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Tämän pro gradu-tutkielman tarkoituksena oli tutkia minkälaisia 

kasvupyrkimyksiä Suomessa toimivilla pienillä kiinteistösijoittajilla tai 

kiinteistösijoitusyhtiöillä on. Tutkimuksen pohjaksi esiteltiin yrityksen 

strategiateoriaa ja kasvun malleja pienyritysnäkökulmasta. Tutkimuksen 

tulokset voivat antaa yrittäjille mietteitä kasvamisen suunnitelmallisuudesta 

ja sen hyödyistä. 

Tutkimusosuus suoritettiin laadullisena tutkimuksena. Aineisto kerättiin 

haastattelemalla 16 pientä kiinteistösijoittajaa nettipohjaisen kyselyn 

avulla. Painopiste oli vapaissa vastauksissa ja tällä pyrittiin saamaan 

laajoja mielipiteitä. Kohdeyritykset valittiin sattumalta tutkijan lähipiiriin 

kuuluvien yrittäjien avulla. Maantieteellinen jakauma oli laaja, koko maan 

kattava. Kohdeyrityksistä haastateltiin yhtä henkilöä, joka oli tyypillisesti 

yrityksen omistaja. Haastatteluista saatua materiaalia analysoitiin 

strategisten näkemysten ja yrityksen kasvuteorioiden valossa. 

Tutkimuksessa todettiin, että pienyrittäjät suhtautuvat 

kiinteistösijoittamiseen lähinnä säästämismuotona eikä niinkään 

systemaattisena yrittämisenä. Useat vastaajat tekivät kiinteistösijoittamista 

osa-aikaisesti. Kasvua tavoittelee kyllä valtaosa yrityksistä, mutta sen 

eteen ei tehdä juuri mitään. Odotellaan vain sopivia kohteita ostettavaksi. 

Kasvamisen määrä riippuu hyvin pitkälti yrittäjän persoonasta. Jos yrittäjä 

on kunnianhimoinen toiminnan kasvattaja, niin se heijastuu myös hänen 

harjoittamaan kiinteistösijoittamiseen. 
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The purpose of this master’s thesis was to study what kind of growth 

strategies micro and small real estate investment companies implement in 

their business. Theoretical framework was corporate strategy and growth 

models. This study aimed to have the micro company’s view to this 

framework. Results of this study may benefit companies similar to the 

study in general and most certainly give something to think about in 

sample companies. 

The study was carried out by a qualitative manner. Study material was 

collected by 16 individual internet questionnaires. Focus was especially to 

get free text answers. Target firms were chosen randomly through a 

personal network. The geographic location of target firms was nationwide. 

The study was conducted by interviewing one person of the target firm, 

which typically meant the owner. The material was then investigated under 

theory of strategy and growth. 

The conclusion of study was that micro- and small sized real estate 

investors prefer this business more as a form of saving, than systematic 

running of a business. Many responders were doing this business part 

time. Growth was targeted in most businesses, but most firms were not 

doing anything systematic to grow it. The typical attitude was that they will 

buy if something tempting is offered to them. The speed of growth in these 

companies was strongly related to owner’s personality. If the entrepreneur 

was ambitious and growth oriented it reflected their way to run a real 

estate investing business.  

 

 



4 

 

