laadukkaita tuotteita tai palveluita, mutta yritys ei silti 

yksinkertaisesti kasva. Tämä saattaa johtua siitä, että kuluttajat eivät koe tarvitsevansa 

yrityksen hyödykkeitä tai muiden toimijoiden tuotteet koetaan tutuksi vaikka ne 

olisivatkin uuteen verrattuna vanhaa teknologiaa. 
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Pk-yritysten kasvua rajoittavat monien tutkimuksissa ilmenneiden lainalaisuuksien 

lisäksi myös yrityskohtaiset ominaisuudet, kuten yrityksen omistuspohja ja yrityksen 

strategiaan ja toimialaan vaikuttavat tekijät (Hamelin 2013, 563; Weber et al. 2015, 30; 

Bentzen et al. 2012, 939). Pk-yritysten kasvua tutkittaessa on havaittu perheyritysten 

olleen kooltaan keskimääräisesti pienempiä kuin yritysten, joiden omistajapohja on 

laajempi, eli perheyritysten voidaan katsoa kasvavan hitaammalla tahdilla kuin muiden 

yritysten (Hamelin, 2013, 563). Hamelinin (2013, 569) tekemän tutkimuksen mukaan 

pk-yrityksen omistajarakenne vaikutti yrityksen kasvuvauhtiin. Hamelinin mukaan pk-

yritykset, jotka olivat perheomisteisia kasvoivat liikevaihdoltaan vuodessa keskimäärin 

1%-yksikön hitaammin kuin muut pk-yritykset, ja niiden vuotuinen investointiaste oli 

keskimäärin 2%-yksikköä matalampi kuin muiden yritysten (Hamelin, 2013, 569).  

Perheyrityksen on tutkimuksissa todettu välttävän ulkoista omaa pääomaa lisääviä 

rahoituksen lähteitä muita yrityksiä enemmän, mitä voidaan pitää yrityksen kasvun 

kannalta rajoittavana tekijänä, sillä kasvua mahdollistavia rahoituslähteitä on tällöin 

vähemmän, lähinnä tulorahoitus ja velanotto (Hamelin, 2013, 564). Kuitenkin 

perheyritykset selviävät tutkimusten mukaan muita paremmin taloudellisesti vaikeista 

ajoista, minkä katsotaan johtuvan omistajaperheen omista taloudellisista panostuksista 

yritykseen vaikeina aikoina (Hamelin, 2013, 564).  

 

Ulkoisten rahoituslähteiden vähäisen käytön lisäksi perheomistajuus heikentää pk-

yrityksen kasvuvauhtia myös riskinkarttamisen vuoksi. Yrityksestä saatujen tulojen 

keskittyminen omistajaperheelle ja omistajaperheen talouden riippuvuus yrityksen 

taloudellisesta menestymisestä rajoittaa huomattavasti yritysten omistaja-johtajien 

riskien ottoa, kuten lainan ottoa ja kasvun vaatimia investointeja. Perheyritysten on 

nähty panostavan kasvun sijasta kannattavuuteen. (Hamelin, 2013, 565) 

Perheomistajuuden on tutkimuksissa todettu myös ohjaavan yritystoimintaa voiton 

maksimoinnin sijaan maksimoimaan yritystoiminnan jatkumisen todennäköisyys 

mahdollisimman pitkään tulevia sukupolvia ajatellen (Hamelin, 2013, 566).  

 

Pienikokoisten perheyritysten parempaa kannattavuutta verrattuna muihin pk-yrityksiin 

on riskinkarttamisteorian ohella perusteltu sekä agenttiteorian, että resurssiperusteisen 

yritysnäkemyksen osalta. Agenttiteorian mukaan perheyritys voi olla kannattavampi, 

sillä omistuksen keskittyneisyys vähentää agenttikustannuksia, sillä omistaja-johtajien 
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välillä ei ole suuria eturistiriitoja. Resurssiperusteisen näkemyksen mukaan 

perheyrityksen kannattavuutta parantaa perheyritystoiminnan kyky luoda vaikeasti 

kopioitavia ja vaikeasti korvattavia toimintamalleja, mikä voi luoda perheyritykselle 

kilpailuetua verrattuna muihin pk-yrityksiin. Empiiriset tutkimukset ovat kuitenkin 

osoittaneet ristiriitaisia tuloksia perheomistuksen vaikutuksesta pk-yritysten 

kannattavuuteen, osan tutkimuksista osoittaessa perheomistuksen heikentävän 

kannattavuutta ja osan tutkimuksista osoittaessa perheomistuksen parantavan 

yrityksen kannattavuutta. (Hamelin, 2013, 565) Perheomistajuuden heikentävä 

vaikutus kannattavuuteen voidaan olettaa johtuvan perhesuhteiden vaikutuksista 

yrityksen päätöksentekoon rajoittaen esimerkiksi irtisanomisia kannattavuuden 

parantamiseksi. 

 

Pk-yritysten kasvun ja kannattavuuden on usein nähty vaikuttavan toisiinsa 

negatiivisesti ainakin lyhyellä aikavälillä. Esim. Yazdanfar ja Öhman (2015) tutkivat 

yritysten koon ja kannattavuuden välistä yhteyttä. Tutkimuksessa kuitenkin todettiin, 

että mitä suuremmaksi yritys kasvaa, sitä kannattavammaksi toiminta muuttuu 

(Yazdanfar & Öhman, 2015, 115). Yazdanfarin ja Öhmanin mukaan tämä johtuu 

pääasiassa suurtuotannon tuomista eduista. Uuden pk-yrityksen ei kuitenkaan 

kannata pyrkiä vain kasvattamaan liiketoiminnan kokoa lisätienestien toivossa, sillä  

omistaja-johtajan henkilökohtaiset taidot yrityksen hallinnassa asettavat rajoitteet 

siihen, kuinka suureksi yritys on kannattavaa kasvattaa (Perren, 2000, 372). Tämän 

lisäksi yrityksen koon kasvattaminen velkarahalla, mikä on usein ainoa vaihtoehto 

nuoren yrityksen nopealle kasvattamiselle, vaikuttaa negatiivisesti yrityksen 

kannattavuuteen (Yazdanfar & Öhman, 2015, 115). Velanotto aiheuttaa yritykselle 

velvoitteen maksaa korkoa, mikä vähentää yritykselle jäävää osuutta mahdollisesta 

voitosta, mikä vaikuttaa negatiivisesti kannattavuuteen. Mitä enemmän velkaa yritys 

ottaa, sitä suuremmaksi velan korko kasvaa, jolloin suuri velan määrä aiheuttaa 

suuremman taloudellisen vastuun korkomenojen muodossa (Yazdanfar & Öhman, 

2015, 104). Koon lisäksi yrityksen kannattavuuteen ja kasvuun vaikuttavat olennaisesti 

yrityksen kyky luoda luottamusta asiakkaiden keskuudessa, onnistunut hinnoittelu 

strategia, asioinnin sujuvuus sekä asiakkaille tarjottavien lisäpalveluiden laatu (Feindt 

et al. 2002, 61). Lechner et al. (2014, 3) totesivat artikkelissaan nuoren pk-yrityksen 

kasvun lähteeksi arvoa luovien liiketoimintasuhteiden luomisen ja ylläpidon kohtuullisin 

rahallisin panostuksin. 
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Suomessa jo lainsäädäntö velvoittaa yrityksen tuottamaan voittoa omistajilleen 

(624/2006, OYL; 1, 5§). Vastaperustetun yrityksen omistajajohtajille yrityksen 

kannattavuudella ja yritystoiminnasta saatavilla tuotoilla on varmasti korostunut 

merkitys verrattuna jo kauemmin toimineisiin yrityksiin, joiden omistajajohtajille on jo 

saattanut kertyä varallisuutta. Tulorahoituksen käyttö yritystoiminnan kasvattamiseen 

rajoittaa huomattavasti yrityksen omistaja-johtajan kykyä nostaa yrityksestä varoja 

itselleen osinkojen muodossa. Toisin sanoen sen voidaan katsoa vaikuttavan 

negatiivisesti yrityksen kannattavuuteen omistaja-johtajan näkökulmasta lyhyellä 

aikavälillä (Lu & Beamish, 2006, 28). Tätä voidaan pitää negatiivisena seikkana 

yrityksen kasvun kannalta, sillä etenkin vastaperustettujen yritysten omistajilla on 

usein tarvetta saada yritystoiminnan harjoittamisesta tuloja, mikä rajoittaa yrityksen 

voiton käyttämistä kasvuun. 

 

Kasvupaineista huolimatta monilla yrityksillä on etenkin yrityksen toiminnan 

alkuvaiheissa täysi työ saada yritystoiminta edes kannattamaan. Shanen (2008, 7) 

mukaan toimialasta riippuen uuden perustetun yrityksen saaminen kannattavaksi 

kestää keskimäärin noin seitsemästä yhdeksään vuoteen. Kannattavuusongelmien 

kanssa painiva pk-yritys ei varmastikaan mieti yritystoiminnan kasvattamista, saatikka 

lisätyötekijöiden palkkaamista. Kun tähän yhtälöön lisätään vielä se seikka, että pk-

yritysten on hankala palkata uutta työvoimaa etenkin yrityksen alkuvaiheessa, ei ole 

suotavaa asettaa uusille yrityksille paineita kasvusta, eikä etenkään työntekijämäärän 

kasvusta.  

 

Lainsäädännöllä on todettu olevan vaikutuksia pk-yritysten kasvuun kuten Garcia-

Posada ja Mora-Sanguinetti (2014) totesivat tutkimuksessaan. Lainsäädäntöön liittyy 

oleellisesti myös verotuksen sääteleminen, mikä puolestaan vaikuttaa olennaisesti 

yritysten kannattavuuteen. 2000-luvun alusta yritystoiminnan kannattavuutta on 

valtiontoimesta parannettu, sillä vuoden 2004 yhteisöverokannasta 29%:ttia, on sitä 

laskettu vuoteen 2014 mennessä 20%:tiin (Veronmaksajat). Kuitenkin yrityksen 

omistaja-johtajan saamien ansioiden verotusta on kiristetty, sillä verovapaina 

nostettavien osinkojen määrää on laskettu 2000-luvulla (Verohallinto A, Verohallinto 

B). Osinkoverotuksen kiristäminen vaikuttaa olennaisesti pk-yrityksen omistaja-

johtajan ansioihin, sillä useiden pienikokoisten osakeyhtiöiden omistaja-johtajien 
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toimeentulosta osa kertyy pääomatuloina osingoista (Malinen, 2014, 7). 

Tämänkaltaisen kehityksen voidaan katsoa vaikuttavan negatiivisesti yrityksen 

kasvattamiseen, sillä yritystoiminnan kannattavuuden heikkenemisen on useissa 

tutkimuksissa nähty vaikuttavan negatiivisesti kasvuun (Hamelin, 2013, 565). 

 

2.3.2 Resurssien rajallisuus kasvua rajoittavana tekijänä 
 

Pk-yritysten kasvua rajoittaa usein yrityksen kyky päästä käsiksi kasvun 

mahdollistaviin resursseihin (Vinten, 1998, 238). Resursseihin käsiksi pääsyllä 

tarkoitetaan lähinnä yrityksen mahdollisuutta saada rahoitusta kasvulle ja yrityksen 

kykyä saada rekrytoitua osaavaa ja luotettavaa henkilökuntaa. Meyerin (1998, 1112) 

mukaan pk-yritysten väylät rahoituksen hankkimiselle ovat rajoittuneet lähinnä 

pankkisektoriin. Pk-yritysten kykyä saada tarvittavaa rahoitusta kasvuun rajoittaa 

Stiglitzin ja Weissin (1981, 394) mukaan informaation epäsymmetrian ongelma, minkä 

vuoksi pankit ja muut rahoittajat karttavat vastaperustettuja pk-yrityksiä. Rahoituksen 

saatavuus vaikeuttaa myös uudempien tutkimusten mukaan pk-yritysten kasvua 

huomattavasti (Carpenter & Petersen, 2002, 298). Erityisesti rajuja investointeja 

vaativa kasvu jää usein tekemättä juuri pk-yritysten lainansaannin vaikeuksien takia 

(Carpenter & Petersen, 2002, 299). 

 

Rahoitusta hakevan pk-yrityksen ja rahoitusta tarjoavien tahojen välisen tiedon 

epäsymmetrian voidaan katsoa osittain johtuvan esimerkiksi pk-yritysten kevennetystä 

vaatimuksesta tuottaa ja tarjota tilinpäätösinformaatiota. Yrityksen ulkoisen 

rahoituksen saannin vaikeus aiheuttaa usein sen, että uuden tai pienikokoisen 

yrityksen ainoa keino kasvaa, on käyttää oma tulorahoitus yrityksen toiminnan 

kasvattamiseen. (Carpenter & Petersen, 2002, 299) Tutkimuksissa on todettu, että 

yrityksen maantieteellinen sijainti on myös yksi ulkoisen rahoituksen saantiin 

vaikuttava tekijä. Tutkimusten mukaan syrjäisillä seuduilla toimivien pk-yritysten on 

vaikeampi saada ulkoista rahoitusta, kuin yritysten, jotka toimivat kasvukeskuksissa ja 

ns. liiketoiminnan klusterialueilla. (Gilbert et al. 2006, 934)  

 

Tutkimusten mukaan pk-yritykset kasvavat pääosin sisäisen rahoituksen, eli 

tulorahoituksen avulla, kun taas suuremmat yritykset kasvavat pääosin velkarahan, 
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sekä yritysostojen avulla (Brännback et al. 2009, 371). Tähän seikkaan vaikuttaa 

varmasti pk-yritysten kyky saada lainaa tai muuta ulkoista rahoitusta sekä se, että 

pienellä ja nuorella yrityksellä ei välttämättä ole varaa ostaa muita yrityksiä osakseen. 

Kirkwood (2009, 488) toteaakin useiden tutkimusten osoittaneen, että juuri pk-yritykset 

kasvavat useimmiten tulorahoituksen avulla, mutta suuremman kokoluokan yritykset 

kasvavat useammin yrityskaupoilla.  

 

Vaikka tulorahoituksen käyttämistä kasvun ainoana lähteenä rajoittaa pk-yritysten 

kasvua verrattuna sekä tulorahoituksen, että ulkoisen rahoituksen käyttöön, on se 

tutkimusten mukaan kasvun kannalta huomattavasti kestävämpää, kuin yrityksen 

ulkopuolisilla varoilla toteutettu kasvu (Brännback et al. 2014, 61). Tämän voidaan 

katsoa johtuvan siitä, että esimerkiksi pankkilainan ottaminen ja sen käyttäminen 

kasvuun aiheuttaa yritykselle velvoitteen maksaa korkoa ja lyhentää lainaa. Mikäli 

lainarahalla toteutettu kasvu ei olekaan niin tuottavaa kun yritys on alun perin 

suunnitellut, voi lainasta aihetuvat taloudelliset velvoitteet osoittautua todelliseksi 

taakaksi yrityksen talouden kannalta. Tulorahoituksen käyttöä yrityksen 

kasvattamiseen etenkin toiminnan alkuvaiheessa tukee myös se seikka, että uusi 

yritys, joka on onnistunut luomaan toimintansa alkuvaiheessa kasvua omalla 

tulorahoituksellaan, saa todennäköisesti houkuteltua ulkoisen rahoituksen lähteitä, 

kuten pankkeja tai sijoittajia mukaan toimintaansa (Markman & Gartner, 2002, 67). 

Lopez-Garcian ja Puenten (2011, 1031) mukaan pk-yritysten kasvava velka ei korreloi 

positiivisesti yrityksen kasvuvauhdin kanssa, eli pienet ja keskisuuret yritykset eivät 

kasva keskimäärin yhtään nopeammin vaikka niiden taseessa oleva velka kasvaisi, 

mikä myös tukee pk-yrityksen kasvattamista alkuvaiheessa tulorahoituksella.  

 

Tulorahoituksella keskimääräistä korkeampiin kasvulukuihin pääsevät usein pk-

yritykset, jotka omaavat keskimääräistä korkeampaa teknologiaa ja taloudellista 

osaamista, jolloin ne pystyvät itsenäisesti panostamaan tuotekehitykseen ja luomaan 

mahdollisia innovaatioita (Chen et al. 2009, 295). Lisäksi pk-yritysten kasvattaminen ei 

todennäköisesti vaadi yhtä suuria taloudellisia ponnisteluja, kuin suuremman yrityksen, 

jolloin sisäinen rahoitus riittää, kun suuremman yrityksen tapauksessa toiminnan 

kasvattaminen voi vaatia niin suuria investointeja, että velkaraha on välttämätöntä. 

Koska pk-yritykset kasvavat pääosin tulorahoituksella, vaatii pk-yrityksen kasvaminen 

sen, että yritystoiminnan tulisi ensisijaisesti olla kannattavaa, jotta toiminta synnyttäisi 
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voittoja, joita voidaan käyttää tulorahoitukseen (Hamelin, 2013, 565). Tämän vuoksi 

pk-yrityksen tulisi ensisijaisesti panostaa toiminnan kannattavuuteen etenkin toiminnan 

alkuvaiheessa. Silvan ja Santosin (2012, 46) mukaan velan kasvattaminen ei paranna 

pk-yritysten kannattavuutta tai kasvulukuja, mikä johtuu siitä, että kannattavien 

yritysten ei tarvitse ottaa niin paljon lainaa vaan ne saavuttavat kasvua omalla 

tulorahoituksella.  

 

Moni yritys voisi kasvattaa toimintaansa vastaamalla kysynnän kasvuun esimerkiksi 

palkkaamalla uusia työntekijöitä. Uusien työntekijöiden palkkaaminen tuo kasvua 

etenkin palvelualoilla. Kuitenkin pk-yritysten on todettu kykenevän rekrytoimaan 

osaavaa työvoimaa huomattavasti heikommin, kuin suuryritysten (Vinten, 1998, 238). 

Tämän voidaan katsoa johtuvan muun muassa pienikokoisten yritysten omistaja-

johtajien rajoitetuilla yrityksen hallinnointi taidoilla, joihin myös rekrytoinnin katsotaan 

kuuluvan (Collis & Jarvis, 2002, 100). Toisena syynä pk-yritysten rekrytointivaikeuksiin 

voidaan pitää siihen kuluvaa aikaa, mikä on suoraan pois yrityksen omistaja-johtajan 

panoksesta varsinaiseen liiketoimintaan. Tätä seikkaa voidaan pitää rekrytoinnin 

kustannuksina, jotka rajoittavat etenkin pk-yritysten kykyä rekrytoida uutta työvoimaa 

ja kasvattaa liiketoimintaansa sen kautta. Rekrytointi ja henkilöstön hallinnointitaidoilla 

on yrityksen kasvun lisäksi todettu olevan huomattava vaikutus myös yrityksen 

taloudelliseen menestykseen (Zheng, O´Neill & Morrison, 2009, 176). 

 

Yrityskohtaisiin kasvun rajoituksiin liittyy olennaisesti yrityksen kyky palkata pätevää 

työvoimaa (Feindt et al. 2002, 53). Alkuvaiheessa olevan yrityksen työvoiman hankinta 

on vaikeaa yritysten omistaja-johtajien mahdollisen kokemattomuuden vuoksi, mutta 

yhtenä seikkana pienikokoisen yritysten työvoiman palkkaamisen vaikeuteen ja 

korkeaan kynnykseen voidaan pitää myös sitä, että esimerkiksi kahden henkilön 

yritykseen palkattavan lisätyöntekijän osuus koko yrityksen työvoimasta on todella 

suuri. Tällöin omistaja-johtajien on varmistuttava siitä, että palkattava työntekijä on 

osaava, ahkera sekä motivoitunut. Pk-yrityksen riskit siitä, että he palkkaavat 

epäpätevän työntekijän, on siis huomattavasti suurempi kuin suuremmalla yrityksellä. 

Kääntöpuolena voidaan kuitenkin pitää sitä, että pieneen yritykseen yhden pätevän 

henkilön palkkaaminen voi kasvattaa yrityksen suorituskykyä huomattavasti, kun uusi 

työntekijä tuo yritykseen mukanaan kokoemusta, uusia näkemyksiä ja uusia 

toimintamalleja (Feindt et al, 2002, 53).  
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Myös useamman työntekijän työllistävä pk-yritys joutuu harkitsemaan 

lisätyöntekijöiden palkkausta, sillä yhdestä lisätyöntekijästä saatavan hyödyn voisi 

korvata esimerkiksi kouluttamalla vanhoja työntekijöitä tai investoimalla uuteen 

teknologiaan (Brännback et al. 2014, 1). Työntekijöiden kouluttaminen 

tehokkaammiksi tai uuden koneen hankkiminen voi pitkällä aikavälillä olla 

huomattavasti kannattavampaa kuin lisätyövoiman palkkaaminen, vaikka koulutus 

voikin johtaa pienellä aikavälillä suureen kertakustannukseen. Kouluttamalla tai 

uudistamalla koneita voidaan samasta määrästä henkilöitä saada enemmän irti, eikä 

yrityksen omistaja-johtaja joudu sitoutumaan pitkäaikaisesti maksamaan 

lisätyöntekijälle palkkaa. 

 

Suomessa jäykkänä pidetty työlainsäädäntö on myös yksi tekijä, mikä rajoittaa pk-

yritysten rekrytointiprosessia  (Suomen yrittäjät, 2015, 5). Suomen yrittäjien mukaan 

työvoimaa koskeva irtisanomissuoja on merkittävä este etenkin pienten yritysten 

rekrytointiprosessissa, sillä mahdolliseen irtisanomiseen liittyvät vaatimukset ja vastuut 

aiheuttavat suuren riskin pk-yritykselle rekrytointitilanteessa. Suomen yrittäjien 

mukaan pk-yritysten rekrytointiriskiä voitaisiin madaltaa ja sitä kautta edistää 

työllistämistä lieventämällä irtisanomisen perustetta, pidentämällä koeaikoja ja 

helpottamalla määräaikaisen työsopimuksen tekemisedellytyksiä (Suomen yrittäjät, 

2015, 6). Työlainsäädännöllä on myös merkittävä vaikutus yritysten kasvuun, mikäli 

kasvua mitataan työntekijämäärän kasvulla. Työlainsäädännön vuoksi osa yrityksistä 

käyttääkin erilaisia järjestelyjä työvoiman tarpeen tyydyttämiseksi, kuten toimintojen 

ulkoistamista, yhteistyötä toisten yritysten sekä yliopistojen kanssa, sekä ulkopuolisia 

urakoitsijoita. Tämän kaltainen toiminta voi vääristää yrityksen kasvua, sillä vaikka 

yrityksen toiminta laajenee sen työntekijämäärät eivät kasva. (Brännback et al. 2009, 

372) 

 

2.3.3 Kasvun vaikutukset yritystoimintaan kasvua rajoittavana tekijänä  
 

Yritystoiminnan kasvun ja etenkin nopean kasvun sijasta olisi yrityksen kannalta hyvä 

keskittyä kannattavaan kasvuun. Kannattavalla kasvulla tarkoitetaan kasvua, joka ei 

syö yrityksen kannattavuutta tai vaaranna sen pääomarakennetta. (Brännback et al. 
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2014, 61) Nopean kasvun negatiivisia vaikutuksista yrityksen kannattavuuteen 

käsittelevät myös Markman ja Gartner (2002, 66), joiden mukaan nopea kasvu johtaa 

usein yrityksen koon kasvun aiheuttamien hallinnointi vaikeuksien vuoksi 

kannattavuuden laskuun. Tällä kannattavuuden laskulla voidaan olettaa tarkoitettavan 

esimerkiksi tulos per työntekijä tunnusluvun laskua, jolla mitataan yrityksen 

työntekijäkohtaista kannattavuutta, eli sitä, kuinka paljon yhden työntekijän osuus on 

tuloksesta (Yritystutkimus ry, 2011, 75). Tämä puolestaan voi aiheuttaa yritykselle 

ongelmia operatiivisen toiminnan rahoittamiseen ja johtaa pahimmillaan jopa 

vararikkoon (Markman & Gartner, 2002, 66). 