Sisältö 

1. Johdanto .............................................................................................. 8 

1.1. Yrittämisestä Suomessa ................................................................ 8 

1.2. PK-yritysten merkitys kansantaloudessa ....................................... 9 

1.2.1. Nykytilanne ............................................................................. 9 

1.2.2. Suhdannenäkymät ................................................................ 10 

1.2.3. K-yritysten kasvuhalukkuus ja motiivit ................................... 11 

1.2.4. PK-yrityksen kasvututkimuksien näkökulmia ........................ 12 

1.2.5. Kasvuhaluun vaikuttavia tekijöitä .......................................... 12 

1.3. Suomen kiinteistösijoitusmarkkinat .............................................. 13 

1.4. Tutkimuksen tavoite ja tutkimuskysymykset ................................ 16 

1.5. Työn rakenne .............................................................................. 17 

2. Strateginen johtaminen ...................................................................... 18 

2.1. Näkemyksiä strategiasta yleisellä tasolla .................................... 18 

2.2. Strategia-ajattelun historiaa ......................................................... 20 

2.3. Liiketaloudellisen strategia-ajattelun kehittyminen ....................... 21 

2.3.1. Budjettisuunnittelu (1950-1960) ............................................ 21 

2.3.2. Yrityskohtainen suunnittelu (1960-1968) ............................... 22 

2.3.3. Konsernistrategia (1968-1975) ............................................. 23 

2.3.4. Kilpailija-analyysi (1975-1985) .............................................. 24 

2.3.5. Kilpailuetu (1985-1995) ......................................................... 25 

2.3.6. Strategiset innovaatiot  (1995-2003) ..................................... 25 

2.3.7. Strateginen ajattelu ja yksinkertaistaminen (2003--) ............. 26 



5 

 

2.4. Strategisia koulukuntia 2010-luvulla ............................................ 26 

3. PK-yrityksen kasvamisen näkökulmia ................................................ 28 

3.1. Kasvu strategisena välttämättömyytenä ...................................... 29 

3.1.2. Arviointia tutkijan näkökulmasta ............................................... 34 

3.2. Kasvu yrityksen arvonluojana ...................................................... 36 

3.2.1. Arviointia tutkijan näkökulmasta ............................................... 40 

3.3. Yrittäjän persoonallisuus kasvun ajurina ..................................... 42 

3.3.1. Arviointia tutkijan näkökulmasta ............................................... 48 

4. Tutkimusmenetelmä ........................................................................... 50 

4.1. Laadullisen tutkimuksen peruspiirteitä ......................................... 50 

4.2. Aineiston kerääminen .................................................................. 51 

4.3. Tutkimuksen luotettavuuden arviointi .......................................... 52 

4.3.1. Yleistettävyys ........................................................................ 52 

4.3.2. Reliabiliteetti ......................................................................... 53 

4.3.3. Validiteetti ............................................................................. 54 

5. Tutkimustulokset ................................................................................ 54 

5.1. Vastaajan sijoittajaprofiili ............................................................. 55 

5.2. Kiinteistösijoitustoimintaan lähtemisen motiivit ............................ 56 

5.3. Yrityksen kasvuun vaikuttavat tekijät ........................................... 57 

”Mitä yrityksenne kasvuun hidastavasti tai kiihdyttävästi vaikuttavia 

tekijöitä yrityksenne on kohdannut?” ........................................................ 57 

5.4. Kasvun rahoitusmallit .................................................................. 59 

5.5. Yritysten kasvuhalukkuus ............................................................ 60 



6 

 

5.6. Yritystoiminnan vaikutus yrittäjän omaan taloudellisen 

tilanteeseen ........................................................................................... 62 

6. Analyysia............................................................................................ 63 

6.1. Yrittämisen  ja kasvun motiivit ..................................................... 63 

6.2. Kasvuun hidastavasti tai kiihdyttävästi vaikuttavat tekijät ............ 64 

6.3. Kasvun rahoitusmallit .................................................................. 65 

6.4. Yrityksen kasvuhalukkuus ........................................................... 66 

6.5. Yrittämisen vaikutus omaan taloudelliseen tilanteeseen ............. 67 

7. Yhteenveto ja kehitysehdotukset ....................................................... 68 

7.1. Tutkimus ...................................................................................... 68 

7.2. Työ kokonaisuutena .................................................................... 69 

Lähteet ..................................................................................................... 71 

LIITTEET 

 Liite 1: Haastattelulomake 

 

LUETTELO KUVIOISTA 

Kuvio 1: Toimitilamarkkinoiden dynamiikka   14 

Kuvio 2: Strategia Sun Tzun mukaan    21 

Kuvio 3. Porterin 5 kilpailuvoimaa    25 

Kuvio 4. Strateginen ajautuminen   27 

Kuvio 5. Kasvun ainekset    31 

Kuvio 6. Kasvu ja yrityksen optimaalinen koko transaktiokustannusten 

alentuessa     32 



7 

 

Kuvio 7. Perinteisen pelijakelun arvoketju   33 

Kuvio 8. Digitaalinen arvoketju    33 

Kuvio 9. Arvon uusi visio   36 

Kuvio 10. Runsaan arvon muodostuminen  40 

Kuvio 11. Yrittäjän persoonallisuus osana yritystä  43 

Kuvio 12. Yrittäjän persoonallisuuspiirteet ja kasvu 44 

Kuvio 13. Yrittäjän persoonallisuuden piirteiden vaikutus yrityksen 

                kasvuun     45 

Kuvio 14. Yrityksen kehittymiseen vaikuttavat sisäiset ja ulkoiset 

tekijät     46 

Kuvio 15. Pienyrityksen tavoitteiden rakentuminen 47 

 

LUETTELO KAAVIOISTA 

Kaavio 1: Työpaikkojen muutos eri toimialoilla 2007-2012   9 

Kaavio 2: Suurimmat kiinteistösijoittajat Suomessa   15 

Kaavio 3: Ammattimaisen sijoitustoiminnan markkinat 16 

Kaavio 4: Kasvun rahoitusmallit    59 

Kaavio 5: Vastaajien kasvuhalukkuus   60 

 

LUETTELO TAULUKOISTA 

Taulukko 1:The Product-mission-matrix   23 

Taulukko 2. Vastaajien sijoittajaprofiili   55 



8 

 

1. Johdanto 

1.1. Yrittämisestä Suomessa 

Suomessa on noin 263 000 yritystä, joista pienten ja keskisuurten yritysten 

osuus on 99,8%. Ylivoimaisesti suurin yrittäjyyden muoto on 

mikroyrittäjyys. Mikroyrittäjä työllistää vuosityöllisyyden käsitteellä 

mitattuna keskimäärin alle 2 henkilöä. Yritysten lukumäärä on kasvanut 

vuodesta 1994 tasaisesti mutta kasvu on pysähtynyt ja yritysten 

lukumäärä on jopa hieman laskenut vuodesta 2009 alkaen (Työ- ja 

elinkeinoministeriö 2012, 9-12). 

Viime aikoina heikkenevän työllisyyden vuoksi poliittisen keskustelun 

keskiöön ovat nousseet erityisesti kasvuyritykset. Kasvuyrityksen yleisin 

määritelmä on seuraava: 

”Kasvuyrityksen työllisyys ajanjakson alussa on vähintään 10 henkeä ja 

seuraavan kolmen vuoden aikana henkilöstön keskimääräinen kasvu 

ylittää 20% vuositasolla” 

Nuoria kasvuyrityksiä on Suomessa vähän, vain reilu sata yritystä. Vaikka 

määrä on vähäinen, niin näiden yritysten merkitys edelläkävijöinä ja 

henkisinä esimerkkeinä saattaa olla taloudelle merkittävä. Viime vuosien 

menestyjiä on löytynyt muun muassa peliteollisuudesta (Työ- ja 

elinkeinoministeriö 2013, 66). 

”Yrityksen kannattava kasvu on sekä yrittäjän että rahoittajan tavoite” 

(Finnvera 2014).  

Tämä lause pitääkin ainakin puoliksi paikkaansa: Rahoittajat haluavat kyllä 

yrityksien kasvavan ja rahoitusta myös kiinteistöalan järkeviin projekteihin 

on saatavissa tällä hetkellä todella edullisesti. 
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1.2. PK-yritysten merkitys kansantaloudessa 

1.2.1. Nykytilanne 

Pienten ja keskisuurten yrityksen kasvaminen on erittäin tärkeä asia 

Suomen taloudelle. Alle 10-henkeä työllistävien mikroyritysten osuus 

Suomen yrityskannasta oli vuonna 2012 yli 93 prosenttia. Jos mukaan 

ryhmään otetaan myös muut PK-yritykset, joissa on alle 250 työntekijää 

niin nämä yritykset kattoivat Suomen yrityskentästä jo 99,8%. Kun 

tarkastellaan yrityksien liikevaihtoa, niin PK-sektorin liikevaihto-osuus koko 

Suomen yritysten liikevaihdosta oli vuonna 2012 53 prosenttia. 