 

Yrityksen koon kasvu aiheuttaa välttämättä muutoksia yrityksen toimintaan. Yrityksen 

toimintaan kohdistuvat muutokset voivat toimia pk-yritysten kasvua rajoittavana 

tekijänä, kun omistaja-johtajalla ei ole halua tai osaamista hallita kasvavaa yritystä. 

(Robson & Bennet, 2000, 194) Etenkin nopea kasvu voi aiheuttaa pk-yritykselle 

monenlaisia ongelmia liittyen toiminnan koon kasvuun. Beekmanin ja Robinsonin 

(2004, 62) mukaan yrityksen kasvu saattaa aiheuttaa tarpeen uusille johtamistavoille, 

tiettyihin toimintoihin liittyvän erikoisosaamisen tarpeen kasvuun ja päätöksenteon 

uudistamiseen. Nopeasti kasvava yritys saattaa esim. joutua nopealla aikavälillä 

palkkaamaan huomattavasti lisää työvoimaa, hankkimaan lisää tilaa toiminnalleen, 

hankkimaan lisää laitteistoa sekä panostamaan koulutus, valvonta ja 

kontrollointimekanismeihin (Markman & Gartner, 2002, 66). Vaikka yritys onnistuisikin 

hankkimaan rahoituksen, jonka avulla sen onnistuu toteuttaa kasvun vaatimat 

investoinnit, voi itse hankintaprosessi tuottaa ongelmia monelle pk-yritykselle. Tämän 

lisäksi uudistuneen yrityksen hallinta ja koordinointi voi tuottaa ongelmia ja johtaa 

suunnittelemattomiin kustannuksiin, jotka kuluvat yritystoiminnan uudelleen 

järjestelyyn ja ”opetteluun”. (Markman & Gartner, 2002, 67) Kuitenkin nopea kasvu 

houkuttelee ulkopuolisia rahoittajia sekä strategisia kumppaneita, joiden avulla 

kasvuun liittyvät ongelmat on helppo sivuuttaa. (Markman & Gartner, 2002, 71) 

 

Kasvava yritys voi joutua tilanteeseen, jossa sen entiset yhteistyökumppanit 

osoittautuvat riittämättömiksi kasvaneen toiminnan laajuuden vuoksi. Yritys voi 

esimerkiksi joutua vaihtamaan tavarantoimittajaansa esimerkiksi siksi, että nykyinen 

tavarantoimittaja ei pysty vastaamaan kasvaneen yrityksen uuteen vaatimustasoon. 

Toisaalta ostajan koon kasvu ja kasvavat tilausmäärät voivat kannustaa myös 
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tavarantoimittajaa kasvattamaan toimintaansa. (Beekman & Robinson, 2004, 65) 

Kasvava pk-yritys voi joutua myös laajentamaan asiakaskuntaansa, sillä tuotteelle tai 

palvelulle voi olla kysyntää myös aikaisempien asiakkaiden ulkopuolelta. Uusien 

asiakkaiden mukaantulo voi johtaa vanhojen asiakkaiden karsimiseen, mikäli ne 

osoittautuvat kannattamattomiksi uusien rinnalla. (Beekman & Robinson, 2004, 60) 

Tämän voidaan olettaa tapahtuvan esimerkiksi silloin, kun pk-yrityksen koon kasvu on 

aiheuttanut suuremman tilaajan kiinnostumisen siitä, jolloin mahdollisen uuden 

suuremman tilaajan astuminen mukaan yrityksen asiakasketjuun aiheuttaa sen, että 

vanhoille pienemmille asiakkaille ei enää jää aikaa, ja asiakassuhde pienemmän 

tilaajan kanssa kuihtuu ja lopulta päättyy. Pitkäaikaisesta asiakkaasta luopuminen voi 

olla yritykselle vaikeaa jo pelkästään yhteistyösuhteen keston kehittämän tilaajan ja 

toimittajan ystävyyssuhteen vuoksi, jolloin yritys ei välttämättä ole halukas tekemään 

kasvunsa kannalta järkeviä ratkaisuja ja kasvu voi jäädä osittain saavuttamatta 

(Beekman & Robinson, 2004, 60). Kasvava yritys voi myös joutua luopumaan 

yhteistyökumppanistaan siksi, että sen koon kasvaminen aiheuttaa tarpeen kyseisen 

toiminnan järjestämiseksi omassa yrityksessä, jolloin yritys esimerkiksi lopettaa  tai 

ainakin vähentää yhteistyösuhdettansa tilitoimiston tai tavarantoimittajan kanssa, kun 

se perustaa oman talousosaston tai alkaa valmistaa jotakin tuotetta itse. 

 

Yrityksen on usein tehtävä muutoksia organisaatioonsa kasvun mahdollistamiseksi  ja 

ylläpitämiseksi. Myös kasvun aiheuttama yrityksen toiminta-asteen ja koon muutos 

vaatii usein muutoksia organisaatioon, jotta suurempi kokoista ja vastuiltaan 

kasvanutta yritystä voidaan hallita. (Gilbert et al. 2006, 936) Kazanjianin ja Drainin 

(1990, 140) mukaan pienikokoisen yrityksen ei ole kannattavaa järjestää toimintaansa 

siten, että toiminnan eri osa-alueille on omat osastonsa yksikertaisesti sen vuoksi, että 

osastoille ei riitä töitä pienen toiminta-asteen vuoksi. Yrityksen kasvaessa 

organisaation muutokset ovat kuitenkin tärkeitä, sillä pienikokoisen yrityksen tarpeisiin 

suunniteltu organisaatio voi olla riittämätön ylläpitämään ja hallitsemaan kasvaneen 

yrityksen toimintaa. Kazanjianin ja Drainin (1990, 140) mukaan organisaation 

muuttaminen sopivammaksi kasvaneen yrityksen toimintaan mahdollistaa eri 

osastojen ja henkilöiden erikoistumisen tiettyihin toimintoihin, mikä tehostaa yrityksen 

toimintaa entisestään ja sen on todettu parantavan sekä yrityksen taloudellista 

suorituskykyä sekä kasvunäkymiä. 
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Yrityksen kasvuun liittyvät organisationaaliset uudistukset ovat tärkeässä asemassa 

yrityksen kasvun stabiloituessa ja yritystoiminnan vakiintuessa uuteen tilaan. Yritysten 

suunnitellessa muutoksia toimintaansa tulisi yritysten ottaa huomioon kasvun 

vaatimien toimintojen, kuten markkinoinnin ja hankintaketjujen järjestäminen 

joustaviksi, sillä kasvun vaikutukset yritystoimintaan voivat olla odottamattomia. 

(Gilbert et al. 2006, 936). Tätä seikkaa voidaan pitää syynä pk-yritysten useasti 

harjoittamaan toimintojen ulkoistamiseen (Shepherd, & Wiklund, 2009, 107). Useat 

yritykset ovat esimerkiksi ulkoistaneet taloushallintonsa tilitoimistoille, jolloin yrityksen 

ei tarvitse pitää palveluksessaan talousosastoa jota tarvitsisi laajentaa tai supistaa 

toiminta-asteen muuttuessa (Nandan, 2010, 66). Ulkoistamisten voidaan nähdä olevan 

toinen vaihtoehto yrityksen kasvaessa uusien työntekijöiden palkkaukselle ja uusien 

osastojen perustamiselle, jolloin yrityksen kasvu voi kohdistua liikevaihdon ja 

henkilömäärien osalta vain liikevaihdon kasvuun (Gilbert et al. 2006, 937).   
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3 Tutkimusaineisto ja tutkimusmenetelmät 
 

Tässä luvussa käsitellään tarkemmin tutkimuksessa käytettyjä tutkimusmenetelmiä ja  

tutkimuksessa käytettyä aineistoa. Luvun tarkoitus on antaa lukijalle tarkka kuva siitä 

miten tutkimus on toteutettu ja miksi juuri tässä tutkimuksessa käytetty 

tutkimusmenetelmä on valittu käsittelemään tutkimuksen aihetta. Tässä luvussa 

käydään läpi aineisto ja aineiston keruun menetelmä, sekä käsitellään tutkimuksen 

reliabiliteettia ja validiteettia. Tämän osuuden on tarkoitus lisätä tutkimuksen 

luotettavuutta ja antaa selkeä kuva siitä miten tutkimus on toteutettu. 

 

3.1 Tutkimusmenetelmä 
 

Tutkimus on laadullinen, eli kvalitatiivinen tutkimus. Tutkimuksessa tarkastellaan 

neljän pk-yrityksen kasvua kasvun mahdollistavien tekijöiden, sekä kasvua rajoittavien 

tekijöiden kannalta case – tyyppisesti. Tutkimuksen tuloksia ei ole tavoitteena yleistää 

koskemaan pk-yritysten kasvun mahdollistavia ja kasvua rajoittavia tekijöitä, vaan 

pikemminkin pyrkiä luomaan kuva pk-yrityksen kasvuun vaikuttavista tekijöistä sekä 

sitä tukevien, että sitä vaikeuttavien seikkojen osalta omistaja-johtajan ja yrityksen 

näkökulmasta, jotta pystyttäisiin paremmin  ymmärtämään yrityksen omistaja-johtajien 

motiiveja yrityksen kasvun suhteen ja toisaalta ymmärtämään myös yritysten halua 

olla kasvattamatta toimintaansa. Näin ollen kvalitatiivista tutkimusta voidaan pitää 

perusteltuna valintana tutkimusmenetelmäksi. 

 

Tarkemmin sanottuna tutkimusmenetelmä on puolistrukturoitu teemahaastattelu, sillä 

tutkimukseen osallistuneet yritykset vastasivat omin sanoin ennalta määrättyihin 

kysymyksiin (Hirsjärvi & Hurme  1991, 36). Teemahaastattelun lisäksi tutkimuksessa 

käytettiin myös kyselylomaketta, jossa oli väitteitä kirjallisuudessa esille tulleista pk-

yritysten kasvuun liittyvien lainalaisuuksien pohjalta. Tämä tutkimus toteutettiin 

kvalitatiivisena, sillä tutkimuksessa haluttiin selvittää yritysten omistaja-johtajien 

kokemusten ja mielipiteiden kannalta kasvun mahdollistavia ja kasvun tavoittelemista 

puoltavia tekijöitä, sekä kasvua rajoittavia ja kasvun tavoittelemisen houkuttelevuutta 

vähentäviä tekijöitä. Tutkimuksessa pyrittiin myös selvittämään yritysten kasvun 

lähteitä ja keinoja kasvun aikaansaamiseen, sekä omistaja-johtajien kokemia haasteita 
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liittyen kasvuun. Puolistrukturoitu teemahaastattelu antaa haastateltaville paremman 

mahdollisuuden vastata kysymyksiin omin sanoin ilman haastattelijan mahdollisuutta 

johdatella vastaajia (Hirsjärvi & Hurme  1991, 36). Tämän vuoksi kyseinen 

tutkimusmetodi oli paras valinta tämän tutkimuksen toteuttamiseen, sillä 

tutkimusaiheesta haluttiin saada mahdollisimman todellinen kuva haastateltujen 

yritysten näkökulmista.  

 

3.2 Tutkimusaineiston hankinta ja tutkimusote 
 

Tutkimusaineisto on koottu neljän tutkimukseen valitun pienen osakeyhtiön omistaja-

johtajien haastatteluista. Haastatteluyritykset on valittu tutkimukseen seuraavin 

edellytyksin: 1. Yritykset toimivat pääkaupunkiseudulla, sillä se on maamme kilpailluin 

alue, minkä vuoksi yritysten omistaja-johtajilla on suuremmat paineet yrityksensä 

menestyksestä kilpailussa, mikä asettaa haasteita kasvulle ja yritystoiminnalle 

yleensä, 2. Yritykset ovat keskittyneet toimintansa kasvattamiseen, mikä mahdollisti 

kasvuun liittyvien mahdollisten haasteiden sekä toiminnan muutosten selvittämistä ja 

3. Yritykset edustivat eri toimialoja, sekä erilaisia liiketoimintamuotoja, lähinnä 

palveluiden myyntiä ja tuotteiden myyntiä, mikä tuo tutkimukselle lisää luotettavuutta, 

kun kasvun rajoitteista ja mahdollistavista tekijöistä saadaan tietoa erilaista 

liiketoimintaa harjoittavilta yrityksiltä. Tutkimukseen valittiin neljä yritystä, koska 

otoksesta ei haluttu tehdä liian suurta, jotta jokaisen haastatellun omistaja-johtajan 

huomioita tutkitusaiheesta voitaisiin analysoida mahdollisimman tarkkaan, mutta 

samalla kuitenkin saada mahdollisimman kattava kuva eri yritysten omistaja-johtajien 

kokemuksista kasvuun liittyen. Tutkimuksen pohjalta otettiin yhteyttä viiteen 

yritykseen, joista yksi kieltäytyi aikataulullisten seikkojen vuoksi.  

 

Haastattelut on järjestetty syksyllä 2015 ja niiden pohjana oli haastattelukysymys 

runko, joka on esitelty liitteessä 1. Haastattelukysymykset esiteltiin omistaja-johtajille 

haastattelurungon mukaisessa järjestyksessä ja mahdolliset epäselvyydet ja 

selvennykset tehtiin haastattelujen yhteydessä lisäkysymysten avulla. Haastattelut 

kestivät ajallisesti enintään tunnin ja ilmapiiri pyrittiin pitämään keskustelevana, jolloin 

haastateltavat pystyivät ilmaisemaan mielipiteensä mahdollisimman todenmukaisesti. 
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Tarvittaessa haastattelukysymyksiä täydennettiin lisäkysymyksillä, mutta pääasiassa 

tarvittavat tiedot saatiin haastattelurungon mukaisista kysymyksistä.  

 

Varsinaisen teemahaastattelu päätteeksi yritysten omistaja-johtajia pyydettiin vielä 

vastaamaan kysymyslomakkeeseen, joka sisälsi 17 kappaletta tutkimuksen teoria-

osioon perustuvia väitteitä pk-yritysten kasvun tavoitteista sekä kasvua 

mahdollistavien ja sitä rajoittavien tekijöiden vaikutuksista yritystoimintaan. 

Kyselylomakkeen väittämiin vastattiin numeerisella asteikolla yhdestä kuuteen siten, 

että 1 = Täysin eri mieltä ja 5 = Täysin samaa mieltä, lisäksi oli mahdollista vastata 0 = 

Väite ei päde. Yritysten omistaja-johtajien mielipiteet väittämiin käydään läpi 

tutkimuksen kappaleessa 4 avointen kysymysten ohella ja kyseiseen 

kysymyskategoriaan liittyvät väittämät ja niiden saamat arvosanat on esitelty jokaisen 

osion lopussa yrityskohtaisena taulukkona. Kysymyslomake on kokonaisuudessaan 

nähtävillä liitteessä 2. Kyselylomakkeen Yritysten sekä omistaja-johtajien nimet on 

pidetty salassa omistaja-johtajien esittämien toiveiden mukaisesti.  

 

Haastattelut järjestettiin yritysten omistaja-johtajien toiveista kasvotusten yritysten 

toimipisteissä siten, että ensin käytiin läpi yrityksen perustiedot, jotka on nähtävillä 

haastattelurungon yhteydessä liitteessä 1., jonka jälkeen toteutettiin varsinainen 

teemahaastattelu. Teema haastattelun lopuksi yritysten omistaja-johtajille esitettiin 

kyselylomakkeen (liite 2.) väittämät. Haastattelut nauhoitettiin ja litteroitiin nauhoitusten 

pohjalta.  

 

Aineiston analysointi toteutettiin listaamalla pääajatukset kunkin yrityksen omistaja-

johtajan antamista vastauksista vastauskerrallaan ja vertaamalla niitä keskenään. 

Tällöin saatiin hyvä kuva siitä, kuinka yhdenmukaisia ensinäkin eri yritysten omistaja-

johtajien mielipiteet olivat ja lisäksi tällöin oli myös helppo verrata 

haastattelumateriaalin sekä aikaisemman kirjallisuuden luomia käsityksiä kasvun 

mahdollistavista sekä sitä rajoittavista tekijöistä. Tämän analyysin pohjalta luotiin 

runko empiiristen tutkimustulosten esittämiselle, johon koottiin litteroidusta 

haastattelumateriaalista esimerkkivastauksia, joilla on pyritty avaamaan lukijalle 

omistaja-johtajien mielipiteitä, sekä antamaan lukijalle samaistumispohjaa empirian 

rungolle ja selventämään miksi juuri esiintuodut seikat olivat yritysten omistaja-

johtajien mukaan olennaisia kasvun mahdollistavien ja sitä rajoittavien tekijöiden 
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osalta. Teemahaastatteluissa ilmenneitä seikkoja, sekä esimerkki vastauksia on pyritty 

vahvistamaan vielä kyselylomakkeen vastausten esittämisellä, sekä sen 

analysoinnilla.  

 

Case – yritysten haastattelut on tehty yritysten perustajien kanssa, jotka toimivat 

yrityksen omistaja-johtajina, jotta saataisiin tarkka kuva juuri yritystoiminnan kannalta 

merkittävimmässä roolissa olevien henkilöiden kokemuksista ja ajatuksista kasvun 

suhteen. Yritykset on nimetty haastattelujen ajankohdan mukaan aikajärjestyksessä 

yrityksiksi A viiva D. Yritys A on LVI-alalla toimiva 16 henkilöä työllistävä yritys, joka on 

toiminut vuodesta 1989 saakka. Yritys B on tukkukauppaa harjoittava kuusi henkilöä 

työllistävä yritys, joka on toiminut vuodesta 2010 saakka. Yritys C on rakennusalalla 

toimiva yhden henkilön työllistävä yritys, joka on toiminut vuodesta 1993 asti. Yritys D 

on laajan valikoiman postimyyntiä ja tukkukauppaa harjoittava yhdeksän henkilöä 

työllistävä yritys, joka on toiminut vuodesta 2007 saakka. (Taulukko 1.) 

 

Taulukko 1. Haastateltujen henkilöiden perustiedot 

	
  	
   Yritys	
  A	
   Yritys	
  B	
   Yritys	
  C	
   Yritys	
  D	
  

Toimiala	
   LVI	
   Tukkukauppa	
   Rakentaminen	
  

Laajan	
  valikoiman	
  
postimyynti	
  ja	
  
tukkukauppa	
  

Perustamisvuosi	
   1989	
   2010	
   1993	
   2007	
  
Työntekijämäärä	
   16	
  kpl	
   6	
  kpl	
   1	
  kpl	
   9	
  kpl	
  
Haastateltu	
  
henkilö	
  

Omistaja-­‐
johtaja	
  

Omistaja-­‐
johtaja	
  

Omistaja-­‐
johtaja	
   Omistaja-­‐johtaja	
  

Haastateltavan	
  
ikä	
   47	
  vuotta	
   31	
  vuotta	
   55	
  vuotta	
   41	
  vuotta	
  

 

 

Kuten taulukosta 1. Näkee haastatteluihin osallistuneet yritykset toimivat eri toimialoilla 

ja ovat eri kokoisia ja lisäksi ovat perustettu toisistaan poikkeavina ajankohtina. Nämä 

seikat mahdollistavat jonkinasteisen tutkimustulosten yleistettävyyden, mikäli eri aloilla 

toimivien ja eri koko luokan yritysten vastauksissa on yhteneväisyyksiä, voidaan 

olettaa niiden pätevän myös laajempien otosten kohdalla. Lisäksi eri aikoina perustetut 

yritykset kykenevät antamaan vastauksia, jotka lisäävät tulosten yleistettävyyttä, sillä 

mikäli yritykset ovat eri aikoina toimittaessa kohdanneet samankaltaisia ongelmia, 

voidaan niitä pitää yrittämistä ja yrityksiä yleisesti koskevina seikkoina. 
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3.3 Reliabiliteetti ja validiteetti 
 

Reliabiliteetilla ja validiudella arvioidaan tutkimuksen luotettavuutta. Reliabilitieetilla 

tarkoitetaan tutkimuksen toistettavuutta eli tutkimuksen kykyä antaa ei-

sattumanvaraisia ja haluttaessa toistettavia tuloksia. Validiudella puolestaan 

tarkoitetaan tutkimuksen kykyä mitata juuri sitä, mitä pyritään mittaamaan. (Hirsjärvi, 

Remes & Sajavaara, 2008, 226) 

 

Tutkimuksen reliabiliteettia voidaan arvioidaan erityisesti tutkimuksen koon suhteen. 

Tutkimuksessa oli mukana vain neljä pk-yritystä, mutta koska tutkimuksen tavoitteena 

ei ollut yleistää tutkimustuloksia koskemaan pk-yritysten kasvua yleensä, vaan luoda 

kuva yritysten omistaja-johtajien kokemuksista liittyen yrityksen kasvuun, voidaan 

reliabiliteetin olettaa olevan riittävä. Pienen otannan ansiosta jokaiseen tutkittavaan 

yritykseen pystyttiin keskittymään perinpohjaisesti, mikä mahdollisti jokaisen yrityksen 

omistaja-johtajan mielipiteiden ja niiden perusteluiden esille tuonnin todella tarkasti. 

Toistettavuutta pyrittiin lisäämään pitämällä huoli siitä, että yritysten omistaja-johtajat 

ymmärsivät kysymykset halutulla tavalla tarkentavien kysymysten avulla. Lisäksi 

haastattelut purettiin kirjoitettuun muotoon, eli litteroitiin ja mahdolliset epäselvyydet 

korjattiin jälkikäteen varmistamalla vastauksen sisältö puhelimitse. 

 

Validiteetin osalta vastaajien totuudenmukaiset vastaukset kysymyksiin ovat 

olennaisen tärkeitä. Haastattelut olivat avoimia ja yritysten omistaja-johtajien oltiin 

annettu valmistautua haastatteluihin sopimalla aika, jolloin yritysten omistaja-johtajat 

kokivat olevansa kykeneväisiä keskittymään haastatteluun ilman häiriötekijöitä, mikä 

lisäsi validiteettia. Yritysten omistaja-johtajille oltiin siis ilmoitettu haastattelujen oletettu 

kesto, sekä haastattelun sisältö pääpiirteittäin, lähinnä kertomalla haastattelurungon 

jako kasvuhalukkuutta koskeviin kysymyksiin, kasvun mahdollistavia tekijöitä 

kartoittaviin kysymyksiin ja kasvua rajoittavia tekijöitä kartoittaviin kysymyksiin. 

 

Kuten tutkimuksen tavoitteissa on aiemmin mainittu, ei tutkimuksen tavoitteena ollut 

tutkimustulokset yleistämällä luoda pk-yritysten kasvuun liittyviä kaavoja tai 
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lainalaisuuksia, vaan antaa kuva pk-yritysten kasvuun liittyvistä haasteista ja kasvun 

vaikutuksista yritysten toimintaan. Tutkimuksissa ilmenneet tulokset ovat siis vain 

tutkimuksessa mukana olleiden yritysten omistaja-johtajien kokemuksia kasvuun 

liittyen ja niiden yleistettävyyttä voidaan mitata korkeintaan vertaamalla 

teoriaosuudessa aikaisemmissa tutkimuksissa ilmenneiden kasvuun liittyvien 

seikkojen kanssa. 
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4 Case - yritysten empiirinen analyysi pk-yritysten 
kasvun mahdollistavista ja sitä rajoittavista tekijöistä 

 

Tässä kappaleessa käydään läpi pk-yritysten haastatteluissa ilmenneet seikat liittyen 

pk-yritysten kasvun mahdollistavista ja kasvua rajoittavista tekijöistä. Luvussa 

havainnollistetaan haastatteluissa ilmenneitä yritysten omistaja-johtajien mielipiteitä 

kasvun mahdollistavista ja sitä rajoittavista tekijöistä haastattelussa saatujen 

vastaustausten avulla. Luku etenee siten, että ensin käydään läpi haastateltujen 

henkilöiden vastaukset teemahaastattelun pohjana olleisiin puolistrukturoituihin 

kysymyksiin ja sitten analysoidaan kyselylomakkeesta saatuja tuloksia. 