Mikroyritykset työllistivät v. 2012 25 prosenttia työllisistä ihmisistä 

Suomessa. PK-yritysten työllistävä vaikutus kokonaisuudessaan oli 63 

prosenttia. Työpaikat ajanjaksolla 2001-2012 lisääntyivät lähes 

kokonaisuudessaan vain PK-yrityksissä. Suuryritysten työpaikat vähenivät 

ko. ajanjaksolla (Suomen yrittäjät 2014, 9). 

Kaavio 1 alla osoittaa karmaisevalla tavalla mitä on tapahtumassa 

Suomen teollisuuden työpaikoille. Teollisuuden toimialoilta on hävinnyt 

vuosina 2007-2012 yli 75 000 työpaikkaa. Eniten uusia työpaikkoja on 

syntynyt Sosiaali- ja terveyspalveluihin sekä ravitsemistoimintaan. Eniten 

työpaikkoja on hävinnyt tietoteknisestä teollisuudesta, tässä Nokian 

radikaali murros näkyy selvästi. 
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Kaavio 1. Työpaikkojen muutos eri toimialoilla 2007-2012 (Tilastokeskus) 

 

1.2.2. Suhdannenäkymät 

PK-yritysten suhdannenäkymät heikentyivät vuoden 2014 aikana 

dramaattisesti. Tähän heikentymiseen vaikuttavat vientikysynnän hidas 

kasvu ja erityisesti kotimarkkinan työllisyystilanteen ja sitä kautta 

ostovoiman heikot näkymät. Tällä hetkellä vain 28 prosenttia yrityksistä 

arvioi suhdanteiden paranevan seuraavan 12 kuukauden aikana. 

Vuoden 2014 aikana heikentynyt suhdanneodotus on vaikuttanut myös 

odotuksiin liikevaihdon kasvusta. Kokonaisuudessaan PK-yritysten arviot 

liikevaihtokehityksestä ovat kuitenkin hieman positiivisempia kuin ensi 

vuodelle tehdyt yleiset talousennusteet. Teollisuuden odotukset 

liikevaihdon kasvusta ovat muita toimialoja valoisammat. Yli puolet 

teollisuusyrityksistä arvioi liikevaihtonsa kasvavan seuraavan 12 

kuukauden aikana. Sitä vastoin pienemmät, alle 5 henkilöä työllistävät 

yritykset näkevät tulevaisuuden tummempana: yli neljännes näistä 

yrityksistä uskoo liikevaihtonsa pienenevän seuraavan 12 kuukauden 

aikana (Suomen yrittäjät 2014, 10-16). 
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1.2.3. K-yritysten kasvuhalukkuus ja motiivit 

Yritysten kasvuhalukkuus on pysynyt ennallaan, vaikka markkinatilanne 

onkin heikko. Yritysrahoituksen kysyntä on jopa lievässä nousussa, mutta 

investointien sijaan rahoitusta haetaan entistä useammin 

käyttöpääomatarkoituksiin. Joka kymmenes PK-yritys ilmoittaa olevansa 

voimakkaasti kasvuhaluinen ja 37 prosenttia ilmoittaa tavoittelevansa 

kasvua mahdollisuuksiensa mukaan. 

Kevään positiivisen vireen jälkeen yritysten arviot investointiensa 

kehittymisestä ovat kuitenkin kääntyneet hienoiseen laskuun. Vain 

voimakkaasti kasvuhaluisten yritysten kiinnostus ulkoista rahoitusta on 

noussut kevään 2014 tilanteeseen verrattuna. Näistä mielialamuutoksista 

huolimatta noin viidesosa PK-yrityksistä suunnittelee hakevansa rahoitusta 

seuraavan 12 kuukauden aikana (Finnvera 2014). 