Teemahaastattelun pohjana ollut kysymysrunko on nähtävillä liitteessä 1 ja 

kyselylomake on nähtävillä liitteessä 2. 

 

Haastateltujen yritysten omistaja-johtajien vastauksia on analysoitu ja verrattu 

teoriassa ilmenneisiin seikkoihin. Vastauksista on poimittu esimerkkejä, joilla pyritään 

antamaan lukijalle kuva vastausten laadusta ja yritysten omistaja-johtajien mielipiteistä 

suodattamattomana.  Teemahaastattelun materiaali käydään läpi siten, että ensin 

käydään läpi  omistaja-johtajien  kasvuhalukkuuteen ja kasvun motiiveihin ja 

tavoitteisiin liittyviä asioita, jonka jälkeen siirrytään käsittelemään kasvun 

mahdollistavia tekijöitä ja lopuksi käydään läpi kasvua rajoittavia tekijöitä. Vastauksista 

poimitut esimerkit on erotettu muusta tekstistä sisennyksellä ja kursivoinnilla. 

 

4.1 Pk-yritysten kasvuhalukkuus ja kasvun motiivit 
 

Kasvuhalukkuutta ja kasvun motiiveja koskevilla kysymyksillä pyrittiin selvittämään pk-

yritysten tavoitteita kasvun suhteen, sekä syitä, jotka mahdollisesti kannustavat 

yrityksiä pyrkimään saavuttamaan kasvua.  

 

Kuten teoriaosuudessa on tullut usean eri tutkimuksen avulla esille, pk-yritysten 

pääasiallisena tavoitteena ei usein ole yrityksen koon kasvattaminen (Weber et al. 

2015, 30; Brännback et al. 2014, 16). Tämä ilmenee myös haastatteluihin 

osallistuneiden yritysten antamista vastauksista, joiden mukaan yritykset kyllä 
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tavoittelevat kasvua, mutta ensisijaisesti omistaja-johtajien tavoitteena on saada 

yritystoiminnasta sen riskitasoa ja tehtyä työmäärää vastaava korvaus. Kaikki 

haastatellut omistaja-johtajat tavoittelivat yritystensä kasvua, mutta sen motiivina oli 

pitkällä aikavälillä saada yritys tuottamaan isompaa voittoa, jotta yritystoiminnan riskille 

saataisiin suurempi korvaus. Tätä seikkaa voidaan myös tukea teoriaosuudessa esille 

tulleilla tutkimustuloksilla, joiden mukaan omistaja-johtajien keskeinen tavoite 

yritystoiminalle on saada sen avulla tienattua riittävä ansiotaso (Davidsson et al. 2007, 

384). Omistaja-johtajien mukaan yrityksen kasvattaminen on keino, jonka avulla 

yritystoiminnasta saatavat tuotot voidaan saada nousemaan omistaja-johtajien 

vaatimalle tasolle, mikä käy ilmi esim. yritys D:n omistaja-johtajan vastauksesta, jonka 

mukaan volyymin kasvulla saadaan aikaan parempi kilpailukyky ja 

kustannustehokkuus, joka johtaa parempaan kannattavuuteen ja yrityksen arvon 

kasvamiseen. Tämä seikka on todettu jo teoriaosuudessa esim. Markmanin ja 

Gartnerin (2002, 67) toimesta, joiden mukaan kasvulla tavoitellaan usein suurempia 

voittoja. Yritys A:n omistajajohtajan vastauksessa käy hyvin ilmi omistaja-johtajan 

motiivit kasvulle ja mielipiteet kasvun suhteen. 

 

 Kyllä me tavoitellaan kasvua. Tietenkään ei pyritä ensisijaisesti vaan 

 kasvamaan… terveen kasvun avulla voidaan saada yritys tuottamaan 

 enemmän voittoa osakkeenomistajille. . .  ja tarjota lisää työpaikkoja. On käynyt 

 mielessä myös yrityksen myynti. . .  Isommasta yrityksestä saisi paremman 

 hinnan. Pääasiassa oman edun tavoittelu on motiivina… samalla kun yritys 

 kasvaa niin saadaan myös tehtyä yhteiskunnalle hyvää. (Yritys A:n  omistaja-

 johtaja) 

 

Yritys A:n omistaja-johtajan vastauksesta käy ilmi, että kasvua tavoitellaan suurelta 

osin yrityksen omistaja-johtajan oman taloudellisen intressin vuoksi. Yritys A:n 

omistaja-johtaja korostaa sitä, että yritystoiminnan harjoittamisesta tulee saada 

korvaus sille riskille, jonka joutuu ottamaan ja kantamaan liiketoiminnan 

harjoittamisessa, mutta tärkeänä havaintona voidaan pitää myös omistaja-johtajan 

korostamia kasvun positiivisia ”sivuvaikutuksia”, eli työpaikkojen luontia ja 

yhteiskunnan hyvinvoinnin edistämistä, mikä tutkimuksien mukaan on poliittisten 

päättäjien ja yhteiskunnan kannalta usein pk-yritysten kasvuun kannustamisen motiivi 

(Davila et al. 2015, 7). Tämä käy ilmi kaikkien vastaaja yritysten vastauksista, mutta 
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erityisesti yritys B:n omistaja-johtaja kertoi olevansa ylpeä siitä, että pystyy tarjoamaan 

nimenomaan kestäviä työpaikkoja ja luoda turvaa ja hyvinvointia työntekijöille kasvun 

avulla. Yritys C:n omistaja-johtaja puolestaan kertoi nykyisen strategiansa perustuvan 

täysin liikevaihdon ja tuloksen maksimoimiseen, ilman aikomuksia työntekijöiden 

palkkaamisesta. Aikaisemmissa tutkimuksissa on todettu yritysten omistaja-johtajien 

harjoittavan liiketoimintaa pääsääntöisesti työllistääkseen ja elättääkseen itsensä, 

kuten Brännback et al. (2014, 16) ja tätä käsitystä yritys C:n omistaja-johtajan vastaus 

vahvistaa. Yritys C:n omistaja-johtajan mukaan liiketoiminnan tuloksen maksimointi on 

yrityksen toiminnan keskeinen tavoite ja siksi myös kasvun keskeinen tavoite. Myös 

tämä ajatus saa tukea aikaisemmista tutkimuksista, kuten Robson ja Bennet (2000, 

194), jonka mukaan omistaja-johtajat ovat yritystoiminnassaan kiinnostuneita lähinnä 

yrityksen kyvystä tuottaa voittoa. 

 

Yritysten omistaja-johtajien halusta luoda työpaikkoja on kuitenkin puhuttu 

aikaisemmissa tutkimuksissa, esim. (Cooper, Woo & Dunkleberg, 1989), jonka 

mukaan kasvavan yrityksen on osittain pakko palkata työvoimaa, jotta yritys kykenee 

vastaamaan kasvavaan toiminta-asteeseen. Myös yhteiskunnan hyvinvoinnin 

lisääminen yritystoiminnan avulla tuli esille haastatteluissa kasvun yhtenä motiivina, 

mitä voidaan pitää positiivisena seikkana ja mikä ilmenee myös monissa 

tutkimuksissa, kuten Davila et al. (2015, 7), joiden mukaan monet valtiot odottavat 

nimenomaan pk-yritysten toimia yhteiskunnan hyvinvoinnin lisäämiseksi. Kuitenkin 

tärkeimpänä seikkana haastateltujen omistaja-johtajien mielestä oli oman taloudellisen 

tilanteen kohentaminen. Tätä motiivia kasvulle tukee myös teoriassa esillä ollut 

tutkimus, jossa todettiin, että mitä suuremmaksi yritys kasvaa, sitä kannattavammaksi 

toiminta muuttuu (Yazdanfar & Öhman, 2015, 115) Taloudellisen tilanteen 

parantamista kasvun avulla tavoiteltiin haastateltujen yritysten osalta pääasiassa 

kasvun mahdollistavien suurempien voittojen avulla, mutta esim. yritys A:n ja B:n 

omistaja-johtajien vastauksista käy ilmi myös teoriaosuudessa ilmennyt seikka 

yrityksen kasvattamisesta tulevaisuudessa mahdollisesti suunniteltua yrityksen 

myyntiä varten. Brännback et al. (2014, 25, 26) mukaan yksi kasvuun kannustava 

seikka on usein yrityksen arvon maksimointi tulevaisuudessa mahdollisesti 

suunnitelluissa yrityskaupoissa. 
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Myös yritys B:n omistaja-johtajan vastauksessa tuli hyvin esille kasvun tavoittelun 

tärkeys. Yritys B:n omistaja-johtaja piti kasvutavoitteita tärkeänä myös yritystoiminnan 

sujuvuuden ja oman motivaation kannalta. Yrityksen kasvupyrkimysten vaikutuksia 

yrityksen menestykseen oli esillä myös teoriaosuudessa, kun esim. Lopez-Garcian ja 

Puenten (2011, 1031), sekä  Dobbsin & Hamiltonin (2007, 297) mukaan 

kasvupyrkimykset ja kasvun saavuttaminen paransivat yrityksen menestystä ja 

tulevaisuuden kasvunäkymiä. Yritys B:n omistaja-johtajan mukaan kasvutavoitteet 

lisäävät motivaatiota yritystoiminnan harjoittamiseen, minkä voidaan olettaa lisäävän 

yrityksen menestymistä, sillä korkeasti motivoituneet henkilöt ovat varmasti valmiita 

työskentelemään enemmän ja tehokkaammin yrityksen menestyksen 

aikaansaamiseksi. Yritys B:n omistaja-johtaja painotti kasvun tavoittelun tärkeyttä 

yrityksen menestymiseen. 

 

 Mun mielestä bisneksessä tulee aina olla homman kasvattaminen tavoitteena. . 

 . jos ei tavoittele kasvua niin homma vähän niin kuin pysähtyy ja sitten jää 

 helposti muitten jalkoihin.  Meidän alalla on ainakin niin kova kilpailu, niin on 

 pakko puskea koko ajan. Kasvu tavoitteet pitää innon työssä ainakin mun 

 mielestä. (Yritys B:n omistaja-johtaja) 

 

Kyselylomakkeesta saaduilla vastauksilla voidaan tukea yritysten omistaja-johtajien 

mielipiteitä, sillä kolme neljästä haastetellusta omistaja-johtajasta koki kasvun olevan 

osittain tärkeää tai todella tärkeää. Yritys B:n omistaja-johtaja, joka jo haastattelussa 

osoitti kasvun tavoittelun olevan yrityksen kannalta todella tärkeä seikka oli vahvimmin 

kasvun kannalla. Yritys A:n ja Yritys D:n omistaja-johtajien puolestaan pitivät kasvua 

osittain tärkeänä seikkana yritykselle. Molemmat kyseisistä yrityksistä olivat myös 

haastatteluissa kasvun tärkeyden kannalla sen yritystoiminnan kannalta positiivisten 

vaikutusten vuoksi. Yritys C:n omistaja-johtaja oli ainoa, joka ei kokenut kasvun olevan 

tärkeää yrityksen kannalta, mutta sekään ei suhtautunut kasvuun negatiivisena 

seikkana, sillä omistaja-johtaja vastasi suhtautuvansa kasvuun neutraalisti, eli ei 

suoranaisesti tavoitellut sitä, mutta ei myöskään torjunut kasvua. Kasvun tärkeyden 

keskiarvoksi tuli neljä, minkä voidaan katsoa tarkoittavan sitä, että haastatellut 

omistaja-johtajat kokivat kasvun tärkeäksi yrityksille (Taulukko 2.) 
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Taulukko 2. Yrityksen kasvun tavoitteisiin liittyvät väittämät 

    
Yritys 
A 

Yritys 
B 

Yritys 
C 

Yritys 
D 

Keski
arvo 

1 Kasvu on yritykselle tärkeää 4 5 3 4 4 

2 
Tavoittelemme ensisijaisesti liikevaihdon 
kasvua 1 5 2 4 3 

3 
Tavoittelemme ensisijaisesti 
työntekijämäärien kasvua 2 2 1 3 2 

4 
Tavoittelemme ensisijaisesti tuloksen 
kasvua 5 2 5 5 4,25 

5 
Yrityksen kasvu johtaa parempaan 
kannattavuuteen 4 5 4 5 4,5 

6 
Kasvu johtaa yritystoiminnan jatkuvuuden 
mahdollisuuksien paranemiseen 4 4 4 4 4 

 

 

Haastatteluissa ilmenneitä seikkoja kasvutavoitteista ja kasvun motiiveista voidaan 

myös tukea kyselylomakkeesta saaduilla vastauksilla. Liikevaihdon kasvu oli erittäin 

tärkeää vain yrityksen B:n omistaja-johtajalle, mikä kävi ilmi myös kyseisen yrityksen 

vastauksista avoimiin kysymyksiin. Liikevaihdon kasvattamisen kannalla oli myös 

yritys D:n omistaja-johtaja, joka piti sitä osittain tärkeänä, mikä tukee yrityksen 

mielipiteitä yrityksen tavoitteista kasvattaa volyymia. Yritys A:n ja yritys C:n omistaja-

johtajat pitivät liikevaihdon kasvattamista vähemmän tärkeänä seikkana, mikä myös 

kävi ilmi jo varsinaisissa haastatteluissa, sillä kyseisten yritysten omistaja-johtajat 

painottivat tuloksen merkitystä yritystoiminnan motiivina. Liikevaihdon kasvattamisen 

keskiarvoksi tuli 3, joten omistaja-johtajat pitivät sitä osittain tärkeänä. 

Työntekijämäärien kasvu ei ollut yhdellekään yritykselle kovinkaan tärkeä tavoite, sillä 

vain yksi yritys, Yritys D:n omistaja-johtaja suhtautui neutraalisti työntekijämäärien 

kasvuun, muiden pitäessä sitä vähemmän tavoiteltavana seikkana. On kuitenkin hyvä 

muistaa, että vaikka yritys B:n omistaja-johtaja ei varsinaisesti tavoittele 

työntekijämäärien kasvatusta, piti se työpaikkojen tarjoamista ylpeyden aiheena ja 

positiivisena sivuvaikutuksena pääasiallisen tavoitteen saavuttamisesta. 

Työntekijämäärien kasvuhalukkuuden keskiarvo on 2, mikä on kasvuhalukkuuksien 

kohteista heikoin, mikä kävi ilmi myös haastatteluvastauksista. Tästä voidaan vetää 

johtopäätös siitä, että pk-yritysten omistaja-johtajat eivät tavoittele työntekijämäärien 

kasvua Tuloksen kasvu oli kaikille tärkeää lukuun ottamatta yritys B:n omistaja-

johtajaa, joka kertoi tavoittelevansa tällä hetkellä liikevaihdon kasvua ja keskittyvänsä 
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kannattavuuden maksimointiin myöhemmin, kun riittävä koko on saavutettu. Tuloksen 

kasvun tärkeys tuli vahvasti esille haastatteluissa, sekä jo aikaisemmissa 

tutkimuksissa. Myös kyselylomakkeen tuloksen kasvatushalukkuuden korkea 

keskiarvo kertoo tuloksen merkityksestä omistaja-johtajille ja sitä voidaankin pitää 

yrittämisen pääasiallisena tavoitteena ja siitä on säädetty jo Osakeyhtiölaissa. 

(Taulukko 2.) 

 

Kasvun laatua käsittelevässä keskustelussa tuli haastatteluissa ilmi, että omistaja-

johtajille kasvun kannalta tärkeää on se, että kasvu tapahtuu hallitusti ja rakentuu 

kestävälle pohjalle. Teoriaosuudessa kävi ilmi useiden tutkimusten kautta, että pk-

yritysten kasvu on usein kestämätöntä ja pk-yritysten omistaja-johtajien olevan 

taidoiltaan huonoja hallitsemaan yrityksen kasvua (Brännback et al. 2014, 37; Birley & 

Niktari, 1995; Nandan, 2010, 66). Esim. Brännback et al. (2014, 37) totesivat pk-

yritysten luomien työpaikkojen olevan usein katoavia, sillä noin 40% 1 – 10 vuotta 

vanhojen pk-yritysten luomista työpaikoista katoaa ensimmäisen viiden vuoden 

aikana. Terveen ja kestävän kasvun tärkeydestä haastatelluille pk-yritysten omistaja-

johtajille loistavana esimerkkinä toimii erityisesti yritys B:n omistaja-johtajan vastaus. 

 

 Silleen kestävästi halutaan kasvaa niin suureksi kuin mahdollista, eli kasvu olisi 

 tasaista. . . niin kasvua on helpompi hallita. Silloin toiminta olisi kestävää ja 

 tähän asti se on ollutkin. Eli tarkoitan sitä kun esim. ensimmäinen kaveri 

 palkattiin niin sama  kaveri on edelleen töissä. (Yritys B:n omistaja-johtaja) 

 

Myös muille haastatelluille yrityksille maltillinen kasvu oli todella tärkeää. Esimerkiksi 

yritys A:n omistaja-johtaja piti liian nopeaa kasvua vaarallisena, sillä silloin yritys ei 

välttämättä pysy kasvun vauhdissa ja tällöin työn laatu ja tehokkuus kärsii, mikä ei 

omistaja-johtajan mukaan saa olla kasvun ”hinta”, sillä työn laatu on yritysten omistaja-

johtajille todella tärkeää. Haastateltujen omistaja-johtajien yritysten maltillisesta 

kasvuvauhdista ja kestävästä laadusta kielivät myös teoria osuudessa ilmenneistä 

seikoista, joiden mukaan pk-yritysten kasvu on usein hidasta, ja nopeaa kasvua 

voidaan pitää äärimmäisen harvinaisena ilmiönä (Brännback et al. 2014, 12). Pk-

yritysten omistaja-johtajien maltillisista kasvutavoitteista todisteina on myös Kirkwoodin 

(2009, 488) ja Brännback et al. (2014, 93) tutkimustulokset, joiden mukaan pk-

yrityksien omistaja-johtajat eivät odota kasvavansa kovinkaan nopealla tahdilla. 
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Kasvuvauhdin maltillisuudesta ja kestävän kasvun tärkeydestä hyvänä esimerkkinä 

toimii yritys D:n omistaja-johtajan vastaus, jonka mukaan yritys on päättänyt kasvaa 

vain tulorahoituksensa avulla, vaikka ulkoisen rahoituksen käyttö olisi mahdollista, jotta 

kasvu olisi maltillista ja tasaista.  

 

 Halutaan kasvattaa tuottoja mahdollisimman paljon sisäisellä rahoituksella eli 

 ilman ulkoista pääomaa, eli kasvaa kannattavasti, eli ei kannata kasvaa 

 nopeammin kuin sisäinen kassavirta antaa, vaikka olisi mahdollista. Ollaan siis 

 päätetty, että ei kasveta muuta kuin sisäisellä rahoituksella vaikka saataisiinkin 

 lainaa. (Yritys D:n omistaja-johtaja) 

 

Kaikki haastatellut omistaja-johtajat pitivät yrityksensä oman tulorahoituksen avulla 

tapahtuvaa kasvua sopivana tahtina kasvaa, sillä lainarahalla tapahtuvaa kasvua 

omistaja-johtajat pitivät liian nopeatahtisena ja kasvun riskejä lisäävänä. 

Tulorahoituksen merkityksestä pk-yrityksen kasvussa on myös puhuttu laajasti 

teoriaosuudessa, jossa todettiin tulorahoituksella rahoitetun kasvun olevan pk-

yrityksille huomattavasti yleisempää kuin vieraalla pääomalla rahoitettu kasvu 

(Kirkwood, 2009, 488). Aikaisemmissa tutkimuksissa oli kuitenkin esillä vahvasti se, 

että kasvu tapahtuu tulorahoituksella, koska pk-yritysten on vaikea saada lainaa 

(Carpenter & Petersen, 2002, 298). Kuitenkin haastateltujen omistaja-johtajienjien 

mukaan tulorahoituksen pääasiallinen käyttö kasvuun on täysin yrityksen oma valinta. 

Myös kasvun vauhtiin ja tavoiteltuun kokoon liittyvät haastateltujen yrtysten omista-

johtajien mietteet saavat tukea teoria osuudessa ilmenneistä seikoista, joiden mukaan 

pk-yritysten omistaja-johtajat eivät halua kasvattaa yritystään liian suureksi liian 

nopeasti, sillä toiminnan koon kasvu tuo mukanaan lisää riskejä (Hay, 1994, 290). 

Yritys A:n omistaja-johtaja kiteytti lainalla toteutetun kasvun ja tulorahoituksella 

toteutetun kasvun eroja omien kokemustensa pohjalta. 

  

 Lainarahalla tehty kasvu on paljon riskisempää kun jos vaikka saisi pankista 

 miljoonan lainaa niin voisi ostaa vaikka kymmen huoltoautoa lisää kerralla ja 

 sitten tehdä lisää huoltosopimuksia niin varmaan ei pysyisi firman muut jutut 

 perässä ja silloin miehet joutuisi odottelemaan niin ei olisi tehokasta 

 työskentelyä. Riippuu varmasti kyllä alasta ja firman koosta. (Yritys A:n 

 omistaja-johtaja) 
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Yritys A:n omistaja-johtajan mielipiteet lainarahan ja tulorahoituksen avulla 

saavutettavasta kasvusta saa vahvaa tukea teoria osuudessa esitellyistä 

tutkimuksista, joiden mukaan pk-yritykset kasvavat omalla rahoituksella ja suuremmat 

yritykset kasvavat yleisemmin vieraan pääoman avulla (Brännback et al. 2009, 371). 

Myös omistaja-johtajan mietteitä tulorahoituksella saavutetun kasvun kestävyydestä 

voidaan tukea teoria osuudessa ilmenneellä seikalla, jonka mukaan tulorahoituksella 

toteutettu maltillinen kasvu on huomattavasti kestävämpää kuin lainarahalla saavutettu 

kasvu (Brännback et al. 2014, 61). Yritys C:n omistaja-johtajan mietteet kasvun 

laadusta erosivat muista siinä mielessä, että hänen mukaansa tavoitteena ei ole 

niinkään käyttää rahaa kasvun aikaansaamiseksi, vaan kasvaa minimoimalla 

kustannukset ja sitä kautta maksimoimalla kannattavuus. Yritys C:n omistaja-johtajan 

mielipiteet saavat kuitenkin tukea aikaisemmista tutkimuksista, kuten Brännback et al. 

(2014, 36), jonka mukaan kannattavuuden maksimointi on pk-yrityksen kannalta 

kaikkein järkevin strategia, sekä Hamelin (2013, 565) ja Markman ja Gartner (2002, 

65), joiden mukaan pk-yrityksen tulisi ensisijaisesti keskittyä kannattavuuden 

maksimointiin ja mikäli on mahdollista, voidaan keskittyä kasvuun.  

 

Kasvun motiiveita oli esillä myös kyselylomakkeessa. Aikaisempien tutkimusten 

mukaan yrityksen koon kasvu vaikutti positiivisesti yrityksen toiminnan jatkuvuuden 

mahdollisuuksiin (Markman & Gartner, 2002, 66). Myös haastatellut omistaja-johtajat 

uskoivat kasvun johtavan yritystoiminnan jatkuvuuden mahdollisuuksien 

paranemiseen, sillä kaikki omistaja-johtajat olivat osittain samaa mieltä kyseisen 

väitteen kanssa. Kasvun ja toiminnan jatkuvuuden suhteen nähtiin siis olevan 

positiivinen, mikä käy ilmi korkeasta keskiarvosta kyselylomakkeen vastaksista. 

Yrityksen toiminnan jatkuvuuden takaamisen voidaan siis pitää olevan yksi tärkeä 

kasvun motiivi pk-yrityksille. (Taulukko 2.) 