Yhteiskunnallisena motiivina kasvuyritysten tukemisessa voisi toimia 

erityisesti työllisyyden hoitaminen. Usein yrittäjyyskeskustelussa 

tuijotetaan yritysten määrää työllisyyttä parantavana tekijänä. Korkea 

yrittäjäaktiivisuus ei kuitenkaan ole ratkaisu työllisyyden hoitoon. 

Yllättävästi tilastojen mukaan EU-maissa työttömyysaste on suurempi 

siellä missä yritysmäärä suhteessa työvoimaan on suuri. Vastaavasti 

maissa, joissa yrityksiä on määrällisesti vähän, on työttömyys alhaisempi. 

Yritysten laatu on siis asiassa määrää merkittävästi tärkeämpi työllisyyden 

hoitaja. Eri tutkimusten mukaan jopa 80 prosenttia uusista yritysten 

luomista työpaikoista syntyy kasvuyrityksissä (Sorama & Saarakkala 2009, 

1). 

Yrittäjälähtöisenä motiivina kasvuun voisi nähdä ainakin yrittäjän 

työpaineiden jakautumisen laajemmalle joukolle. Suomalainen yrittäjä on 

tyypillisesti yksinyrittämistä, jossa lomat ja vapaapäivät saattavat olla 

vähissä. Tästä syystä yrittäjän jaksaminen saattaa olla koetuksella. Myös 

yrityksen henkilöriski on maksimaalinen, mikäli yrityksellä on vain yksi 

työntekijä. Mikäli tämä ainoa työntekijä esimerkiksi sairastuu pitkäksi 

ajaksi, on yritys lähellä toiminnan lopettamista. 
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Myös yrittäjän eläkesuunnitelmien kannalta yrityksen kasvattaminen on 

järkevää. Yhden miehen yritys ei ole kovin haluttu ostokohde uutta 

liiketoimintaa etsiville yritysostajille. Usein tällainen yritys on vielä vahvasti 

henkilöitynyt yrittäjään, jolloin käytännössä mitään myytävää ei ole jos 

yrittäjä luopuu samalla työpanoksestaan. Tyypillisesti yritysostajat etsivät 

jotain omaa liiketoimintaa strategisesti kehittävää – lisää liikevaihtoa, 

markkina-asemaa tai hyviä innovaatioita. Tällaisia ominaisuuksia löytyy 

tyypillisesti vasta hieman suuremmista PK- yrityksistä (Laukkanen 2007, 

39-40). 

 

1.2.4. PK-yrityksen kasvututkimuksien näkökulmia 

Tämän tutkimuksen tarkoituksena on lisätä ymmärrystä 

kiinteistösijoitusalalla toimivien PK-yritysten kasvusta. Myöhemmin 

tutkimuksen empiriaosassa tutkitaan mitkä ovat tutkimusjoukossa kasvua 

kiihdyttäviä tai hidastavia tekijöitä.  

Tutkimuksen näkökulmana ovat erityisesti pienyritykset. Tässä on myös 

tutkimuksen ongelma: pienyritysten kasvua on tutkittu suhteellisen vähän. 

PK-yrityksistä löytyy kyllä paljonkin tutkimustietoa, mutta kun puhutaan 

yhden tai kahden hengen yritysten kasvupolkujen tutkimuksesta, niin 

aineistoa on rajallisesti. Tämän vuoksi tutkimuksessa on väistämättä 

käytettävä yrityksen kasvuun liittyvässä teoriaosassa osittain myös PK-

yritysnäkökulmaa. Työn empiriaosuus paikkaa tätä mikroyritysvajetta 

olemalla näkökulmaltaan puhtaasti pienyrittäjämäinen. 

 

1.2.5. Kasvuhaluun vaikuttavia tekijöitä 

Yrityksen kasvuhaluun ja -kykyyn näyttäisi vaikuttavan neljä eri tekijää. 