 

Haastateltujen yritysten kasvutavoitteista keskusteltaessa kävi ilmi, että pk-yritysten 

kasvuun liittyvät tavoitteet jatkavat kasvun laatua kartoittaneen keskustelun linjaa ja 

olivat myös varsin maltillisia. Vastaajayritykset kertoivat tavoittelevansa kasvua myös 

jatkossa, mutta tavoitteet olivat realistisia ja painottivat kestävän kasvun tärkeyttä. 

Yritys A:n omistaja-johtaja luonnehti omia kasvutavoitteitaan oman toimialaan ja 

toiminta-alueeseen liittyvien käsitystensä pohjalta. 
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 Tavoitteena kasvaa mahdollisimman suureksi terveellä tavalla. . . ei mitään 

 järkeä ole yrittää kasvaa yli sen miten paljon on töitä saatavana. Tällä 

 hetkellä on 15 autoa käytössä niin realistinen tavoite olisi ehkä noin 30 

 autoa eli käytännössä tuplata tämän hetkinen koko. En usko että paljonkaan 

 suuremmaksi voidaan kasvaa kun toimintaan tietyllä alueella niin on täällä 

 muitakin… Mutta kyllä tässä jos yritetään tuplata omaa kokoa niin siinä riittää 

 varmasti haastetta ainakin 10 vuodeksi. (Yritys A:n omistaja-johtaja) 

 

Yritys A:n omistaja-johtajan kasvutavoitteisiin liittyvät mielipiteet saavat vahvaa tukea 

teoriassa ilmenneistä seikoista, joiden mukaan toimiala ja toiminta-alue, sekä 

kilpailutilanne määrittelevät kasvuvauhtia ja mahdollisuuksia huomattavasti (Gilbert et 

al. 2006, 936; McPherson, 1996, 259). Kasvun tavoitteisiin kuului maltillisen ja 

kestävän laadun lisäksi myös kannattavuuden säilyttäminen ja sen parantaminen 

jatkossa, sillä kaikki yritykset pyrkivät kasvuun siten, että pitkällä tähtäimellä 

kannattavuus ja yrityksen taloudellinen tilanne paranisivat, jolloin se houkuttelisi 

mahdollisesti myös sijoitusyhtiöitä, kuten yritys B:n omistaja-johtaja totesi. 

Haastateltujen yritysten kommenteista tuli selväksi, että kaikilla haastatelluilla 

yrityksillä oli selvät strategiat kasvun suhteen, mikä puolestaan poikkesi 

kirjallisuudessa mainituista havainnoista, joiden mukaan pk-yrityksillä ei usein ole 

varsinaista strategiaa toimintansa kasvattamisen suhteen (Weber et al. 2015, 30). 

Yritys D:n omistaja-johtajan kommenteista käy hyvin ilmi kasvun suhteen suunnitellut 

tavoitteet ja myöhemmin myös sen toteuttamiseksi tehty strategia. 

 

 Tavoitteena on että olisi 15 myymälää yhteensä, kun lasketaan omien ja 

 franchising myymälöiden mukaan kaikki yhteensä vuoteen 2021 mennessä ja 

 samalla oltaisiin voimakkaasti kannattava yritys. (Yritys D:n omistaja-johtaja) 

 

Yritys D:n omistaja-johtajalla oli siis tarkat suunnitelmat kasvun ja sen toteutuksen 

suhteen, mikä oli myös havaittavissa muidenkin haastateltujen yritysten vastauksista. 

Suunnittelu ja strategian toteutukseen panostaminen olivat Barringer et al. (2005, 664) 

mukaan kasvuyritysten keskeisiä piirteitä, joten haastateltujen yritysten osalta kasvun 

suhteen tehdyt strategiat voidaan olettaa yhdeksi tärkeäksi tekijäksi kasvun 

saavuttamisen kannalta.  
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Kasvun motiivien osalta kyselylomakkeessa tuli ilmi omistaja-johtajien vahva usko 

siitä, että kasvu johtaa lopulta yrityksen kannattavuuden paranemiseen. 

Tulorahoituksen käytön kasvuun negatiivisesti vaikuttavista tekijöistä huolimatta kaikki 

omistaja-johtajat pitivät yhtenä kasvun tärkeimmistä motiiveista yrityksen tuloksen 

kasvua, mikä on havaittavissa myös kyselylomakkeessa esillä olleesta väitteessä, sillä 

kaikki omistaja-johtajat olivat samaa mieltä siitä, että yrityksen toiminta-asteen kasvu 

johtaa kannattavuuden paranemiseen, mikä näkyi myös korkeana keskiarvona 

kyseisen kysymyksen kohdalla. Tuottojen kasvu oli myös aikaisempien tutkimusten 

kuten Davidsson et al. (2007, 384) mukaan tärkeä motiivi yritystoiminnan 

kasvattamiselle. (Taulukko 2.) 

 

4.2 Pk-yritysten kasvun mahdollistavat tekijät 
 

Pk-yritysten kasvun mahdollistavia tekijöitä pyrittiin selvittämään haastateltavien 

yritysten osalta teoria osioon pohjautuvien kysymysten avulla, joilla pyrittiin 

kartoittamaan pk-yritysten omistaja-johtajien mielipiteitä kasvua mahdollistavista 

tekijöistä ja selvittämällä toimenpiteitä, joilla haastateltavat yritysten omistaja-johtajat 

ovat omasta mielestään mahdollistaneet kasvunsa.  

 

Aikaisemmissa tutkimuksissa puhuttiin laajalti yritysten tekemistä panostuksista oman 

liiketoimintansa kehittämiseen kasvun aikaansaamiseksi. Feindt et al, (2002, 53) 

mukaan yrityksen kasvattamisen kannalta yritykselle tärkeitä ominaisuuksia ovat 

kokenut omistaja-johtaja, jolla on tuntemusta markkinoista ja toimialasta, hyvät suhteet 

asiakkaisiin sekä halu kehittää tuotetta tai palveluaan, innovatiivinen ja joustava 

markkinointitoiminta ja käytettävän teknologian parantaminen, keskittyminen yrityksen 

tuottavuuteen ja kustannusten hallintaan liikevaihdon kasvattamisen sijasta, 

panostaminen työvoiman hyvinvointiin, sekä yrityksen toimiminen kasvavilla 

markkinoilla. Feindt et al. (2002) tuloksista voidaan siis päätellä, että yrityksen 

kasvattaminen vaatii liiketoiminnan kokonaisvaltaista kehittämistä, mikä kävi ilmi myös 

vastaajayritysten kanssa käydyistä keskusteluista. Kaikki haastatellut omistaja-johtajat 

mainitsivat kasvun ensisijaiseksi mahdollistajaksi oman yrityksensä valtiksi kokemansa 

kilpailuedun muihin kilpaileviin yrityksiin nähden. Kilpailuedun merkityksestä kasvuun 
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puhuivat myös Markman ja Gartner (2002, 65), joiden mukaan kilpailuedun 

saavuttaminen on yksi tärkeimmistä seikoista yrityksen kasvun kannalta. 

Yrityskohtaisten kilpailuetujen lisäksi yritykset mainitsivat myös markkinointiin 

panostamisen ja liiketoiminnan kehittämisen sekä laadun takaamisen tärkeiksi 

seikoiksi kasvun mahdollistamisessa.  

 

Yritys C:n omistaja-johtaja mainitsi yrityksen tarjoaman palvelun tai tuotteen laadun 

takaamisen todella tärkeäksi tekijäksi kasvun kannalta. Tämä seikka saa tukea 

kirjallisuudesta, sillä esim. Feindt et al, (2002, 53) mukaan yhtenä kasvun 

mahdollistavan ominaisuutena oli toiminnan laadun kehittäminen, mitä voidaan pitää 

olennaisen tärkeänä seikkana sidosryhmäsuhteiden ylläpidolle ja kehittämiselle, sekä 

yrityksen tunnettuuden ja brändin kehitykselle, mitkä olivat Feindt et al. (2002, 61), 

Lechner et al. (2014, 4) ja Perez-Cabanero et al. (2011, 133) mukaan tärkeitä kasvun 

aikaansaamiselle. 

 

 Pyrin tekemään hommat aina niin hyvin, että sana kiirii ja saan taatusti kutsun 

 tulla uudestaankin hoitamaan saman asiakkaan keikkoja. Tietenkin sitten 

 asiakkaat puhuu keskenään niin saa sitä kautta lisää hommia. Nykyään onkin 

 semmonen tilanne, että ei tarvitse siinä mielessä markkinoida. . . keikkoja on 

 oikeastaan enemmän kun ehtii tehdä ja se on myös mahdollistanut  sen, että 

 voi itse jonkun verran määritellä hintaa työlle. (Yritys C:n omistaja-johtaja) 

 

Yritys C:n omistaja-johtajan kommenteista voi päätellä yrityksen brändäyksen 

onnistuneen, sillä hän kokee markkinoinnin tulleen tarpeettomaksi, sillä töitä riittää 

ilman markkinointiakin. Lisäksi yritys C:n omistaja-johtajan mukaan työstä pyydettyyn 

korvaukseen voidaan itse  vaikuttaa, mikä kertoo myös asiakkaiden korkeasta 

arvostuksesta. Yritys C:n omistaja-johtaja kertoo kuitenkin kyseisen tilanteen 

vaatineen koko 22-vuotisen yrittäjäuran panostuksia omaan tietotaitoon ja työn 

laatuun. Muutkin haastatellut omistaja-johtajat kertoivat tehneensä vuosia töitä 

yrityksiensä kehittämiseen ja kasvun aikaansaamiseen, mikä on aikaisempien 

tutkimusten mukaan hyvin tavallista pk-yritysten keskuudessa (Shane 2008, 7; Davila 

et al. 2015, 10). Yritys D:n omistaja-johtaja mainitsi yritystoiminnan laatuun ja 

kehitykseen liittyen kouluttautumisen tärkeyden, minkä on myös tutkimuksissa todettu 

vaikuttavan positiivisesti yrityksen menestymiseen. Esimerkiksi Lopez-Garcia ja 
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Puente (2011, 1031) totesivat kasvavien yritysten panostavan huomattavasti 

työntekijöidensä kouluttamiseen. Yritystoiminnan kehittäminen on siis tärkeässä 

osassa kasvun aikaansaamiseksi ja kehitystä tuleekin tehdä monella liiketoiminnan 

osa-alueella. Yritys A:n omistaja-johtaja kertoi kattavasti omista mielipiteistään kasvun 

eteen tehdyistä toimenpiteistä. 

 

 Yrityksellämme on meidän alallamme poikkeuksellisen tehokas 

 toiminnanohjausjärjestelmä, jota olen itse ollut  kehittämässä silleen just meiän 

 firman tarpeisiin. 

 Kasvua itsessään pyritty lisäämään mainonnalla ja ollaan koitettu noita 

 järjestelmän tuomia etuja tuoda esille. . . sitä miten se  halpuuttaa 

 toimintaa.  (Yritys A:n omistaja-johtaja) 

 

Yritys A:n omistaja-johtajan vastauksesta käy ilmi kuinka tärkeänä omistaja-johtaja 

pitää liiketoiminnan valvontaan ja ohjaamiseen käytettyjä työkaluja, mitä myös muut 

omistaja-johtajat korostivat, sillä esimerkiksi yritys B:n omistaja-johtaja kertoi 

suunnitelluista toiminnan automatisoinneista ja sähköisten ohjaus ja 

valvontajärjestelmien käyttöönotoista, mitä tullaan tarvitsemaan, jos kasvu jatkuu 

odotetusti. Yritys D:n omistaja-johtaja mainitsi myös it-järjestelmiin ja automaatioon 

panostamisen yhtenä merkittävänä tekijänä kasvun aikaansaamiseksi. Hallinta ja 

valvonta, sekä laskentajärjestelmiin panostamisen tärkeyden liiketoiminnan 

kasvattamisen yhteydessä totesi myös Nandan (2010, 65), jonka mukaan laskenta ja 

valvontajärjestelmiin panostavat yritykset kasvavat sekä nopeammin, kestävämmin 

että myös pärjäävät taloudellisesti paremmin, kuin yritykset jotka eivät panosta 

kyseisiin järjestelmiin. McPhersonin (1996, 259) mukaan toimialan vaikutus yrityksen 

kasvunäkymiin on merkittävässä asemassa myös toimialalla vallitsevan kilpailun 

osalta, sillä vahvasti kilpaillulla toimialalla on huomattavasti vaikeampi saavuttaa 

riittävä kannattavuus tai kysyntä, jotta kasvuun olisi edellytykset. Yritys A:n omistaja-

johtajan mukaan heillä on poikkeuksellisen hyvä ja kattava toiminnanohjaus 

järjestelmä ja sen nostaminen ensiarvoisen tärkeäksi kasvun kannalta, tarkoittaa, että 

Yritys A on ainakin omistaja-johtajansa mukaan löytänyt McPhersonin mainitseman 

toimialakohtaisen kilpailuedun. 
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Yritys C:n omistaja-johtaja puolestaan puhui tarpeellisten investointien tekemisestä 

kasvun mahdollistamiseksi. Tähän kommenttiin on helppoa löytää tukea 

kirjallisuudesta, sillä investointien on nähty olevan ensiarvoisen tärkeitä kasvun 

aikaansaamiseksi Barringer et al. (2005, 664).  

 

 No sitten piti rakennuttaa iso varasto/halli, missä pysty tehä semmosia hommia 

 valmiiksi, mitä ei paikanpäällä voinu tehä, jotta sitten siirtyminen työnteon 

 seuraavaan vaiheeseen oli mahdollista ilman että tarvii kikkailla tai ootella, että 

 millon joku muu ehtisi tehdä semmosia hommia ja toimittaa sitten valmista 

 tavaraa paikanpäälle (Yritys C:n omistaja-johtaja). 

 

Haastatteluyritysten vastauksista käy ilmi myös tilitoimistolle ja muille yrityksille 

ulkoistettujen toimintojen tärkeys pk-yritysten kasvussa ja liiketoiminnassa yleensä. 

Yritys A:n omistaja-johtaja kertoi tilitoimiston hoitavan osan taloushallinnosta ja mikäli 

yritys kasvaa edelleen, tulee tilitoimiston rooli korostumaan entisestään sillä, 

suuremman yrityksen johtaminen vaatii yritykseltä enemmän keskittymistä yrityksen 

operatiivisen toiminnan hoitamiseen ja valvontaan, jolloin tilitoimistolta ostettujen 

palvelujen määrää joudutaan lisäämään.  

  

 Jos tavoiteltu kasvu saavutetaan niin joudutaan kyllä lisäämään tilitoimistolta 

 ostettuja palveluja, kun sitten ei enää ehdi itse niin isoa firmaa pyörittää ja 

 samalla tehdä jotain palkanmaksua ja muuta semmosta (Yritys A:n omistaja-

 johtaja). 

 

Myös yritys B:n omistaja-johtaja kertoi tilitoimiston merkityksestä yrityksen kasvuun, ja 

tilitoimiston tarjoamien palvelujen merkityksestä yrityksen kehittämisessä. Yritys B:n 

omistaja-johtajan mukaan tilitoimistolta kysytään neuvoja jos ei itse tiedetä jotakin 

asioita, ja lisäksi se helpottaa yrityksen omistaja-johtajan keskittymistä itse yrityksen 

varsinaiseen toimintaan, mikä on erityisen tärkeää sillä kasvavan yrityksen johtaminen 

ja varsinaisten töiden tekeminen vie huomattavasti aikaa. Robson ja Bennet (2000, 

201) sekä Beekman ja Robinson (2004, 60) totesivat tutkimuksessaan tilitoimiston 

vaikuttavan positiivisesti pk-yrityksen taloudellisen menestykseen sekä kasvuun, mitä 

korostivat myös kaikki haastatteluihin osallistuneet yritykset. Chell ja Baines (2000, 

197) puolestaan totesivat pk-yritysten käyttävän tilitoimistoja erityisesti omien 
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taloushallintoon liittyvien taitojen puutteellisuuden sekä ajan puutteen vuoksi, mikä 

kävi myös ilmi haastateltujen yritysten antamista vastauksista. 

 

Yritys A:n omistaja-johtajan vastauksessa käy ilmi myös markkinointiin panostaminen, 

mikä oli myös aikaisempien tutkimusten mukaan tärkeä seikka kasvun 

aikaansaamiseksi (Berry et al. 2006, 35; Perez-Cabanero et al. 2011, 133). Myös 

muiden yritysten omistaja-johtajat pitivät markkinointia tärkeänä keinona kasvun 

aikaansaamiseksi ja etenkin yritys B:n omistaja-johtajan mukaan markkinointi sen eri 

muodoissa ja eri väylien avulla on äärimmäisen tärkeä keino saavuttaa tunnettuutta 

kuluttajien keskuudessa ja lisätä myyntiä. Markkinoinnin vaikutuksesta yrityksen 

tunnettuuteen puhuivat myös Perez-Cabanero et al. (2011, 120), joiden mukaan 

markkinointi on erityisen tärkeää kun yritys pyrkii lisäämään kuluttajien huomiota ja 

luottamusta yritykseen. Erityisesti Yritys B:n omistaja-johtaja korosti sosiaalisen 

median tärkeyttä markkinoinnissa nykypäivänä.  

 

Haastateltujen yritysten omistaja-johtajat totesivat, että myös muita yrityksille 

tarkoitettuja palveluita tarjoavien yritysten merkitys kasvuun ja liiketoimintaan on pk-

yritykselle tärkeää. Esim. yritys B:n omistaja-johtaja kertoi valvontajärjestelmän 

toteutuksesta ja verkkokaupparatkaisun suunnittelun ja ylläpidon olevan pitkälti 

muiden yritysten kanssa yhteistyönä toteutettuja. 

 

 Ollaan sellaiset palvelut sitten ulkoistettu, joita ei olla osattu eli esim. 

 verkkokaupan ylläpito on ihan semmosen alan firman vastuulla eli me 

 puhelimella tai palaverissa käydään aina läpi jos halutaan jotain muutoksia tai 

 muuta. No sitten on myös ulkoistettu taloushallinto tilitoimistolle. (Yritys B:n 

 omistaja-johtaja) 

 

Myös Chell ja Baines (2000, 197) totesivat yrityksen ulkopuolisten tahojen olevan 

tärkeässä osassa pk-yrityksen toiminnassa ja esim. Nandan (2010, 66) totesi 

toimintojen ulkoistamisen olevan yleistä pk-yrityksille. Myös muut haastatteluihin 

osallistuneet yritykset kertoivat ulkoistaneensa palveluita kuten esim. yritys A:n 

omistaja-johtaja, joka kertoi käyttäneensä ulkopuolista apua 

toiminnanohjausjärjestelmän kehittämisessä.  
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Kyselylomakkeessa pyrittiin saamaan käsitys omistaja-johtajien kokemasta kasvun 

eteen tehtyjen toimien määrästä. Haastatteluissa yritykset kertoivat konkreettisista 

toimista, joita kasvun eteen oli tehty ja sama oli havaittavissa myös 

kyselylomakkeessa, jonka mukaan kolme neljästä omistaja-johtajasta oli sitä mieltä, 

että yritys on joutunut tekemään muutoksia toimintaansa kasvun aikaansaamiseksi. 

Yrityksien B ja D omistaja-johtajat olivat täysin sitä mieltä, että kasvu on vaatinut 

muutoksia organisaatiossa. Myös yritys A:n omistaja-johtaja koki kasvun aiheuttaneen 

muutoksia. Tätä havaintoa tukee myös haastatteluissa ilmenneet seikat, joissa kaikki 

kyseiset yritykset kertoivat liiketoimintaa koskeneista muutoksista. Yritys C:n omistaja-

johtaja oli ainoa joka ei ollut yhtä mieltä kasvun aiheuttamista muutoksista vaan 

suhtautui väitteeseen neutraalisti. Haastateltujen yritysten omistaja-johtajat 

vastauksissa korostuivat erityisesti tilitoimiston rooli kasvun mahdollistajana, mikä 

näkyy myös kyselylomakkeen vastauksista ja korkeista keskiarvoista kyseisten 

kysymysten kohdalla. Kaikki Omistaja-johtajat olivat sitä mieltä, että yrityksen 

taloushallinto on kohdannut muutoksia kasvun vuoksi. Taloushallinnon muutoksilla 

yritykset tarkoittivat lähinnä tilitoimiston roolin kasvamista, sekä sähköisten 

laskentotoimen järjestelmien käyttöönottoa. (Taulukko 3). 

 

Taulukko 3. Yrityksen kasvun mahdollistavat tekijät 

	
  	
   	
  	
  
Yritys 
A 

Yritys 
B 

Yritys 
C 

Yritys 
D 

Keski
arvo 

7 

Yritys on joutunut tekemään muutoksia 
organisaatioonsa kasvun 
aikaansaamiseksi 4 5 3 5 4,25 

8 

Yritys on käyttänyt tulorahoitusta kasvun 
aikaansaamiseksi ja se on vaikuttanut 
yrityksen kannattavuuteen 4 5 4 5 4,5 

9 

Yritys on ottanut lainaa kasvun 
aikaansaamiseksi ja se on vaikuttanut 
yrityksen kannattavuuteen 0 5 1 4 2,5 

10 

Yritys on joutunut etsimään uusia 
yhteistyökumppaneita kasvun 
mahdollistamiseksi 5 4 3 4 4 

11 

Yritys on joutunut tekemään muutoksia 
taloushallintoon kasvun 
mahdollistamiseksi 5 5 4 4 4,5 

12 
Yritys on joutunut lisäämään 
markkinointia kasvun aikaansaamiseksi 5 5 1 3 3,5 
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Yritysten haastatteluissa tuli ilmi myös markkinoinnin vaikutus kasvun 

aikaansaamiseksi. Etenkin yritys B:n omistaja-johtaja korosti markkinoinnin tärkeyttä 

voimakkaan kilpailun ollessa läsnä ja yritys A:n omistaja-johtaja puolestaan korosti 

markkinoinnin tärkeyttä yrityksen vahvuuksien esilletuonnissa. Tämä näkyy myös 

yritysten kyselylomakkeeseen antamista vastauksista, joiden mukaan yritys A:n ja B:n 

omistaja-johtajat olivat täysin samaa mieltä väittämän kanssa, jonka mukaan yritys on 

joutunut panostamaan markkinointiin kasvun aikaansaamiseksi. Yritys D:n omistaja-

johtaja puolestaan suhtautui väitteeseen neutraalisti ja yritys C:n omistaja-johtaja oli 

täysin eri mieltä. Yritys C:n omistaja-johtajan vastauksen voidaan olettaa johtuvan 

haastattelussa ilmenneestä seikasta, jonka mukaan yritys on jopa ylityöllistetty ilman 

markkinointiakin. Markkinoinnin tärkeyttä kartoittaneen kysymyksen keskiarvoksi jäi 

3,5 ja se olisi ollut korkeampi ilman ns. outlier havaintoa, eli yritys c:n omistaja-johtajan 

vastausta, joten sitä voidaan pitää kyselylomakkeen pohjalta tärkeänä pk-yritysten 

kasvun kannalta. (Taulukko 3.) 

 

Aikaisemmissa tutkimuksissa puhuttiin paljon rahoituksen merkityksestä yrityksen 

kasvuun (Vinten, 1998; Carpenter & Petersen, 2002; Kirkwood, 2009; Brännback et al. 

2009). Tutkimuksissa kävi ilmi juuri rahoituksen järjestymisen olevan tärkeä osa pk-

yritysten kasvussa (Brännback et al. 2009, 371). Haastatteluihin osallistuneet yritykset 

kokivat pystyneensä järjestämään rahoituksen kasvua varten suhteellisen helposti, 

sillä kaikkien yritysten ensisijaisena rahoituksen lähteenä toimi pääsääntöisesti oma 

tulorahoitus. Kuitenkin yritys B:n omistaja-johtaja kertoi toiminnan alkuvaiheessa 

käyttäneensä pankilta saatua lainaa kasvunsa rahoittamiseen.  