Ensinnäkin yrittäjän persoona ja hänen taustatekijät antavat selkeää 

suuntaviivaa siihen onko yrityksen kasvu yksi yrityksen keskeisimmistä 

tavoitteista. Näistä taustatekijöistä yrittäjän ikä liittyy olennaisesti 

kasvuhaluun: kasvuhakuisuus on suurimmillaan alle 40-vuotiaiden 
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yrittäjien keskuudessa ja vähenee selvästi tästä eteenpäin (Halttunen 

2004, 12-19). Kasvuhalukkuuteen vaikuttaa myös kasvun odotetut 

seuraukset. Mikäli yrittäjä esimerkiksi kokee, että kasvun seurauksena 

hänen oma työmäärä lisääntyy, kasvu ei tunnukaan enää niin 

houkuttelevalta. Yrittäjän koulutustausta ja kokemus kasvun johtamisesta 

vaikuttavat myös kasvuhalukkuuteen. Aikaisempi johtamiskokemus lisää 

kasvuhalukkuutta 12-37 ja ylempi korkeakoulututkinto 19-27 

prosenttiyksikköä. Yrittäjistä jopa kolmannes on korkeakoulututkinnon 

(AMK/YO) suorittaneita. Ammattikoulutaustaisia on 7 prosenttia yrittäjistä. 

Koulutustausta onkin suhteellisesti korkeampi kuin palkansaajilla 

(Saarakkala ym. 13-14). 

 

1.3. Suomen kiinteistösijoitusmarkkinat 

Kiinteistö- ja rakentamisklusterin osuus Suomen vajaan 800 miljardin 

euron kansallisvarallisuudesta on yli 70 prosenttia. Klusteri on Suomessa 

mielenkiintoisessa murrosvaiheessa. Kiinteistöjen omistaminen ja erilaiset 

toimitilahallinnan palvelut on selkeästi eriytymässä omaksi bisnesalueeksi 

perinteisen rakentamisen ja ylläpidon liiketoiminnan rinnalle. Tätä 

kehitystä ovat vauhdittaneet myös markkinoille tulleet ulkomaiset 

sijoittajat. Suomen asema kiinteistösijoitusten kohdemaana on ollut 2000-

luvulla hyvä. Suomi on tarjonnut sijoittajille Eurooppalaisittain hyvää 

tuottotasoa. Lisäksi sijoittajia ovat houkutelleet hyvä rahoituksellinen sekä 

selkeä juridinen toimintaympäristö (Työ- ja elinkeinoministeriö 2012, 17-

18).  

Viimeisen kahden vuoden aikana Suomen markkinan houkuttelevuus 

ulkomaisten sijoittajien silmissä on kuitenkin laskenut huomattavasti. 

Tähän syynä on Suomalaisten kiinteistöjen pitkään jatkunut arvonnousu ja 

Suomen talouden heikkenevä tila (pwc, 2014). 
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Toimitilamarkkinoiden yleistä dynamiikkaa voidaan kuvata seuraavasti: 

 

Kuvio 1. Toimitilamarkkinoiden dynamiikka (RAKLI 2014) 

Kuviossa olemassa oleva tilakanta on markkinoiden kokonaistarjonta. 

Hintatasot vuokramarkkinoilla määräytyvät tilakysynnän ja tarjonnan 

mukaisesti. Vuokratasoista johdetaan pääomittamalla kiinteistöjen hinnat 

ja kun tietyn kiinteistöjen jonkun yksittäisen markkinan hinnat ylittävät 

rakentamisen kustannukset, syntyy rakennusmarkkinoille uudistuotannon 

tarve (DiPasquale & Wheaton 1992). 