 

 Meillä on otettu takaajien kautta lainaa pankilta eli ollaan saatu ihan hyvin 

 lainaa kun on hyvät takaajat ja näyttöä toiminnasta kun on ollut 

 yhteistyökumppaneita ja asiakkaita jotka on pystynyt vahvistamaan ja 

 vakuuttamaan pankille niin saatiin lainaa alussa. Nykyään saadaan kasvu 

 rahoitettua aika hyvin kassalla. (Yritys B:n omistaja-johtaja) 

 

Yritys B:n omistaja-johtajan mukaan yritystoiminnan rahoittamiseen on aina ollut 

riittävästi rahoitusta ja sen hankkiminen on ollut suhteellisen vaivatonta. Pankkilainan 

saamiseen yritys B:n omistaja-johtaja kertoi saaneensa apua yhteistyökumppaneiltaan 

ja korosti yrityksen toiminnan näytön ja yhteistyökumppaneiden antaman taustatuen 
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merkitystä ulkoisen rahoituksen saannille, mikä korostaa entisestään yritysten 

tekemän yhteistyökumppaneiden merkitystä pk-yritysten kasvun mahdollistamisessa. 

Teoriaosuudessa mainittiin Nichterin ja Goldmarkin (2009, 1458) tutkimus, jonka 

mukaan yhteistyökumppanit voivat auttaa rahoituksen saamisessa esim. vahvistamalla 

tilausmääriä. Tämän lisäksi myös Robson ja Bennet (2000, 197) totesivat pk-yritysten 

hakevan apua muun muassa rahoitukseen liittyvissä ongelmissa 

yhteistyökumppaneiltaan. Myös yritys D:n omistaja-johtaja kertoi ulkoisen rahoituksen 

saannin olevan suhteellisen helppoa ja yrityksen neuvotelleen jo valmiiksi mahdollisen 

lainan ehdot, eli käytössä on niin sanottu lainavaraus. 

 

 Käytössä on pankkitililimiitti ja laina varaus eli voidaan mennä miinukselle tai jos 

 tulee äkkinäinen tarve ottaa pankkilaina johonkin tärkeään investointiin niin 

 saadaan lainaa mutta ei vielä olla käytetty kumpaakaan. (Yritys D:n omistaja-

 johtaja) 

 

Pk-yrityksen kasvun rahoituksen lähteenä toimi tutkimusten mukaan pääaisassa oma 

tulorahoitus (Kirkwood, 2009, 488). Tämä tutkimustulos tukee myös haastatteluissa 

saatuja vastauksia pk-yritysten rahoituslähteistä. Tulorahoituksen käyttöä kasvun 

rahoittamiseen haastatellut omistaja-johtajat perustelevat kuitenkin pääasiassa sillä, 

että tulorahoituksella rahoitettu kasvu on riittävän maltillista ja yrityksen toimintojen ja 

yritysten omistaja-johtajien hallinnointitaitojen on helpompi pysyä kasvun vauhdissa. 

Kaikkien haastateltujen yritysten omistaja-johtajien mukaan liian nopea kasvu, joka on 

mahdollista toteuttaa esim. pankkilainalla, voi aiheuttaa ongelmia yritystoimintaan. 

Suurena erona aikaisempiin tutkimuksiin verrattuna haastatellut omistaja-johtajat eivät 

koe ulkoisen rahoituksen saannin kasvun tukemiseksi olevan vaikeaa ja hankalaa, 

kuten esim. Stiglitzin ja Weissin (1981, 394) sekä Carpenterin & Petersenin (2002, 

299) tutkimustulokset osoittivat, vaan tulorahoituksen käyttö pääasiallisena kasvun 

rahoituslähteenä johtuu siitä, että yritysten omistaja-johtajat eivät koe tarvitsevansa 

ulkopuolista rahoitusta saavuttaakseen haluamansa kasvuvauhdin. 

 

 Tulorahoituksella on kasvatettu yritystä aina. . . Kun pelaa tulorahoituksella niin 

 tavallaan silloin kestää ne kasvukivut. Tietenkin rajoittaa omistajien kykyä 

 nostaa osinkoja, että ei voi nostaa kaikkea voittoa aina pihalle, mutta kasvu on 
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 silloin hallittua. Lainalla voi saada itsensä vaikeuksiin jos on liian ahne 

 kasvamaan. (Yritys A:n omistaja-johtaja) 

 

Kuten yritys A:n omistaja-johtajan vastauksesta käy ilmi, haastateltujen pk-yritysten 

omistaja-johtajat pitävät tulorahoitusta parempana vaihtoehtona kasvun rahoitukselle 

kuin ulkoista rahoitusta. Vaikka omistaja-johtajat eivät erikseen maininneet, voidaan 

tämän olettaa johtuvan riittävän ja tasaisen kasvuvauhdin arvostamisen lisäksi myös 

siitä, että ulkoisen rahoituksen käytöllä on taloudellisia vastuita lisäävä vaikutus, koron 

maksaminen. Yazdanfar ja Öhman (2015, 104) totesivat pk-yritysten omistaja-johtajien 

kokevan ulkoisen rahoituksen käytön aiheuttavan epävarmuutta nimenomaan 

maksuvelvoitteiden lisääntyessä. Haastateltujen omistaja-johtajien mielipiteitä 

tulorahoituksen ja ulkoisen rahoituksen käytöstä ja vaikutuksista yritystoimintaan 

tukevat myös Lopez-Garcian ja Puenten (2011, 1031) ja Brännback et al. (2014, 61) 

tutkimustulokset, joiden mukaan velan määrän kasvu ei nostanut yrityksen kasvulukuja 

ja tulorahoituksella saavutettu kasvu on kestävämpää kuin velan avulla saavutettu 

kasvu. Tämän lisäksi Silvan ja Santosin (2012, 47) tutkimuksen mukaan suuri velan 

määrä jopa jarrutti pk-yritysten kasvua johtuen juuri velan aiheuttamista velvoitteista 

yritystoiminnalle. Tutkimukseen osallistuneiden yritysten omistaja-johtajien mielestä 

tulorahoituksen käyttö kasvuun on velan käyttöä parempi vaihtoehto vaikka se 

rajoittaakin omistajien kykyä nostaa osinkoja. Samankaltaiseen tutkimustulokseen 

tulivat myös Lu ja Beamish (2006, 28), joiden mukaan pk-yritykset suosivat 

tulorahoitusta vaikka se vaikuttaakin negatiivisesti yrityksen kannattavuuteen yrityksen 

omistaja-johtajan näkökulmasta lyhyellä aikavälillä. 

 

Kyselylomakkeen mukaan kaikki yritykset ovat käyttäneet tulorahoitusta yrityksen 

kasvuun ja se on vaikuttanut yrityksen kannattavuuteen tilapäisesti. Tämä asia oli 

esillä myös haastatteluissa, sillä yritykset pitivät tulorahoituksella saavutettua kasvua 

erittäin tärkeänä ja kertoivat jopa tehneensä päätöksen kasvattaa yritystä ilman lainaa. 

Lainanrahaa yrityksen kasvuun käyttivät kyselylomakkeen mukaan yrityksien B ja D 

omistaja-johtajat, mikä tuli myös ilmi jo haastatteluiden yhteydessä. Yritys B:n 

omistaja-johtaja kertoi käyttäneensä lainaa kasvuun yrityksen alkuvaiheissa ja yritys 

D:n omistaja-johtaja kertoi käyttäneensä lyhytaikaista lainaa käyttöpääoman 

kasvattamiseen. Korkea keskiarvo tulorahoituksen käyttöä kartoittaneessa 
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kysymyksessä kielii tulorahoituksen tärkeydestä pk-yritysten kasvussa ja matala 

keskiarvo lainarahan käytöstä kielii puolestaan sen käytön vähyydestä. (Taulukko 3.) 

 

Haastatteluyritysten mukaan myös yhteistyösuhteet kilpailijoihin ja asiakkaisiin, sekä 

toimittajiin ja alihankkijoihin ovat tärkeässä osassa yrityksen kasvu tavoitteiden 

saavuttamisessa. Näitä havaintoja tukee myös aikaisemmissa tutkimuksissa esiin 

tulleet tutkimustulokset, joiden mukaan asiakkaiden kanssa tehty yhteistyö paransi 

yritysten kasvu näkymiä (Beekman & Robinson, 2004, 60) Yritys B:n omistaja-johtaja 

korosti yhteistyökumppanien merkitystä rahoituksen saannissa, mutta tämän lisäksi 

haastatteluista saatiin myös sidosryhmäsuhteiden laajentamista ja kehittämistä tukevia 

ajatuksia, joita on jo aikaisemmissa tutkimuksissa havaittu, kuten Beekmanin ja 

Robinsonin (2004, 60) havainnot siitä, että asiakaskunnan laajentaminen sekä uusien 

toimittajien etsiminen paransivat pk-yritysten kasvunäkymiä. Yritys A:n omistaja-johtaja 

luonnehti sidosryhmäsuhteiden kehittämistä pakolliseksi kasvavan yrityksen kannalta. 

 

 Kyllä ollaan jouduttu hakemaan muita yhteistyökumppaneita kun alihankkijat ei 

 ole kerennyt tekemään meidän tahdissa hommia. . .   

 Tavarantoimittajat on meillä niin isoja, että niitä ei tarvitse vaihtaa kun meillä 

 mielestäni toi tukku taitaa olla muistaakseni koko Euroopan kolmanneksi  isoin. 

 Monet firmat joiden kanssa tehdään töitä kyllä jäisivät pieneksi jos 

 kasvettaisiin siihen omaan maksimi kokoon, niin silloin voisi olla järkevää 

 keskittää. . . (Yritys A:n omistaja-johtaja) 

 

Yritys A:n omistaja-johtajan mukaan pk-yrityksen on etsittävä uusia 

yhteistyökumppaneita, koska kasvu aiheuttaa pk-yrityksen toiminta-asteen kasvaessa 

kasvavan työmäärän, johon pienikokoiset yhteistyökumppanit eivät välttämättä pysty 

vastaamaan omien pienestä koosta johtuvien rajoittuneiden resurssiensa vuoksi. 

Samankaltaisia havaintoja oli esillä myös aiemmissa tutkimuksissa, kuten Beekmanin 

ja Robinsonin (2004, 65) tutkimus, jossa todettiin, että kasvava yritys joutuu usein 

etsimään uusia tavarantoimittajia, koska entiset eivät enää pysty vastaamaan 

kasvaneen yrityksen uuteen vaatimustasoon. Yritys A:n omistaja-johtaja korosti myös 

alihankintojen keskittämistä ja puhui sen mahdollisesta hintaa alentavasta 

vaikutuksesta, mikä tukee Beekmanin ja Robinsonin (2004, 60) väitteitä siitä, että 

saman yrityksen kanssa tehdyn tiiviin yhteistyön määrä parantaa yhteistoiminnan 
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laatua ja halventaa siten hintaa, sillä mikäli yritys keskitäisi kaikki alihankintana 

teettämänsä työt yhden yrityksen hoidettavaksi, saisi se työn teetettyä halvemmalla. 

Tämän seikan voi olettaa johtuvan myös yritysten hinnoittelupolitiikasta, minkä 

mukaan isommat asiakkaat saavat halvempia hintoja ostamille palveluilleen, koska 

ostettu määrä on suurempi. Yritys B:n omistaja-johtaja kertoi omaavansa 

samankaltaisia kokemuksia kasvun vaikutuksesta yrityksen sidosryhmiin, sillä hän 

totesi, että kasvun johdosta he ovat saaneet parempia hintoja 

yhteistyökumppaneiltaan. Yritys B:n omistaja-johtaja totesi myös joutuneensa 

lisäämään toimittajien määrää yrityksen kasvaessa ja kertoi heidän siirtyneen 

käyttämään yhden jakeluyrityksen sijasta kahta, jotta toimituksien varmuus 

pystyttäisiin takaamaan myös esim. lakkojen aikana. Tämän seikan voidaan katoa 

heijastavan jo aiemmin mainittua yrityksen toiminnan laadun tärkeää merkitystä 

omistaja-johtajille, sekä Feindt et al. (2002, 61), Lechner et al. (2014, 4) ja Perez-

Cabanero et al. (2011, 133) toteamuksia, joiden mukaan yrityksen brändi ja tunnettuus 

kuluttajien keskuudessa ovat kasvun kannalta todella tärkeä tekijä, ja mitä parempaa 

laatua yrityksen liiketoiminta edustaa, sitä paremman maineen yritys varmasti 

kuluttajien keskuudessa saa, minkä voidaan myös olettaa parantavan yrityksen 

kasvunäkymiä. 

 

Yritys D:n omistaja-johtaja puolestaan mainitsi oman kasvun mahdollistaneen 

toimittajasuhteiden muutoksien mahdollistamisen. Aikaisemmissa tutkimuksissa 

puhuttiin heikompien toimittajien ja asiakkaiden poisjättämisestä yrityksen kasvaessa, 

kuten Beekmanin ja Robinsonin (2004, 60) tutkimuksessa, jossa todettiin kasvun 

mahdollistavan kannattamattomampien toimittaja tai asiakassuhteiden lopettamisen. 

 

 Volyymin kasvu on mahdollistanut sen, että pystytään valmistetaan omia 

 tuotemerkkejä kiinassa eli sitä kautta jää yksi välikäsi tavallaan pois ja sitä 

 kautta on jäänyt joitain toimittajia pois. Jotkut asiakkaat on jätetty pois, jotka 

 vaatii paljon manuaalista työtä, eli vaikka haluaa tilata ohi tän meidän 

 automaatiojärjestelmän, niin semmoseen ei enää suostuta (Yritys D:n omistaja-

 johtaja) 

 

Yritys D:n omistaja-johtaja kertoi kasvun edellyttävän myös aktiivista uusien 

toimittajien etsimistä, mikä on myös ollut esillä aiemmissa tutkimuksissa, kuten 
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Beekman & Robinson (2004, 60), jotka totesivat kasvun edellyttävän usein uusien 

asiakkaiden tai toimittajien etsimistä.  

 

Kyselylomakkeen mukaan haastatellut omistaja-johtajat pitivät uusien 

yhteistyökumppanien etsimistä tärkeänä seikkana kasvun aikaansaamisessa, sillä 

yritys A:n omistaja-johtaja oli täysin samaa mieltä väitteen kanssa ja yrityksien B ja D 

omistaja-johtajat olivat osittain samaa mieltä. Yritys C:n omistaja-johtaja suhtautui 

väitteeseen neutraalisti, mikä johtuu varmasti siitä, että omistaja-johtajan mukaan 

yritys ei itse joudu olemaan kovinkaan aktiivinen uusien yhteistyökumppanien suhteen. 

Kyseiseen kysymykseen saatiin kuitenkin melko korkea keskiarvo (4), mikä tarkoittaa 

sitä, että haastateltujen omistaja-johtajien mukaan uusien yhteistyökumppanien etsintä 

on kasvun kannalta tärkeää. (Taulukko 3.) 

 

Haastateltujen yritysten mukaan kasvutavoitteisiin pääseminen edellyttää 

tähänastisten toimien ohella myös paljon lisäpanostuksia. Hashin ja Krasniqin (2011, 

6) sekä Audretsch et al. (2014, 743) tutkimuksissa todettiin innovaatioiden olevan 

tärkeässä osassa kasvun aikaansaamisessa ja innovaatioiden vaikuttavan 

positiivisesti kasvuun. Innovaatioiden ja toiminnan kehittämisen tarve havaittiin 

kaikkien haastateltujen omistaja-johtajien vastauksissa, sillä kaikki kertoivat 

toimintansa kehittämisen olevan avainasemassa tulevaisuuden kasvun 

mahdollistajana. Erityisesti yritys B:n omistaja-johtaja kertoi tietynlaisen innovaation 

tarpeesta alan toiminnan helpottamiseksi. 

 

 Alalla isoimmat mihin voi itse vaikuttaa on, että pitäisi saada noi palautukset 

 järkeväksi. . . Itselle sitten pitäisi lisätä automaatioita ja sitä on tulossa 

 asiakas palveluun, ettei joudu tehdä kaikkea manuaalisesti, eli siirryttäisiin 

 enemmän sähköiseen ja automaattiseen toimintaan. (Yritys B:n omistaja-

 johtaja) 

 

Yritys B:n omistaja-johtaja kertoi myös yrityksen pyrkimyksestä ottaa 

liiketoiminnassaan käyttöön enemmän automatiikkaa ja sähköistä valvontaa, sillä se 

helpottaisi yritystoimintaa, kun työntekijät voisivat keskittyä niin sanotusti tärkeämpiin 

tehtäviin. Sähköisten valvontajärjestelmien tärkeydestä ja sen toimintaa tehostavista ja 

helpottavista vaikutuksista puhuttiin jo aikaisemmin yritys A:n ja yritys D:n omistaja-
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johtajien kokemusten yhteydessä, mutta myös yritys A:n vastauksessa kerrottiin 

yrityksen kehittävän toiminnanohjausjärjestelmää edelleen tehokkaammaksi, mikä 

edelleen painottaa yrityksen valvonnan laadun ja helppouden merkitystä 

liiketoiminnalle. Sähköisten järjestelmien tärkeys tuli esiin haastateltujen yritysten 

omistaja-johtajien vastauksissa jo aiemmin, mutta sen tärkeyttä ei voi liiaksi korostaa, 

sillä sen merkitys liiketoiminnan sujuvuudelle ja kasvun aikaansaamiselle tuli esille yhä 

uudestaan haastattelujen edetessä. Tätä tukee myös tutkimustulos, jonka mukaan 

taloushallinnon laadulla ja toimivuudella, johon kyseiset sähköiset 

toiminnanohjausjärjestelmät eittämättä kuuluvat, on jo vuosia nähty olevan tärkeä ja 

kriittinen rooli pienten yritysten menestyksessä ja selviytymisessä (Collis & Jarvis, 

2002, 102). Taloushallinnon toimivuuden on jopa nähty olevan pk-yrityksille yhtä 

tärkeää, kuin pätevät työntekijät, yrityksen käyttämän teknologian tason, koneiston ja 

varustustason jäädessä vähemmälle arvolle (Gooderham, et al. 2004, 20) 

 

Yritys B:n omistaja-johtajan vastauksessa painotettiin innovaation tarvetta koko alan 

toiminnan järkevöittämiseksi. Innovaatioiden merkityksestä puhuttiin aikaisemmissa 

tutkimuksissa ja kuten Yritys B:n omistaja-johtajankin kommenteista käy ilmi, 

innovaatio ei tällä kertaa tarkoita uutta tuotetta tai palvelua, vaan toiminnan 

järjestämistä paremmin, mikä kävi ilmi myös Feindt et al, (2002, 51) tutkimuksessa, 

jossa määriteltiin gaselli-yrityksen, eli nopeasti kasvavan yrityksen ominaisuudeksi 

innovatiivisuuden, joka voi tarkoittaa uuden tuotteen tai palvelun ohella myös 

liiketoiminnan järjestämistä uudella tavalla.  

 

Myös yritys D:n omistaja-johtaja puhui toiminnan kehittämisen tarpeesta etenkin 

varaston toiminnan kehittämisen osalta. Yritys D:n omistaja-johtaja kertoi saaneensa 

eri toimialalla toimivalta yritykseltä apua kyseiseen ongelmaan, mikä vahvistaa 

Robsonin ja Bennetin (2000, 201) havainnot siitä, että pk-yritykset pitävät muilta 

yrityksiltä saamiaan neuvoja erityisen tärkeinä liiketoiminnan menestymisen, siis myös 

kasvun kannalta. Rakenteellisesta ja toiminnan uudella tavalla järjestävästä 

innovaatiosta puhuivat myös Hashi ja Krasniqi (2011, 6), joiden mukaan tällainen 

innovaatio vaikuttaa positiivisesti kasvuun. Yritys B:n omistaja-johtajan vastauksesta 

voidaan päätellä tämänkaltaisen innovaation tarpeen perustuvan kustannusten 

alentamiseen. Tätä tarvetta tukee myös Davidsson et al. (2009, 389) tutkimus, jonka 

mukaan innovaatioiden on todettu parantavan kannattavuutta ja johtavan sitä kautta 
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kasvun mahdollistamiseen. Pk-yritysten panostamista innovaatioiden kehittelyyn tukee 

myös aikaisemmissa tutkimuksissa esille tulleet havainnot, joiden mukaan pk-yritykset 

ovat vastuussa noin 55 %:sta innovaatioina pidettävistä keksinnöistä sekä jopa 95 

%:sta radikaaleina pidetyistä innovaatiosta. (Dobbs & Hamilton, 2007, 297).  

 

4.3 Pk-yritysten kasvua rajoittavat tekijät 
 

Pk-yritysten kasvulle rajoitteita asettavien tekijöiden kartoitus tehtiin aikaisempien 

osioiden tapaan kysymysten avulla, jotka pohjautuivat aikaisemmissa tutkimuksissa 

esille tulleisiin seikkoihin. Tavoitteena oli saada kasvua rajoittavista tekijöistä yritysten 

omistaja-johtajien mielipiteiden mukainen kuva, joten kysymyksen olivat laadultaan 

todella avoimia, jolloin yritysten omistaja-johtajia ei johdateltu keskittymään vain 

tiettyihin seikkoihin. 

 

Ulkoisten tekijöiden vaikutuksia kartoittaneessa keskustelussa kävi ilmi, että 

haastatelluilla yrityksillä oli kovin erilaisia näkemyksiä ulkoisten tekijöiden vaikutuksista 

kasvuun. Ulkoisten tekijöiden osalta esille tulivat talouden taantuman aiheuttamat 

vaikeudet, kilpailutilanne, sekä toimialaa koskeva tilanne. Yritys A:n omistaja-johtajan 

mielestä talouden taantuma ja toimialan heikko tilanne ei ole vaikuttanut negatiivisesti 

yrityksen toimintaan eikä näin ollen ole rajoittanut kasvua. Yritys A:n omistaja-johtaja 

luonnehti oman toimintansa olevan melko turvattua huolimatta heikosta tilanteesta 

toimialalla. 

 

 Yleinen talouden tilanne ei ole mielestäni vaikuttanut meidän toimintaamme, 

 koska toimintaan alalla jolla on pääasiassa pitkäaikaisia huoltosopimuksia. 

 Hyvät asiakkuudet joilla on riittävä kiinteistömassa takaa sen, että hommia 

 riittää vaikka talouden tilanne olisi huonokin. . . Tällä hetkellä ei näyttäisi että 

 taloustilanne tuleekaan vaikuttamaan. . . Kilpailu tilanne vaikuttaa kasvuun kun 

 tietyllä alueella toimitaan,  niin ei voida kasvaa äärettömiin kun on niin paljon 

 kilpailua. (Yritys A:n omistaja-johtaja) 

 

Yritys A:n omistaja-johtajan mukaan yrityksen liike-idea, toimipaikka ja riittävä määrä 

asiakkaita takaavat toiminnan jatkuvuuden ja tasaisen kasvun. Aikaisemmissa 
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tutkimuksissa tuli esille yrityksen maantieteellisen sijainnin vaikuttavan yrityksen 

kasvunäkymiin. Gilbert et al. (2006, 933) ja McPherson (1996, 259) totesivat 

klusterialueella toimimisen vaikuttavan positiivisesti yrityksen kasvumahdollisuuksiin. 

Yritys A:n omistaja-johtajan kommenteista päätellen omalla toiminta-alueella 

toimiminen takaa hyvät kasvunäkymät infrastruktuurin iän vuoksi, joka takaa töiden 

riittävyyden myös talouden yleisen tilanteen heikentyessä. Yritys A:n omistaja-johtaja 

mainitsi kuitenkin kilpailutilanteen rajoittavan kasvua, sillä koska he toimivat tietyllä 

maantieteellisellä alueella, eivät he voi kasvaa rajattomasti, koska kilpailijoiden 

toiminta rajoittaa kasvua, mutta kuten omistaja-johtaja aikaisemmin totesi, he eivät 

kuitenkaan koe kilpailun olennaisesti uhkaavan yritystoimintaa tai vaikuttavan 

olennaisesti yrityksen kasvunäkymiin. Yritys A:n omistaja-johtajan kommenteista käy 

myös ilmi omistaja-johtajan mielipide siitä, että tämänhetkinen niin sanottu riittävä koko 

ja toiminta-aste, tarkemmin sanottuna riittävä asiakassopimusten määrä takaa 

toiminnan jatkuvuuden. Myös tämänkaltaisia havaintoja on ollut esillä aikaisemmissa 

tutkimuksissa, kun yrityksen koon kasvun todettiin vaikuttavan positiivisesti yrityksen 

mahdollisuuksiin jatkaa liiketoimintaansa tulevaisuudessa (Markman & Gartner, 2002, 

66).  

 

Yritys B:n, yritys C:n ja yritys D:n omistaja-johtajat puolestaan kokivat yleisen talouden 

tilanteen vaikuttaneen kasvuun negatiivisesti. Yritys C:n omistaja-johtajan mukaan 

heikkojen aikojen vaikutus oli toiminnan tietoinen pienentäminen riskien minimoinniksi. 

Toimialan nykyinen tilanne ei kuitenkaan yritys C:n omistaja-johtajan mukaan vaikuta 

oman yrityksen toimintaan, sillä töitä on edelleen enemmän kuin ehtii tehdä ja lisäksi 

heikko yleinen talouden tilanne on johtanut myös niin sanottujen konsultointikeikkojen 

lisääntymiseen, kun asiakkaat tarvitsevat neuvoja, kuinka tietyt rakentamisen vaiheet 

tulee toteuttaa mahdollisimman kustannustehokkaasti. 

 

Yritys D:n omistaja-johtaja puolestaan kertoi kuluttajien kulutuspäätösten muuttuneen 

suosimaan halvempia tuotemerkkejä, mikä vaikuttaa negatiivisesti kasvuun, mutta 

kuitenkin toimialan tilanne on parantanut yrityksen kasvunäkymiä. Yritys D:n omistaja-

johtajan mukaan alan positiivinen kehitys ja esillä olo esimerkiksi televisiossa ja 

blogeissa on vaikuttanut positiivisesti yrityksen kasvuun. Yritys B:n omistaja-johtaja 

kertoi puolestaan yrityksen toimineen koko toiminta-aikansa kansantaloudellisesti 

heikossa tilanteessa, joka hänen mukaansa näkyy myös heikkoina kasvunäkyminä. 
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Kuitenkin yritys on pystynyt kasvamaan hyvää vauhtia koko toimintansa ajan, mikä 

johtuu omistaja-johtajan mukaan myös yrityksen mukautumiskyvystä.  

  

 Tästä taloustilanteesta esimerkkinä semmonen, että ostettiin alussa vähän 

 kalliimpia merkkejä sisään ja ne ei oikeen mennyt kaupaksi, niin vaihdettiin 

 tavallaan strategiaa ja siirryttiin vähän halvempiin merkkeihin. Niin muutettiin 

 siinä mielessä vähän toimintaa ulkoisten tekijöiden takia niin alkoi kauppa 

 käymään ja saavutettiin kasvua. (Yritys B:n omistaja-johtaja) 

 

Pk-yritysten mukautumiskyvystä kertoi myös Lin (1998, 43), jonka mukaan pk-yritysten 

merkittävä kasvutekijä oli niiden toiminnan joustavuus, joka mahdollistaa nopean 

reagoinnin liiketoiminnassa tapahtuviin muutoksiin, sekä Hashi ja Krasniqi, (2011, 460) 

ja Gilbert et al. (2006, 936) joiden mukaan pk-yritysten joustava rakenne mahdollistaa 

liiketoiminnan kasvattamisen myös muuttuvien yhteistyösuhteiden ja taloudellisen 

tilanteen osalta.  

Yritys B:n omistaja-johtaja kertoi myös kilpailun vaikuttavan olennaisesti yrityksen 

kasvunäkymiin, sillä alan kova kilpailu aiheuttaa kovan kilpailun etenkin asiakkaiden 

huomiosta, mikä realisoituu suurina markkinointikustannuksina. Myös markkinoinnin 

tärkeydestä yrityksen kasvutavoitteiden saavuttamisessa on puhuttu aikaisemmissa 

tutkimuksissa, joiden mukaan markkinointi on olennaisessa asemassa lisäämässä 

asiakkaiden tietoisuutta yrityksestä, mikä puolestaan vaikuttaa suoraan yrityksen 

kasvupotentiaaliin (Feindt et al. 2002, 61). Yritys B:n omistaja-johtajan mukaan vahva 

markkinointipanostus on vaikuttanut negatiivisesti yrityksen kannattavuuteen, sekä 

aiheuttanut sen, että yritys on joutunut hieman karsimaan liiketoiminnan kehittämiseen 

käytetyistä varoista. 

 

Ulkoisten tekijöiden vaikutus yritystoimintaan näkyy myös kyselylomakkeen 

vastauksissa. Kuten haastatteluissa ilmeni talouden yleisen tilanteen ja kilpailun 

tilanteen koettiin haastatelluissa yrityksissä vaikuttaneen toimintaan hyvin eri tavalla. 

Tämä näkyy kyselylomakkeessa vastausten hajautumisena. Yritys A:n omistaja-

johtajan mielestä yleisellä talouden tilanteella ei ollut juurikaan vaikutuksia yrityksen 

toimintaan, mutta kilpailu ja yrityksen maantieteelliset rajoitukset kuitenkin rajoittivat 

kasvua ja onkin osittain erimieltä ulkoisten tekijöiden vaikutuksista yrityksen kasvuun. 

Yritys B:n omistaja-johtaja puolestaan koki heikon taloustilanteen, sekä kilpailun 
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vaikuttaneen kasvuun, joten se oli samaa mieltä kyselylomakkeen väitteen kanssa. 

Yritys C:n ja yritys D:n omistaja-johtajat puolestaan suhtautuivat neutraalisti ulkoisten 

tekijöiden vaikutukseen yrityksien kasvun osalta. Yritys C:n omistaja-johtajan mukaan 

yrityksen aikaisempaan suuremman asteen toimintaan ulkoiset tekijät kyllä vaikuttivat, 

mutta nykyiseen yrityksen toimintaan ne eivät vaikuta ainakaan negatiivisesti. Yritys 

D:n omistaja-johtaja puolestaan kertoi yleisen taloustilanteen vaikuttavan kuluttajien 

ostopäätöksiin, mutta alan yleinen trendi on tuonut kasvua. Yleisen taloustilanteen 

vaikutusten keskiarvona on kolme, mitä voidaan pitää odotettuna teemahaastattelujen 

vastausten pohjalta. Taloustilanteen voidaan siis katsoa vaikuttavan lievästi yritysten 

kasvuun. Toimialakohtaisia eroja tietenkin löytyy. (Taulukko 4.) 

 

Taulukko 4. Yrityksen kasvua rajoittavat tekijät 

	
  	
   	
  	
  
Yritys 
A 

Yritys 
B 

Yritys 
C 

Yritys 
D 

Keski
arvo 

13 
Yleinen talouden tilanne on vaikuttanut 
yrityksen kasvuun 2 4 3 3 3 

14 
Yrityksen on ollut vaikea löytää 
rahoittajia kasvun tukemiseksi 1 1 1 1 1 

15 
Yrityksen on ollut vaikea löytää 
työvoimaa kasvun tukemiseksi 4 4 4 4 4 

16 
Kasvun on vaikeuttanut 
yritystoimintaamme 2 4 4 4 3,5 

17	
  

Lainsäädäntö ja verotukselliset seikat 
ovat vaikuttaneet yrityksemme 
kasvuun 5 5 4 4 4,5 

 
 

Pk-yritysten kasvua rajoittavista tekijöistä nousivat aikaisemmassa kirjallisuudessa 

esille erityisesti rekrytointiin ja rahoituksen saantiin liittyvät ongelmat (Gill & Biger, 

2012, 657; Vinten, 1998, 238). Rahoituksen kannalta kasvua rajoittaneeksi tekijäksi 

todettiin aikaisemmissa tutkimuksissa erityisesti pk-yritysten vaikeus saada 

ulkopuolisia rahoittajia mukaan toimintaansa ja rekrytoinnin osalta kasvua rajoitti pk-

yrityksen kyky löytää ja houkutella osaavaa työvoimaa (Carpenter & Petersen, 2002, 

299; Feindt et al. 2002, 53). Haastateltujen omistaja-johtajien osalta aikaisemmissa 

tutkimuksissa tehdyt havainnot rahoituksen saannin ja rekrytoinnin kasvua rajoittavista 

tekijöistä saivat ristiriitaista näyttöä. Kukaan haastatteluihin osallistuneista omiataja-

johtajista ei kokenut ulkoisen rahoituksen, käytännössä pankkilainan saamista kasvua 

rajoittavana tekijänä, vaan kokivat lainan olevan saatavilla, mikäli sitä tarvitaan. 
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Kuitenkin omistaja-johtajat pitivät oman tulorahoituksen olevan järkevämpi keino 

kasvun rahoittamiseksi, joten pankkilainaa ei koettu tarvittavan kasvun 

aikaansaamiseksi, sillä yritysten omistaja-johtajat kokivat omalla tulorahoituksella 

aikaansaadun kasvun olevan riittävän nopeaa, helposti hallittavaa, sekä tavoitteet 

täyttävää.   

 

 Rahoituksen kanssa ei oo ollut ongelmia, eli sitä vauhtia ollaan kasvettu kun 

 ollaan haluttukin, ja siihen homman on ollut aina riittävästi rahoitusta. Tietenkin 

 on vaikuttanut silleen, että osinkoja ei oo hirveesti vielä makseltu, kun rahat 

 mitkä  tulee sisään menee markkinointiin ja muuhun semmoseen kasvun 

 tukemiseen  (Yritys B:n omistaja-johtaja) 

 

 En näe rahoituksen saantia esteenä kasvulle vaan paremminkin hyvänä 

 asiana. . . kun se hidastaa kasvua ja tekee siitä paremmin hallittavaa, niin 

 vähentää kasvuun liittyviä riskejä. Itse koen pankkien tiukan linjan ns. 

 turvavyönä mikä hillitsee kasvua. Pankit kyllä osaavat hommansa niin, että jos 

 yritys toisissaan tarvitsee rahoitusta kasvuun ja pankki kokee että se voi sen 

 sille antaa niin sen se kyllä saa. (Yritys A:n omistaja-johtaja) 

 

 Rahoituksen kanssa ei ole olut ongelmia, eli ollaan saatu neuvoteltua nämä 

 meidän paketit. Meillä oli lyhytaikainen laina käyttöpääomaa varten mutta 

 saatiin sen neuvoteltua hyvin kun oltiin kannattava firma niin se varmasti auttoi. 

 (Yritys D.n omistaja-johtaja) 

 

Yritys B:n omistaja-johtaja vastauksesta käy ilmi, että kasvuun panostaminen ja 

etenkin tulorahoituksen käyttö kasvun tukemiseen vaikuttaa negatiivisesti 

kannattavuuteen ainakin lyhyellä aikavälillä. Tämä seikka on myös ollut esillä 

aikaisemmissa tutkimuksissa, kuten esimerkiksi Lun ja Beamishin (2006, 28) 

tutkimuksessa, jossa todettiin tulorahoituksen käyttämisen kasvuun vaikuttavan 

negatiivisesti yrityksen omistaja-johtajan tuloihin. 

 

Yritys A:n omistaja-johtajan näkemys eroaa huomattavasti kirjallisuudessa esille 

tulleista havainnoista, joiden mukaan pk-yritysten rahoituksen vaikea saatavuus 

rajoittaa merkittävästi pk-yritysten kasvua. Yritys A:n omistaja-johtajan mukaan 
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rahoituksen vaikea saatavuus ja pankkien tiukka linja toimii ennemminkin 

hallitsemattoman kasvun estäjänä ja näin ollen turvaa yritystoiminnan jatkuvuuden, 

kun liian riskiset kasvutavoitteet jäävät tekemättä. Tätä näkemystä voitaisiin kuitenkin 

tukea aikaisemmissa tutkimuksissa esiin tulleilla havainnoilla siitä, että oman 

tulorahoituksen käyttö kasvuun on huomattavasti kestävämpi ratkaisu, kuin ulkoisen 

rajoituksen hankkiminen (Brännback et al. 2014, 61).  

 

Myöskään yritys D:n ja yritys C:n omistaja-johtajat eivät kokeneet rahoituksen saantia 

ongelmalliseksi. Yritys D:n omistaja-johtajan mukaan yrityksen kannattavuus helpottaa 

lainan saantia, kun taas yritys C:n omistaja-johtaja totesi rahoittaneen yrityksensä 

toiminnan alkuvuosina palkkatöiden tekemisellä yritystoiminnan ohella, ja kun toiminta 

lähti sopivasti vauhtiin, niin siitä saakka toimintaan oltiin saatu riittävä rahoitus 

tulorahoituksenavulla, eli hän ei ollut käyttänyt lainaa. Yritys D:n omistaja-johtajan 

näkemys siis sotii aikaisemmissa tutkimuksissa, kuten Carpenter ja Petersen (2002, 

298) tutkimuksessa esiin tullutta seikkaa, että pk-yrityksen olisi vaikea saada lainaa ja 

yritys C:n omistaja-johtajan näkemys puolestaan tukee aikaisempien tutkimusten, 

kuten Brännback et al. (2009, 371) havaintoa, että pk-yritykset toimivat pääasiassa 

tulorahoituksen avulla. 

 

Rekrytoinnin osalta yritys B:n omistaja-johtaja ei kokenut sen rajoittavan kasvua, sillä 

omistaja-johtajan mukaan yritys on kuitenkin vielä sen verran pieni, että rekrytointi ei 

ole olennaisessa osassa kasvun aikaansaamiseksi. Yritys A:n ja yritys D:n omistaja-

johtajat puolestaan kokivat riittävän pätevän työvoiman löytämisen ja houkuttelun 

ongelmalliseksi, minkä yritys A:n omistaja-johtaja kertoi osittain johtuvan yrityksen 

harjoittamasta tarkasta työnteon valvonnasta, sekä yrityksen korkeasta työn 

laatuvaatimuksesta. Yritys C:n omistaja-johtaja piti pätevän työvoiman löytymistä 

suurimpana esteenä pk-yritysten kasvulle, sillä hän kertoi kuulleensa lukuisilta 

yritysten omistaja-johtajilta, kuinka vaikeaa on saada pätevää työvoimaa. Riittävän 

pätevien työntekijöiden löytämisen vaikeudesta on keskusteltu myös aikaisemmissa 

tutkimuksissa, joiden mukaan pk-yrityksen on vaikea löytää riittävän pätevää 

työvoimaa, sillä pk-yrityksellä ei ole tarvittavia resursseja, lähinnä aikaa panostaa 

rekrytointiprosessiin (Feindt et al. 2002, 53).  
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 Hyvien ihmisten löytäminen on todella vaikeaa. Tällä hetkellä on kyllä hyvät 

 työntekijät, mutta niiden löytäminen on ollut vaikeaa. (Yritys D:n omistaja-

 johtaja) 

 

Kyselylomakkeen vastaukset noudattavat pitkälti yritysten omistaja-johtajien 

haastatteluissa esiin tuomia mielipiteitä rahoituksen ja työvoiman kasvulle tuomista 

rajoituksista. Kaikki haastatellut omistaja-johtajat olivat eri mieltä aikaisemmista 

tutkimuksista kumpuavan väitteen kanssa siitä, että ulkoisen rahoituksen, lähinnä 

pankkilainan saanti olisi hankalaa. Kaikki omistaja-johtajat kokivat, että pk-yritykset 

kyllä varmasti saavat lainaa jos sitä todella tarvitsevat ja sille on edellytykset 

olemassa. Lainan saannin vaikeutta kartoittaneen kysymyksen keskiarvo oli 1, mikä 

tarkoittaa, että lainan saannissa ei ole haastateltujen omistaja-johtajien mukaan 

mitään ongelmia. Työvoiman rekrytoinnin vaikeuksien kanssa yritykset olivat 

puolestaan saamaa mieltä aikaisempien tutkimusten perusteella muodostetun väitteen 

kanssa siitä, että pk-yritysten on vaikea löytää pätevää työvoimaa kasvun tueksi. 

Kaikki omistaja-johtajat kokivat pätevän työvoiman saatavuuden vaikeaksi ja kasvua 

rajoittavaksi tekijäksi, mutta yritykset olivat kuitenkin onnistuneet 

rekrytointitavoitteissaan suhteellisen hyvin, mutta painottivat sen olleen kovan työn 

takana. Rekrytoinnin vaikeudesta kertoo myös kysymyksen vastausten keskiarvo, joka 

on melko korkea, mikä kielii siitä, että haastatellut omistaja-johtajat pitävät rekrytointia 

todellisena kasvun rajoittajana. (Taulukko 4.) 

 

Aikaisemmissa tutkimuksissa on todettu kasvun aiheuttavan pk-yritysten toiminnalle 

huomattavia muutoksia, joista osa rajoittaa yritysten kasvua, sillä niiden koetaan 

hankaloittavan yritystoiminnan harjoittamista. Kasvun on nähty lisäävän 

yritystoiminnan riskejä kannattavuuden tilapäisen heikentymisen, sekä yrityksen 

velvoitteiden lisääntymisen niin suuremman työntekijämäärän, kuin lisääntyneiden 

taloudellisten ja tuotannollisten velvoitteidenkin muodossa. (Brännback et al. 2014, 38) 

Näiden niin sanottujen negatiivisten vaikutusten on myös nähty vaikuttavan yritysten 

omistaja-johtajien halukkuuteen kasvattaa yritystoimintaa (Weber et al. 2015, 32). 

Tämän kaltaisia kokemuksia ei haastatteluihin osallistuneiden yritysten omistaja-

johtajien kanssa käydyssä keskusteluissa ilmennyt ja kaikki omistaja-johtajat 

vakuuttelivat kasvun tapahtuneen hallitusti. Kuitenkin yritys C:n omistaja-johtaja 

painotti yrityksen ommistaja-johtajan vastuun ja riskin kasvamista yrityksen koon 
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kasvaessa erityisesti työntekijämäärien osalta, ja koki sen vaikuttaneen päätökseen 

siitä, että yritystä kasvatetaan tulevaisuudessa vain liikevaihdon ja kannattavuuden 

parantamisen avulla. 

 

 Sen voi ajatella ihan niinkin, että jos on kolme miestä töissä ja ne ovat 

 toimettomina tunnin, niin se ei vielä hirveesti maksa, mutta jos on 

 kaksikymmentä kaveria töissä ja ne on tunnin toimettomina, niin siiten alkaa 

 maksamaan. (Yritys C:n omistaja-johtaja) 

 

Muut omistaja-johtajat eivät kokeneet kasvun tuovan kohtuuttomia ongelmia 

toimintaan. Esimerkiksi yritys D:n omistaja-johtaja kertoi kyllä kasvun tuovan aina 

mukanaan ongelmia, mutta ei kokenut niiden vaikuttaneen toimintaa siinä määrin, että 

se olisi vaikuttanut kasvupäätöksiin. Yritys A:n omistaja-johtaja korosti 

toiminnanohjausjärjestelmän merkitystä kasvun hallitsemisessa ja ongelmien 

minimoinnissa. Kuitenkin yritys B:n omistaja-johtaja totesi kasvun tuoneen mukanaan 

huomattavan määrän lisää työtunteja, sekä joidenkin toimintojen ulkoistamista. 

  

 No joo kyllä työtunteja on tullut todella paljon lisää ja jouduttu turvautumaan 

 asiantuntija apuun esim. laskutuksessa ja seurannassa esim. varaston 

 hallintaan ja kiertoon ja rahavirtojen hallintaan liittyen ollaan oltu yhteydessä 

 tilitoimiston asiantuntijoihin, kun ei vielä koeta minkään talousjohtajan 

 palkkaamista järkevänä. Kasvun takia ollaan alettu kehitellä todenteolla sellasta 

 toiminnanohjaus järjestelmää ja valvonta järjestelmää. . . Eli valvontaan on 

 pitänyt panostaa paljon Eli kasvun hallintaan  tarvitsee kyllä apua ja on sitä 

 saatu. . . Mutta ei ole kyllä latistanut kasvu halukkuutta. (Yritys B:n  omistaja-

 johtaja) 

 

Kuten yritys B:n omistaja-johtajan vastauksesta kävi ilmi, myös yritys B:n omistaja-

johtaja pitää toiminnanohjausjärjestelmän tuomia etuja kasvun hallinnassa todella 

tärkeinä ja kertoikin juuri kasvun hallitsemisen olleen syynä sen kehitteille 

panemiseen. Toiminnanohjausjärjestelmän lisäksi yritys B:n omistaja-johtaja kertoi 

myös toimintojen ulkoistamisen auttaneen kasvun hallinnassa, kun työmäärä on 

kasvanut yrityksen omien resurssien ylittäväksi. Toimintojen ulkoistaminen on yritys 

B:n omistaja-johtajan mukaan vielä tällä hetkellä parempi vaihtoehto, kuin 
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talousjohtajan palkkaaminen, mikä on havaittu myös aikaisemmissa tutkimuksissa, 

joiden mukaan toimintojen ulkoistaminen on vaihtoehto uusien työntekijöiden 

palkkaamiselle (Gilbert et al. 2006, 937). Saman kaltaisia toimenpiteitä kertoi myös 

yritys A:n omistaja-johtaja, jonka mukaan tilitoimistolle ulkoistetaan joitakin toimintoja 

väliaikaisesti, jos yritykselle sattuu poikkeuksellisen paljon hoidettavia asioita. Myös 

aikaisemmissa tutkimuksissa on ilmennyt palveluiden ulkoistamisen merkitys pk-

yrityksen kasvun ja liiketoiminnan kannalta yleensä (Nandan, 2010, 66; Bentzen et al. 

2012, 938). Näistä kasvun vaikutuksista huolimatta yritys B:n omistaja-johtaja vakuutti, 

että ne eivät ole vaikuttaneet päätöksiin yrityksen kasvutavoitteista, mikä tuli myös 

muissa haastatteluissa esille. Tämä havainto on siis ristiriidassa aikaisemmassa 

kirjallisuudessa ilmenneisiin seikkoihin, joiden mukaan kasvun yritystoimintaa 

hankaloittavat vaikutukset vaikuttaisivat negatiivisesti yritysten kasvutavoitteisiin.  

 

Kyselylomakkeen tulokset kasvun yritystoimintaa vaikeuttavista vaikutuksista 

heijastivat haastatteluissa esiin tulleita ajatuksia. Yritys A:n omistaja-johtaja korosti 

toiminnanohjausjärjestelmänsä vaikutusta kasvun hallinnassa olikin eri mieltä siitä, 

että kasvu vaikeuttaisi toimintaa. Muut omistaja-johtajat puolestaan totesivat kasvun 

vaikeuttavan toimintaa, mutta olivat kuitenkin positiivisia vaikutusten hallinnan ja 

ongelmien ratkaisun suhteen ja painottivat juuri sähköisten järjestelmien, toiminnan 

osa-alueiden ulkoistamisen ja saatujen neuvojen vaikutusta kasvun aiheuttamien 

ongelmien ratkaisussa. Keskiarvo kyseiselle kysymykselle oli kuitenkin 3,5, mikä on 

kuitenkin hieman neutraalin yläpuolella, joten kasvun voidaan katsoa kyselylomakkeen 

perusteella vaikeuttavan toimintaa edes vähän. (Taulukko 4.) 

 

Viimeisenä kysymyksenä oli myös teoriassa ilmenneiden lainsäädännöllisten ja 

verotuksellisten seikkojen vaikutus pk-yritysten kasvuun. Aikaisempien tutkimusten 

mukaan etenkin työlainsäädäntöön ja yritysten verotukseen liittyvät seikat rajoittavat 

pk-yritysten kasvua. Myös kaikki haastatteluihin osallistuneet yritykset kokivat 

työlainsäädäntöön ja verotukseen liittyvät seikat kasvua rajoittaviksi, mutta myös 

työvoiman sivukustannusten vaikutus yrityksen kannattavuuteen ja sitä kautta kasvuun 

tuli vahvasti esille. Kaikki haastatellut yritykset mainitsivat oman toimialansa 

verotukseen ja lainsäädäntöön liittyviä seikkoja yritysten kasvua rajoittavina tekijöinä. 

Esimerkiksi yritys A:n omistaja-johtaja mainitsi rakennusalan toiminnan kiristyneen 

säätelyn vaikuttaneen yritystoimintaan negatiivisesti. 
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 Rakennus toiminnan säätelystä on tullu lisää byrokratiaa hyville firmoille. Lisää 

 byrokratiaa rehellisille firmoille kun yritetään vaikeuttaa epärehellisten yritysten 

 epärehellistä toimintaa, niin sillon kaikkien toiminta vaikeutuu. . . työnteko 

 hidastuu ja  hankaloituu niin keikan tuotto laskee kun kestää kauemmin. 

 (Yritys A:n omistaja-johtaja) 

 

Yritys A:n omistaja-johtajan mukaan rakennus toiminnan säätelyn kiristäminen, jonka 

pääasiallisena tarkoituksena on vähentää rakennusalalla tapahtuvaa harmaan 

talouden toimintaa, vaikuttaa negatiivisesti toiminnan kannattavuuteen. Heikon 

kannattavuuden on aikaisemmissa tutkimuksissa nähty vaikuttavan negatiivisesti 

yritysten kasvuun ja esimerkiksi Hamelin (2013, 565) totesi, että yrityksen tulisi ensin 

olla kannattava, jotta kasvulle olisi edellytykset. Myös Brännback et al. (2014, 36) 

totesivat kannattamattoman yrityksen kasvattamisen olevan järjetöntä, sillä 

liikevaihdon kasvulla ei voida paikata tehtyjä tappioita, mikäli yrityksen kannattavuutta 

ei saada nousemaan. Haastateltujen yritysten vastaukset kasvun rahoittamisesta 

tukevat aiempien tutkimusten havaintoja, sillä yritysten kasvaessa pääosin 

tulorahoituksen avulla, sen vähenemisen voidaan olettaa vaikuttavan negatiivisesti 

kasvuvauhtiin.  

 

Yritys B:n omistaja-johtaja puolestaan kertoi arvonlisäveron vaikuttavan yrityksen 

toimialalla yrityksen kilpailukykyyn etenkin silloin, kun yritys joutuu kilpailemaan 

kotimaan markkinoilla ulkomaisia yrityksiä vastaan. Omistaja-johtajan mukaan 

Suomen korkea arvonlisäverotus heikentää yrityksen kannattavuutta verrattuna 

ulkomaisiin toimijoihin, sillä samoja tuotteita joudutaan myymään samalla hinnalla, 

jotta yritys voi kilpailla ulkomaisia yrityksiä vastaan. 

 

 Meidän alalla on alvilla tosi kova merkitys kun esim. Saksassa on pienempi alvi, 

 niin hävitään paljon ulkomaalaisille kilpailijoille. . . Kun ajattelee, että esim. 

 Saksalainen yritys maksaa alvia 19% ja ite sitten 24%, niin kun samalla hinnalla 

 myydään niin se on suoraan 5% huonompi myyntitulo. Jos alvia tiputettaisiin 

 niin saataisiin paremmin kilpailukykyä ulkomaisiin kilpailijoihin verrattuna. 

 (Yritys B:n omistaja-johtaja) 
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Yritys B:n omistaja-johtajan mukaan korkean arvonlisäveron vaikutus on 

kannattavuuden heikentyminen, mikä jo yritys A:n omistaja-johtajan vastauksen 

ohessa todettiin olevan kasvun kannalta negatiivinen asia. Yritys B:n omistaja-johtajan 

mukaan kannattavuuden lasku aiheuttaa kilpailukyvyn heikentymisen ulkomaisiin 

yrityksiin verrattuna, mikä johtuu siitä, että saavutetusta myynnistä jää suomalaiselle 

yritykselle vähemmän rahaa, kuin ulkomaiselle ja mikäli oletetaan, että yrityksen 

tekemä voitto käytetään yrityksen kasvattamiseen, on suomalaisella yrityksellä tällöin 

vähemmän rahaa, jolla kasvua voidaan aikaansaada, joten ulkomaisen yrityksen 

voidaan katsoa omaavan suurempi kasvupotentiaali.  

 

Myös yritys D:n omistaja-johtaja totesi suomen verotuksellisten ratkaisujen vaikuttavan 

negatiivisesti yritysten kilpailukykyyn. Yritys D:n omistaja-johtaja mainitsi erityisesti 

valmisteveron vaikutuksen yritystoimintaan, sillä yritystoimintaa harjoittava yritys 

joutuu maksamaan ulkomailta tilaamistaan tuotteista valmisteveron, mutta mikäli 

kuluttaja tilaa sen suoraan ulkomailta itse, ei valmisteveroa tarvitse maksaa. 

 

 Meidän tapauksessa esim. valmistevero kun tuodaan esim. sokeri massaa 

 maahan niin maksetaan siitä valmistevero, mutta jos kuluttaja tilaa ulkomailta 

 suoraan niin ei tarvitse maksaa valmisteveroa, eli suomalainen verotus 

 järjestely rapauttaa yritysten kilpailukykyä. (Yritys D:n omistaja-johtaja) 

 

Kaikki haastatellut omistaja-johtajat totesivat työlainsäädännön ja työvoiman 

sivukulujen vaikuttavan negatiivisesti yrityksen toimintaan. McPherson (1996, 259) 

mainitsi tutkimuksessaan työvoiman kustannusten nousemisen vaikuttavan 

kasvulukuihin negatiivisesti ja puolestaan Suomen yrittäjien (2015, 5) mukaan 

työlainsäädännön jäykkyys vaikuttaa yritysten työllistämiskykyyn. Työlainsäädännön 

vaikutuksista yritystoimintaan kuvaa yritys B:n omistaja-johtajan vastaus kaikkien 

haastatteluihin osallistuneiden omistaja-johtajien mielipidettä todella kattavasti. 

  

 Työlainsäädäntöön en halua sen tarkemmin mennä kun muuten puhutaan tässä 

 vielä huomenna aamullakin, mutta yleissitovuus jarruttaa ja tuhoaa kasvua. 

 Työlainsäädäntö tekee yrittämisestä todella vaikeaa kun yrittäjällä on niin paljon 

 velvollisuuksia ja joutuu käytännössä aina maksumieheksi. Lainsäädännölliset 

 maksuvelvoitteet rajoittaa Suomen kilpailukykyä myös kansainvälisillä 
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 markkinoilla, koska suomen työvoimakustannukset pitää hinnoitella 

 lopputuotteen hintaan niin ei pärjätä kilpailussa kansainvälisellä markkinoilla. 

 Sen takia ei saada vientiä kasvamaan kun ollaan niin paljon kalliimpia. (Yritys 

 A:n omistaja-johtaja) 

 

Yritys A:n omistaja-johtajan kommenteista voidaan päätellä työlainsäädännön olevan 

yrittäjän mielestä yritystoimintaa olennaisesti hankaloittava tekijä, joka vaikuttaa myös 

yrityksen kasvua rajoittavasti. Yritys D:n omistaja-johtaja puolestaan kertoi 

työlainsäädännön rajoittavan yritysten kasvua, koska yrityksen on vaikea palkata ja 

päästä eroon työvoimasta. Myös yritys B:n omistaja-johtaja totesi työlainsäädännön ja 

työvoiman sivukulujen vaikuttavan yritystoimintaan. 

 

 Sunnuntai lisät on kanssa vähän semmonen juttu. Vapaa sopiminen pitäisi tulla 

 voimaan, kun sunnuntaina ei yritys saa yhtään enempää rahaa tehdystä 

 myynnistä ja kuitenkin pitää maksaa tuplapalkka. . . Työvoima 

 kustannukset on tosi korkeat niin ei pysty kilpailla ulkomaisten kanssa niin hyvin 

 kun toiminnan kustannukset nousee. (Yritys B:n omistaja.johtaja) 

 

Haastateltujen yritysten kommenteissa tuli esille yleissitovien työlainsäädännöllisten 

sopimusten vaikutus yritystoimintaan. Yritysten omistaja-johtajat kokivat 

yleissitovuuden vaikuttavan niin yksittäisten yritysten toimintaan, kuten yritys B:n 

omistaja-johtajan vastauksesta käy ilmi, kuin myös koko Suomen kilpailukykyyn 

negatiivisesti. Haastateltujen omistaja-johtajien mielestä korkeat 

työvoimakustannukset nostavat lopputuotteen hintaa, mikä vaikuttaa negatiivisesti 

myyntiin. Yritys D:n omistaja-johtajan mukaan työvoiman irtisanomisen vaikeus 

vaikuttaa työvoimakustannuksiin, sillä huonoksi työntekijäksi osoittautuneen henkilön 

irtisanomisen vaikeuden vuoksi voi tulla tilanteita, jossa joudutaan palkkaamaan uusi 

työntekijä hoitamaan edellisen työtaakkaa, jolloin yrityksessä on yksi ylimääräinen 

työntekijä, koska huonosta työntekijästä on vaikea päästä eroon. Yritys D:n omistaja-

johtaja kertookin työlainsäädännön vaikuttaneen yrityksen kasvatuspäätökseen siten, 

että he eivät aio kasvaa yli 20 henkilöä työllistäväksi yritykseksi, koska tällöin vältetään 

sitä suurempia yrityksiä koskevat työlainsäädännölliset seikat kuten yt-menettely. 
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Kaikki haastatellut omistaja-johtajat totesivat myös yrityksen tuloverotuksellisten 

seikkojen vaikuttavan negatiivisesti yritysten kasvuun. Yritysten omistaja-johtajien 

huomioita verotukseen liittyen oli yrittäjän maksama erityisesti osakeyhtiöiden 

verotukseen liittyvä moninkertainen verotus. Esim. Yritys A:n omistaja-johtajan 

mukaan yrityksen tekemän voiton ja omistaja-johtajan itselleen maksaman ansion 

verotus erikseen on yritystoiminnan harjoittamiseen liittyvä motivaatiota laskeva tekijä. 

Toinen yhteinen seikka, mikä yritysten omistaja-johtajien haastatteluissa tuli ilmi, oli 

esille tuotu Viron yritysveromallin hyvyys verrattuna Suomen malliin. Kaikkien 

omistaja-johtajien mielestä se, että yritys tekee voittoa, jonka se käyttää esimerkiksi 

kasvuun, tulisi olla verovapaata ja verot maksettaisiin vain silloin, kun yritys maksaa 

voittojaan osakkaille. Haastatteluihin osallistuneiden omistaja-johtajien mukaan Viron 

yritysveromalli olisi kasvuun kannustavampi, koska kasvuun käytetty tulorahoitus olisi 

tällöin ”halvempaa”. 

 

Lainsäädännön ja verotuksen vaikutuksista kasvuun yritysten omistaja-johtajat olivat 

melko lailla samaa mieltä, mikä näkyi myös kyselylomakkeen vastauksissa. Kaikki 

omistaja-johtajat olivat samaa mieltä väitteen kanssa osan ollessa täysin samaa mieltä 

ja osan ollessa osittain samaa mieltä. Kyselylomakkeen vastaukset heijastivat 

omistaja-johtajien mielipiteitä, sillä kaikilta yrittäjiltä tuli sekä yhteneviä kommentteja ja 

perusteluja lainsäädännön ja verotuksen negatiivisista vaikutuksista ja lisäksi jokainen 

omistaja-johtaja toi esiin myös omaan toimintaan olennaisesti vaikuttavia seikkoja. 

Kyseisen kysymyksen vastausten keskiarvoksi tuli 4,5, mikä tarkoittaa, että 

lainsäädäntöä voidaan pitää kasvua merkittävästi rajoittavana tekijänä. (Taulukko 4.) 

 
  



 
 

97 

5 Yhteenveto ja johtopäätökset 
 

Tässä kappaleessa on tarkoitus vastata tutkimuksen tutkimuskysymyksiin ja käydä läpi 

haastatteluissa sekä aikaisemmissa tutkimuksissa ilmenneet seikat, sekä vetää 

johtopäätökset ilmenneiden yhtäläisyyksien ja eroavaisuuksien pohjalta. Tässä 

kappaleessa käydään läpi myös tutkimusta koskevat rajoitukset, sekä 

jatkotutkimustarpeet. 

 

5.1 Tutkimustulosten yhteenveto ja johtopäätökset 
 

Tutkimuksen tavoitteena oli tutkia aikaisempien tutkimusten pohjalta case -yritysten 

avulla pienten ja keskisuurten yritysten kasvun mahdollistavia ja kasvua rajoittavia 

tekijöitä. Tutkimuksen pohjalta oli tarkoitus pyrkiä vastaamaan seuraaviin 

tutkimuskysymyksiin: 

 

- Mitkä tekijät mahdollistavat ja mitkä tekijät rajoittavat pk-yritysten kasvua? 

 

- Mikä motivoi pk-yritysten omistaja-johtajia panostamaan kasvuun? 

 

- Mikä tekee kasvusta houkuttelemattoman tavoitteen yritystoiminnan 

kannalta? 

 

Ensimmäiseen kysymykseen voidaan vastata case – yritysten haastatteluiden pohjalta 

melko kattavasti, sillä suurimpaan osaan omistaja-johtajien mielipiteistä saatiin vahvaa 

tukea aikaisemmista tutkimuksista. Haastateltujen yritysten mielestä tärkeimmät 

kasvun mahdollistavat tekijät ovat riittävä rahoitus, yritystoimintaa tukevat järjestelmät, 

kuten toiminnanohjausjärjestelmät, yrityksen tunnetuksi tekeminen esim. 

markkinoinnin avulla, toimintojen ulkoistaminen, yrityksen toiminnan ja palveluiden 

laadun takaaminen ja sidosryhmäsuhteiden kehittäminen, sekä toimittajien ja 

asiakkaiden aktiivinen etsiminen ja suhteiden ylläpito. Samankaltaisia tuloksia on 

saatu jo aikaisemmissa tutkimuksissa kuten Feindt et al, (2002, 53), jonka mukaan 

yrityksen kasvattamisen kannalta yritykselle tärkeitä ominaisuuksia ovat kokenut 

omistaja-johtaja, jolla on tuntemusta markkinoista ja toimialasta, hyvät suhteet 
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asiakkaisiin sekä halu kehittää tuotetta tai palveluaan, innovatiivinen ja joustava 

markkinointitoiminta ja käytettävän teknologian parantaminen, keskittyminen yrityksen 

tuottavuuteen ja kustannusten hallintaan liikevaihdon kasvattamisen sijasta, 

panostaminen työvoiman hyvinvointiin, sekä yrityksen toimiminen kasvavilla 

markkinoilla. Feindt et al. (2002) tutkimuksen havaintojen lisäksi aikaisemmissa 

tutkimuksissa painotettiin myös rahoituksen tärkeyttä sekä omistaja-johatjan halua 

kasvattaa yritystään (Carpenter & Petersen, 2002, 298; Weber et al. 2015, 30). 

Kasvun mahdollistavien tekijöiden osalta haastatteluissa ja aikaisemmissa 

tutkimuksissa oli siis havaittavissa huomattavan paljon yhtäläisyyksiä. 

 

Riittävän rahoituksen osalta haastateltujen yritysten mielestä tulorahoitusta voidaan 

pitää riittävänä kestävän kasvun rahoittamiseen. Kaikki haastatellut yritykset 

painottivat kasvun toteuttamista hallitusti ja pitivät tulorahoituksen avulla toteutettua 

kasvua sopivana vauhtina, jolloin kasvua on helppo hallita ja yrityksen on tällöin vielä 

mahdollista sopeutua kasvun tuomiin muutoksiin. Tätä havaintoa tukee erityisesti 

Markmanin ja Gartnerin (2002, 67) sekä Brännback et al. (2014, 61) havainnot, joiden 

mukaan pk-yritykset kasvavat pääasiassa tulorahoituksen avulla ja tulorahoituksen 

käyttö kasvussa on huomattavasti kestävämpi ratkaisu toteuttaa kasvua, kuin ulkoisten 

rahoituslähteiden käyttö. 

 

Yritystoimintaa tukevien järjestelmien, lähinnä toiminnanohjausjärjestelmien merkitystä 

kasvun mahdollistamiseen ja etenkin sen hallitsemiseen ja valvontaan voidaan pitää 

haastattelujen pohjalta todella tärkeänä. Haastateltujen yritysten mukaan 

toiminnanohjausjärjestelmät helpottavat yritystoiminnan hoitamista ja valvontaa, sekä 

jättävät yritykselle enemmän aikaa keskittyä varsinaiseen yritystoimintaan, sekä 

yrityksen kehittämiseen ja kasvupanostusten toteuttamiseen. Myös yritystoimintaa 

tukevien järjestelmien tärkeä merkitys kasvun mahdollistamisessa on havaittu jo 

aikaisemmassa kirjallisuudessa, kuten esim. Nandanin (2010, 65) tutkimuksessa, 

jossa todettiin yritysten, jotka ovat panostaneet taloushallinnon ja liiketoiminnan 

monitorointiin käytettäviin järjestelmiin olevan taloudellisesti menestyneempiä, kuin 

yritysten joilla ei ollut käytössään järjestelmiä. 

 

Yrityksen tunnetuksi tekeminen, lähinnä markkinoinnin avulla, on haastateltujen 

yritysten mukaan todella tärkeä kasvun mahdollistava tekijä. Markkinointi on 
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haastateltujen yritysten mukaan tärkeää, koska sillä saadaan yrityksen tunnettuutta 

parannettua ja samalla saadaan myös potentiaalisten asiakkaiden huomio. Lisäksi 

markkinoinnin avulla voidaan tuoda esille yrityksen hyviä ominaisuuksia verrattuna 

kilpailijoihin, mikä voi myös houkutella asiakkaita, jotka vertailevat alan eri toimijoita. 

Markkinoinnin on nähty olevan myös aikaisemmissa tutkimuksissa tärkeä tekijä 

kasvun aikaansaamisessa. Esimerkiksi Berry et al. (2006, 35), Feindt et al. (2002, 53) 

ja Perez-Cabanero et al. (2011, 133) mukaan markkinoinnilla on olennainen merkitys 

yrityksen menestykseen ja näin ollen myös kasvuun. 

 

Toimintojen ulkoistaminen nähtiin haastateltujen yritysten omistaja-johtajien mielestä 

tärkeänä asiana yrityksen kasvun mahdollistamisessa. Ulkoistaminen nähtiin tärkeänä, 

koska sen avulla yritykselle jää aikaa keskittyä toimintoihin, jotka se kokee osaavansa 

ja ehtivänsä hoitaa tehokkaasti. Toimintojen ulkoistamisen motiivina toimi pääasiassa 

juuri ajan ja osaamisen puute, sillä yritykset kertoivat ulkoistavansa toimintoja, jotta 

pystyvät keskittymään varsinaiseen liiketoimintaan ja kun kokevat, että yritys, jolle 

toiminto ulkoistetaan, osaa hoitaa asian tehokkaammin ja paremmin kuin he itse. 

Yritykset ulkoistivat pääasiassa taloushallinnon hoitamisen tilitoimistoille ja sähköisten 

järjestelmien kuten verkkokaupan ylläpidon muille yrityksille. Myös aikaisempi 

kirjallisuus painotti ulkoistamisen tärkeyttä pk-yritysten menestyksen kannalta, kun 

esim. Gilbert et al. (2006, 937) tutkimuksessa todettiin ulkoistamisen olevan vaihtoehto 

uusien työntekijöiden palkkaamiseen ja Nandanin (2010, 66) tutkimuksessa, jonka 

mukaan pk-yritykset ulkoistavat usein taloushallintonsa tilitoimistoille, koska ne 

osaavat hoitaa sen paremmin sekä Gooderham et al. (2004, 18) tutkimuksessa, jossa 

mainittiin tilitoimiston ja pk-yrityksen tekemän yhteistyön olevan kasvun kannalta 

positiivinen seikka. 

 

Toiminnan laadun takaaminen oli haastateltujen yritysten mielestä yksi tärkeimmistä 

asioista kasvun aikaansaamiseksi. Haastateltujen yritysten mukaan hyvälaatuiset 

palvelut ja tuotteet ovat pohjana yrityksen menestykselle, sillä niiden ansiosta saadaan 

asiakkaiden kanssa tehtyä toimintaa jatkettua myös jatkossa. Yrityksen palvelujen ja 

laadun kehittäminen onkin nähty jo aikaisemmissa tutkimuksissa tärkeäksi seikaksi 

yrityksen kasvun ja menestyksen kannalta, kuten Feindt et al, (2002, 53) totesivat. 

Yksi haastatelluista yrityksistä mainitsi yrityksen toiminnan laadun toimivan jopa 

yritystä markkinoivana tekijänä, kun kuluttajien ja asiakkaiden keskuudessa yrityksellä 
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on hyvän laadun maine. Tutkimuksissa juuri yrityksen tunnettuuden ja yrityksen 

brändin parantaminen, johon hyvä laatuiset suoritukset eittämättä vaikuttavat 

positiivisesti, todettiin vaikuttavan positiivisesti kasvuun (Lechner et al. 2014, 4; Perez-

Cabanero et al. 2011, 133). 

 

Sidosryhmäsuhteiden kehittäminen oli voimakkaasti esillä kaikkien haastateltujen 

yritysten osalta kasvua edistävänä tekijänä. Sidosryhmäsuhteiden nähtiin 

mahdollistavan kasvua, sillä pk-yrityksen koon aiheuttamien resurssien 

rajoittuneisuuden aiheuttamien ongelmien ratkaisu on helpompaa, kun yrityksellä on 

yhteistyökumppaneita, joilta voidaan pyytää neuvoja yrityksen toimintaa koskeviin 

ongelmiin. Haastatteluissa tuli esiin esimerkiksi yritystoimintaa tukevien järjestelmien 

suunnittelun ja toteutuksen sekä taloushallinnon hoidon helpottuminen yrityksen 

sidosryhmien avulla. Myös yritystoiminnan tiettyjen osa-alueiden järjestäminen 

kannattavammin sidosryhmien tarjoaman tuen avulla tuli esiin haastatteluissa. 

Aikaisemmissa tutkimuksissa todettiin yritysten sidosryhmien olevan tärkeässä 

roolissa pk-yritysten kasvun mahdollistajina (Beekman & Robinson, 2004, 60). 

 

Tavarantoimittajien ja asiakkaiden etsiminen ja näiden suhteiden kehittäminen olivat 

myös vahvasti esillä haastateltujen yritysten mielipiteissä kasvun mahdollistamisessa. 

Koska kasvu aiheuttaa vääjäämättä yritystoimintaa koskevia muutoksia, on omistaja-

johtajien mielestä myös yrityksen käyttämien toimittajien ja yrityksen asiakkaiden 

toiminnassa tapahduttava muutoksia. Myös kokonaan uusien toimittajien tai 

asiakkaiden käyttöönotto on mahdollista yrityksen kasvaessa. Muutokset 

toimitusketjussa tai asiakaskannassa johtuvat pääasiassa siitä, että yrityksen 

kasvaessa tietyt asiakkaat tai toimittajat eivät enää ole kannattavia, sillä kasvava yritys 

onnistuu houkuttelemaan mahdollisesti suurempia ja kannattavampia toimijoita oman 

yritystoimintansa osaksi. Aikaisemmassa kirjallisuudessa toimittajien ja asiakkaiden 

muutokset on nähty sekä kasvua edistäväksi sekä mahdollisesti myös jarruttavaksi, 

kun pitkään kestänyt yhteistyö suhde päättyy ja uuden toimijan kanssa on aluksi 

vaikeuksia sopeuttaa toimintoja yhteen (Beekman & Robinson, 2004, 60). 

 

Myös kasvua rajoittavien tekijöiden osalta haastateltujen case – yritysten mielipiteet ja 

aikaisemmissa tutkimuksissa esille tulleet seikat saivat huomattavaa tukea toisiltaan. 

Haastateltujen yritysten osalta suurimpina kasvua rajoittavina tekijöinä pidettiin 
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nykyistä kansantalouden heikkoa tilannetta, kilpailua, pätevän työvoiman rekrytoinnin 

vaikeutta, yrityksen omistaja-johtajan tavoitteita sekä Suomen verotuksellisia ja 

työlainsäädännöllisiä tekijöitä. Aikaisempien tutkimusten mukaan pk-yritysten kasvua 

rajoittavat vain sisäisen rahoituksen käyttö kasvuun ulkoisten rahoituslähteiden ollessa 

vaikeasti tavoitettavia, rekrytointiin liittyvät vaikeudet, yrityksen kasvun aiheuttamien 

yritystoimintaa vaikeuttavat tekijät, yritystoiminnan tavoitteet sekä verotukselliset ja 

lainsäädännölliset asiat (Gill & Biger, 2012, 657; Vinten, 1998, 238; Hay, 1994, 290; 

Suomen yrittäjät, 2015, 5; Garcia-Posada & Mora-Sanguinetti, 2014, 641).  

 

Haastatellut yritykset kokivat yleisen talouden tilanteen rajoittavan kasvua. Rajoittavina 

vaikutuksina nähtiin pääasiassa kuluttajien säästeliäs kulutuskäyttäytyminen, mikä 

näkyi yritysten omistaja-johtajien mielestä pääasiassa halvempien tuotteiden 

suosimisessa, mikä puolestaan heikentää yritysten katteita. Haastateltavat yritykset 

olivat kuitenkin suurimmaksi osaksi onnistuneet rikkomaan talouden yleisen tilanteen 

aiheuttamat ongelmat kasvulle muun muassa sopeuttamalla toimintaansa kuluttajien 

mieltymyksiä vastaaviksi tai oman liiketoimintansa harjoittamisen laadun avulla. Kaikki 

yritykset olivat kuitenkin sitä mieltä, että yleinen taloustilanne rajoittaa yritysten 

kasvua, mikä on todettu myös esimerkiksi Terjesenin ja Szerbin (2008, 154) 

tutkimuksessa, jossa maan bruttokansantuotteen laskun todetaan vaikuttavan yritysten 

kasvuun negatiivisesti. 

 

Kilpailulla nähtiin haastateltujen yritysten osalta olevan kasvua rajoittava vaikutus. 

Haastateltujen yritysten mukaan kilpailu vaikuttaa kasvuvauhtiin negatiivisesti kahdella 

tavalla. Ensiksi yritys, joka toimii tietyllä alueella ei koe voivansa kasvaa tiettyä kokoa 

suuremmaksi, sillä kilpailijoiden vaikutuksesta yrityksen saamien asiakkuuksien määrä 

on rajallinen ja toiseksi kilpailu aiheuttaa kasvaneen tarpeen erottua joukosta, mikä 

aiheuttaa kasvaneita markkinointikustannuksia, mikä puolestaan johtaa yrityksen 

kehittämiseen käytettävien rahavarojen vähentymisen. Aikaisempien tutkimusten 

mukaan kilpailu vaikuttaa negatiivisesti kasvuun sekä asiakkaiden rajallisen määrän 

vuoksi, sekä tietyllä alueella toimivien yritysten kilpaillessa myös alueella sijaitsevien 

resurssien hallinnasta (Gilbert et al. 2006, 933). 

 

Pätevän työvoiman rekrytoinnin vaikeus nähtiin haastateltujen omistaja-johtajien 

mielestä ehkäpä kaikkein eniten kasvua rajoittavana tekijänä. Omistaja-johtajien 
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mukaan pätevää työvoimaa on todella vaikea löytää ja tämä seikka rajoittaa myös 

työvoiman rekrytointia yleisesti. Yritysten omistaja-johtajien mukaan riski siitä, että 

palkattava henkilö osoittautuu huonoksi työntekijäksi ei houkuttele yrityksiä työvoiman 

rekrytointiin. Kaikki vastaajayritykset pitivät pätevää työvoimaa todella tärkeänä 

tekijänä yrityksen menestyksen kannalta, mutta totesivat sellaisen löytämisen ja 

houkuttelun olevan vaikeaa. Aikaisemmissa tutkimuksissa työvoiman rekrytoinnin 

vaikeuksien on koettu olevan pk-yritysten kasvua rajoittava tekijä, ja sen on todettu 

johtuvan pk-yritysten koon aiheuttamista resurssien puutteista, kuten ajan ja hyvän ja 

huonon työntekijän erotteluun liittyvien taitojen puutteista (Feindt et al. 2002, 53). 

 

Omistaja-johtajien yrityksilleen asettamien tavoitteiden koettiin myös rajoittavan 

yritysten kasvua haastatteluissa ilmenneiden mielipiteiden ja tavoitteiden perustelujen 

osalta. Aikaisemmissa tutkimuksissa todettiin omistaja-johtajien kasvuun liittyvien 

tavoitteiden ja halun olevan kaikkein eniten yrityksen kasvuun vaikuttava tekijä (Weber 

et al. 2015, 30). Myös haastatteluissa ilmeni omistaja-johtajien tavoitteiden vaikuttavan 

kasvuun sekä positiivisesti, että negatiivisesti. Kasvutavoitteet kirvoittavat 

haastattelujen mukaan kasvua tukevien toimien toteuttamista ja päätökset kasvun 

tavoittelemattomuudesta johtivat puolestaan kasvun tarkoitukselliseen rajoittamiseen. 

 

Suomen verotukselliset ja lainsäädännölliset tavoitteet olivat myös vahvasti esillä 

haastateltujen yritysten mielipiteissä kasvua rajoittavina tekijöinä. Yritysten omistaja-

johtajien mukaan Suomen verotukselliset ratkaisut heikentävät yritysten kilpailukykyä 

ja kannattavuutta, mikä rajoittaa kasvua. Lainsäädännöllisten seikkojen osalta 

työlainsäädäntöön liittyvät asiat, kuten yleissitovuus ja työvoiman rekrytoinnin ja 

työvoimasta eroon pääsemisen vaikeus rajoittavat omistaja-johtajien mukaan pk-

yritysten kasvua. 

 

Suurimpana erona kirjallisuuden ja haastateltujen yritysten omistaja-johtajien 

mielipiteissä kasvua rajoittavissa tekijöissä on kirjallisuuden painottaman ulkoisen 

rahoituksen puutteen kasvua rajoittava vaikutus, jonka haastatellut omistaja-johtajat 

puolestaan kokivat jopa positiiviseksi asiaksi. Omistaja-johtajien mukaan ulkoista 

rahoitusta on melko helppo saada, mutta sen käyttöä vältellään, sillä omistaja-johtajien 

mukaan omalla rahoituksella toteutettu kasvu on järkevämpi ratkaisu, koska sen avulla 

kasvuvauhti ei pääse liian nopeaksi ja se on tällöin kestävämpää. Rahoituksen kasvua 
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rajoittavan vaikutuksen tutkimisen yhteydessä kävi ilmi kuitenkin aikaisemmissa 

tutkimuksissa esille tullut seikka, jonka mukaan pk-yritysten ulkoisen rahoituksen 

lähteet rajoittuvat lähinnä pankkisektoriin, kuten Meyer (1998, 1112) totesi 

tutkimuksessaan. Yksikään haastatelluista omistaja-johtajista ei maininnut ulkoisesta 

rahoituksesta keskustellessa muita rahoittajia, kuin pankit, joten tästä voidaan vetää 

johtopäätös siitä, että pk-yritysten ulkoiset rahoituslähteet rajoittuvat pääosin 

pankkisektoriin. 

 

Toinen huomattava ero oli se, että haastatellut omistaja-johtajat eivät kokeneet 

yrityksen kasvun vaikeuttaneen liiketoimintaa olennaisesti ja täten sen ei koettu 

vaikuttavan kasvuun negatiivisesti. Aikaisemmissa tutkimuksissa kasvun mukanaan 

tuomien ongelmien on nähty rajoittavan yritysten kasvua (Gilbert et al. 2006, 936). 

Haastateltujen yritysten omistaja-johtajien mukaan kasvun tuomia ongelmia voidaan 

hillitä maltillisella kasvuvauhdilla, toimintojen ulkoistamisella, sekä toimintojen 

automatisoinnilla. 

 

Ensimmäisen alaongelman vastaus voidaan muotoilla yksinkertaisesti siten, että 

yritysten omistaja-johtajien tärkein ja pääasiallinen motiivi yrityksen kasvulle on 

yritystoiminnasta saatavien tuottojen kasvatus, eli omistaja-johtajan varallisuuden 

lisääminen. Kasvulla tavoitellaan pääasiassa yrityksen potentiaalia tuottaa suurempia 

voittoja, sekä yrityksen arvon maksimointia, mikä johtaisi yrityksen mahdollisen 

myynnin yhteydessä suurempaan myyntiarvoon. Tämän pääasiallisen tavoitteen 

lisäksi on haastateltujen yritysten mukaan yritystoiminnan kasvattamisella tervetulleita 

positiivisia sivuvaikutuksia, kuten työpaikkojen luonti sekä työntekijöille 

mahdollistettavan taloudellisen turvan ja hyvinvoinnin lisääminen. Aikaisemmassa 

kirjallisuudessa yritysten omistaja-johtajien motiivina yritystoiminnan kasvatukselle on 

nähty olevan oman taloudellisen tilanteen parantaminen ja itsensä työllistäminen, juuri 

kasvaneen koon mahdollistamien suurempien voittojen ja toiminnan jatkuvuuden 

varmistamisen, sekä yrityskauppojen yhteydessä saatavan korvauksen määrän 

maksimoinnin avulla (Davidsson et al. 2007, 384; Markman & Gartner, 2002, 66; 

Brännback et al. 2014, 25, 26). Lisäksi haastatteluissa ilmeni omistaja-johtajien usko 

siihen, että kasvu vaikuttaa positiivisesti yritystoiminnan jatkuvuuden mahdollisuuksiin, 

mikä on todettu myös tutkimuksissa (Dobbs & Hamilton, 2007, 297). 
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Toiseen alaongelmaan voidaan myös vastata haastateltujen omistaja-johtajien 

ajatusten pohjalta siten, että yritystoiminnan kasvattamisesta vähemmän 

houkuttelevaa tekee omistaja-johtajan yritystoiminnan mukana kasvavat vastuut. 

Haastateltujen omistaja-johtajien mukaan kasvun mukana tuomat velvoitteet, kuten 

lisääntyneen työntekijämäärän aiheuttama työntekijöihin liittyvä riski, sekä työvoiman 

kustannukset tekevät kasvusta vähemmän houkuttelevaa. Yritysten omistaja-johtajien 

mukaan riskien kasvu johtuu osittain lainsäädännön jäykkyydestä, sekä huonojen 

aikojen riskien kasvamisesta yrityksen koon kasvaessa. Aikaisemmassa 

kirjallisuudessa kasvusta vähemmän houkuttelevan päätöksen nähtiin tekevän 

pääasiassa juuri yritysten omistaja-johtajien riskien kasvun sekä liiketoiminnan kasvun 

aiheuttamien liiketoimintaa vaikeuttavien tekijöiden ilmaantumisen (Hay, 1994, 290; 

Gilbert et al. 2006, 936). Haastateltujen omistaja-johtajien mukaan kasvu ei ole 

vaikeuttanut liiketoimintaa siinä määrin, että se olisi vaikuttanut kasvuhalukkuuteen.  

 

Tutkimuksen tavoitteena oli selvittää pk-yritysten kasvun mahdollistavia tekijöitä sekä 

sitä rajoittavia tekijöitä, sekä  niiden vaikutuksia yritystoimintaan. Tässä onnistuttiin 

mielestäni melko hyvin, sillä aikaisemmasta kirjallisuudesta löydettiin todella paljon 

yhtäläisyyksiä tässä tutkimuksessa haastateltujen omistaja-johtajien ajatusten ja 

mielipiteiden kanssa. Tutkimustuloksilla oli myös eroja aikaisempien tutkimusten 

kanssa, mutta pääosin tämän tutkimuksen tulokset saivat tukea aikaisemmista 

tutkimuksista. Tämän voidaan olettaa myös heijastuvan kyselylomakkeessa saatuihin 

vastauksiin, jonka väitteet oli rakennettu aikaisemmassa kirjallisuudessa esiintyneiden 

havaintojen pohjalta ja kyselylomakkeen vastauksissa oli huomattavasti enemmän 

samaa mieltä olevia vastauksia, kuin niistä eroavia vastauksia. Kyselylomakkeiden 

vastausten keskiarvoista 10 / 17 oli neljä tai enemmän ja 14 / 17 oli 3 tai enemmän 

joten teorian pohjalta luotujen väittämien voidaan katsoa pitäneen paikkansa melko 

hyvin. Vastausten kokonaiskeskiaro oli 3,5, mikä tarkoittaa, että haastatellut yritykset 

olivat keskimäärin samaa mieltä väitteiden kanssa. Tutkimuksessa saatiin myös hyviä 

uusia mielipiteitä kasvun mahdollistavien ja sitä rajoittavien tekijöiden konkreettisista 

vaikutuksista yritystoimintaan, sekä yritysten omistaja-johtajien ratkaisuista kasvua 

rajoittavien tekijöiden rikkomiseksi, jotta yrityksen voisivat kasvaa kasvua rajoittavien 

tekijöiden läsnäolosta huolimatta. 
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Tutkimuksen tavoitteen saavuttamista voidaan pitää onnistuneena myös siksi, että 

tutkimukseen osallistuneet pk-yritysten omistaja-johtajat harjoittivat liiketoimintaa eri 

toimialoilla. Tästä huolimatta moniin haastattelukysymyksiin saatiin pääosin 

samankaltaisia vastauksia, minkä voidaan katsoa tarkoittavan sitä, että pk-yritysten 

kasvun mahdollistavat ja sitä rajoittavat tekijät ovat pääpiirteiltään universaaleja. Eri 

toimialoilla toimivat yritykset antoivat kukin myös omaan alaan liittyviä ongelmia ja 

mahdollisuuksia, mikä myös vahvistaa käsitystä siitä, että jokaisella alalla on yrityksen 

kasvua mahdollistavien ja sitä estävien yleisten seikkojen lisäksi myös omia ala 

spesifejä kasvua mahdollistavia ja rajoittavia tekijöitä. Pääosin nämä ala spesifit 

kasvun mahdollistajat ja esteet liittyivät kuitenkin samoihin asioihin, mutta niiden 

tarkempi tarkastelu paljasti kuitenkin niiden eroja. Esimerkkinä tästä voidaan pitää 

vaikka verotukseen liittyviä yritysten omistaja-johtajien esiin tuomia kasvuun liittyviä 

esteitä, jotka liittyivät kaikki yritysten verotukseen, mutta koskivat kuitenkin eri veroja, 

kuten arvonlisäveroa ja valmisteveroja. Kasvuun liittyvien sitä mahdollistavien ja sitä 

rajoittavien tekijöiden erot tutkimuksessa mukana olleiden yritysten välillä liittyivät 

myös osittain siihen, että osalla oli voimakasta kansainvälistä kilpailua ja osalla ei. 

 

5.2 Tutkimuksen rajoitukset 
 

Pk-yritysten kasvun mahdollistavia ja sitä rajoittavia tekijöitä on tutkittu 

aikaisemminkin, mutta yrityskohtaisten mielipiteiden selvittäminen on jäänyt 

vähemmälle huomiolle. Tässä tutkimuksessa selvitettiin neljän Case – yrityksen avulla 

pk-yritysten omistaja-johtajien kokemuksia kasvua mahdollistavien ja niitä rajoittavien 

tekijöiden vaikutuksesta liiketoimintaan ja yrityksen kasvuun. Tutkimuksen tuloksia ei 

ollut tarkoitus yleistää, vaan tarkoituksena oli luoda mahdollisimman kattava kuva 

Case – yritysten avulla kasvua mahdollistavista ja sitä rajoittavista tekijöistä, jotka 

koskettavat nimenomaan Case – yrityksien toimintaa. Tutkimustuloksilla oli kuitenkin 

huomattavan paljon yhtäläisyyksiä aikaisemmissa tutkimuksissa ilmenneiden 

havaintojen kanssa, mistä voidaan päätellä samojen kasvua tukevien ja sitä 

rajoittavien tekijöiden olevan läsnä useiden pk-yritysten toiminnassa.  

 

Tutkimuksen pääasiallinen rajoite on sen otannan koko. Tutkimuksessa oli mukana 

vain neljä Case – yritystä, mutta ne oli valittu eri aloilta, sekä siten, että ne edustaisivat 
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hieman eri kokoluokkia, jotta tuloksia voitaisiin edes hieman kuvitella yleistettävän. 

Toisena rajoittavana tekijänä voidaan pitää yritysten omistaja-johtajien kasvuun 

liittyvien tavoitteiden ja motiivien samankaltaisuutta, mikä varmasti saattaa vääristää 

tutkimustuloksia kasvuun positiivisesti suhtautuneiden mielipiteiden osalta. 

 

 

5.3 Jatkotutkimustarpeet 
 

Tutkimuksen kvalitatiivisen luonteen vuoksi tutkimukselle on olemassa runsaasti 

hyödyllisiä jatkotutkimustarpeita. Tässä tutkimuksessa tutkittiin vain neljän yrityksen 

mielipiteitä kasvun mahdollistavista ja kasvua rajoittavista tekijöistä. Pääasiallinen 

jatkotutkimustarve olisi samojen tutkimusongelmien tutkiminen suuremman otannan 

avulla.  

 

Tutkimus keskittyi kartoittamaan kasvua mahdollistavia ja sitä rajoittavia tekijöitä, 

minkä vuoksi yritysten omistaja-johtajien toimet kyseisten asioiden hyödyntämisestä ja 

puolestaan toimintaa ja tavoitteiden saavuttamista hankaloittavien seikkojen 

murtamisesta jäivät vähemmälle huomiolle. Lisäksi kaikki yritykset olivat pääosin 

samaa mieltä siitä, että yrityksen tulee tavoitella kasvua toiminnassaan. Mikäli 

tutkimukseen olisi valikoitunut kasvua ehdottomasti karttavia yrityksiä, olisi varmasti 

saatu mielenkiintoisia näkemyksiä etenkin kasvun vaikutuksista yritystoimintaan. 

Tämän lisäksi kaikki yritykset olivat pääosin onnistuneet rikkomaan kasvua rajoittavien 

tekijöiden vaikutuksia toiminnan kasvun kannalta ja jälleen sellaisten yritysten 

läsnäolo, jotka eivät olisi kyenneet ratkaisemaan jotakin kasvuun liittyviä rajoitteita, 

olisivat tarjonneet uusia mielipiteitä kasvun tavoitteista ja kasvun yritystoimintaa 

hankaloittavista vaikutuksista.  

 

Kaikkiin näihin ongelmiin voitaisiin kuitenkin vastata suuremmalla otannalla, jolloin 

saataisiin myös hyödyllisempää tietoa siitä, miten yritysten kasvua pystyttäisiin 

edistämään esimerkiksi lainsäädännön ja verotuksen tai pankkien toimintaan sekä 

yritysten välisten yhteistyösuhteiden kehittämisellä, sillä pk-yritysten kasvua selvästi 

toivotaan monen tahon osalta. 
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Liitteet 
 

Liite 1  

Haastattelurunko 
 

Tausta kysymykset 

- Toimiala 

- Työntekijöiden lukumäärä 

- Yrityksen perustusvuosi 

 

Kasvuhalukkuutta koskevat kysymykset 

1. Tavoitteletteko yritystoimintanne kasvattamista ja miksi (kannustimet)? 

2. Mikä kasvussa on teille tärkeää? 

3. Mitkä ovat tavoitteenne yrityksenne kasvun suhteen?  

 

Kasvun mahdollistavia tekijöitä koskevat kysymykset 

4. Mitä muutoksia olette tehneet yritykseenne kasvun edistämiseksi? 

5. Miten olette rahoittaneet kasvunne? 

6. Oletteko muuttaneet suhteitanne yrityksenne sidosryhmiin kasvun 

aikaansaamiseksi? 

7. Mitä toimintoja yrityksenne tulisi kehittää, jotta voisitte toteuttaa tavoittelemanne 

kasvun? 

 

Kasvua rajoittavia tekijöitä koskevat kysymykset 

8. Oletteko kokeneet ulkoisten tekijöiden vaikuttavan yrityksenne kasvuun ja jos 

olette niin miten (Yleinen taloudellinen tilanne, Kilpailu tilanne, Toimialalla 

vallitseva tilanne)? 

9. Mitä kasvua rajoittavia tekijöitä yrityksenne on kohdannut (Rekrytointi, 

Rahoitus)? 

10.  Koetteko kasvun vaikeuttavan yritystoimintaan ja onko se vaikuttanut 

päätöksiin yrityksenne kasvattamisesta? 

11.  Oletteko kokeneet verotuksellisten ja lainsäädännöllisten tekijöiden  

vaikuttaneen yrityksenne kasvattamiseen? 



 

Liite 2 

Kyselylomake 

 
Tämä kyselylomake on rakennettu Pro Gradu tutkielman osana olevan 

kirjallisuuskatsauksen pohjalta. Kirjallisuuskatsauksessa ilmenneiden kasvuun liittyvien 

lainalaisuuksien pohjalta on luotu väittämiä, joihin haastateltavat vastaavat asteikolla 1 

– 6 siten, että 1 = Täysin eri mieltä, 2 = Osittain eri mieltä, 3 = En osaa sanoa, 4 = 

Osittain samaa mieltä, 5 = Täysin samaa mieltä, 6 = Väite ei päde  

 

1. Kasvu on yritykselle tärkeää 

 

2. Tavoittelemme ensisijaisesti liikevaihdon kasvua 

 

3. Tavoittelemme ensisijaisesti työntekijämäärien kasvua 

 

4. Tavoittelemme ensisijaisesti tuloksen kasvua 

 

5. Yrityksen kasvu johtaa yrityksen parempaan kannattavuuteen 

 

6. Kasvu johtaa yritystoiminnan jatkuvuuden mahdollisuuksien paranemiseen 

 

7. Yritys on joutunut tekemään muutoksia organisaatioonsa kasvun 

aikaansaamiseksi 

 

8. Yritys on käyttänyt tulorahoitusta kasvun aikaansaamiseksi ja se on vaikuttanut 

yrityksen kannattavuuteen 

 

9. Yritys on ottanut lainaa kasvun aikaansaamiseksi ja se on vaikuttanut yrityksen 

kannattavuuteen 

 

10. Yritys on joutunut etsimään uusia yhteistyökumppaneita kasvun 

mahdollistamiseksi 

 



 

11. Yritys on joutunut tekemään muutoksia taloushallintoon kasvun 

mahdollistamiseksi 

 

12. Yritys on joutunut lisäämään markkinointia kasvun aikaansaamiseksi 

 

13. Yleinen talouden tilanne on vaikuttanut yrityksen kasvuun 

 

14. Yrityksen on ollut vaikea löytää rahoittajia kasvun tukemiseksi 

 

15. Yrityksen on ollut vaikea löytää työvoimaa kasvun tukemiseksi 

 

16. Kasvu on vaikeuttanut yritystoimintaamme 

 

17. Lainsäädäntö ja verotukselliset seikat ovat vaikuttaneet yritystoiminnan kasvuun 

 

 