Suurimpia kiinteistösijoittajia Suomessa ovat suomalaiset eläkeyhtiöt ja 

institutionaaliset sijoittajat. Kymmenen suurinta kiinteistösijoittajaa hallinnoi 

kukin markkina-arvoltaan yli Miljardin euron sijoitussalkkua ja tässä 

joukossa on vain kaksi listattua yhtiötä, Sponda ja Citycon. (Kaavio 2).  
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Kaavio 2. Suurimmat kiinteistösijoittajat Suomessa (RAKLI 2014) 

Yllä olevasta kuviosta näemme, että pieniä kiinteistösijoitusyhtiöitä on 

Suomessa runsaasti ja rajanveto sijoitusyhtiön ja tavallisen yhtiön välille 

on vaikeaa. Onko esimerkiksi omien toimitilojen lisäksi 1-2 vuokrattavaa 

liiketilaa omistava yritys kiinteistösijoitusyhtiö? Alalla toimii myös paljon 

ainoastaan kiinteistösijoitusta harjoittavia yhtiöitä, jotka omistavat 1-3 

sijoituskohdetta. Näistä yhtiöistä on vaikea saada tilastotietoa, koska sitä 

ei ole. Listaamattomien yritysten osuus ammattimaisen 

kiinteistösijoittamisen markkinoista on alle 20% mutta se ei kerro itse 

pienten yritysten osuudesta oikeastaan mitään, koska neljän suurimman 

kiinteistösijoittajan joukossa on näitä listaamattomia yrityksiä neljä 

kappaletta (RAKLI, 2014). 

Ammattimaisen kiinteistösijoitusmarkkinan koko Suomessa on noin 48 

Miljardia euroa (Kaavio 3). Kaaviosta näemme, että kaksi suurinta 

ryhmään - institutionaaliset sijoittajat ja kansainväliset sijoittajat hallitsevat 

yli puolta ammattimaisista kiinteistösijoitusmarkkinoista. Listattujen 
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kiinteistösijoitusyhtiöiden osuus markkinoista on vain 11,7% kun samaan 

aikaan listaamattomat yhtiöt hallitsevat 17,6 prosenttia markkinoista. 

 

 

Kaavio 3. Ammattimaisen sijoitustoiminnan markkinat Suomessa (RAKLI 

2014) 

 

1.4. Tutkimuksen tavoite ja tutkimuskysymykset 

Tutkimuksen tekijä on toiminut yksityishenkilönä kiinteistösijoittajana 

seitsemän vuoden ajan. Vuosina 2014-2015 hän on perustanut myös 

kiinteistösijoitusyhtiöitä sijoittamisen välineiksi. Yritys hakee tällä hetkellä 

voimakasta kasvua ja nykyisen liikevaihdon sekä taseen 

moninkertaistamista lähimmän viiden vuoden aikana. 

Tämän työn ajattelumalli on, että pienikin aloittava yritys voi kasvaa 

ainakin paikallisesti merkittäväksi toimijaksi kiinteistösijoitusalalla. 

Tämänkin alan koulutus on suuryrityskeskeistä, joten pienyrityksen 

kasvuun tähtäävä toiminta ja reagointi toimintaympäristöön ovat 
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mielenkiintoinen tutkimuksen kohde. Pienyrityksen kasvun strateginen 

johtaminen ja kasvuteoriat ovat keskeiset teoriaelementit tässä työssä. 

Tutkimuksen päätavoite on selvittää ja tutkia eri malleja miten pieni 

kiinteistösijoitusyhtiö kasvaa tai voisi kasvaa järkevästi. Yrittäjänäkökulma 

on läsnä voimakkaasti, sillä tutkimuksen tekijälle yritys on vain työkalu 

oman toimeentulon ja vaurastumisen aikaansaamiseksi. Yrityksellä 

tarkoitetaankin tässä tutkimuksessa sekä yritysmuotoista sijoittamista 

esimerkiksi osakeyhtiön kautta että yksityisen elinkeinonharjoittajan tai 

yksityishenkilön tekemää sijoittamista.  

Päätavoite voidaan jakaa tutkimuskysymyksiin seuraavasti: 

- mitkä tekijät ovat vaikuttaneet yrityksen perustamispäätökseen 

- mitä yrityksen kasvuun hidastavasti tai kiihdyttävästi vaikuttavia 

tekijöitä yritys on kohdannut 

- mitä erilaisia kasvun rahoitusmalleja yrityksissä on käytetty 

- miten yrityksen kasvu on vaikuttanut yrityksen ja yrittäjän 

taloudelliseen tilanteeseen 

Tutkimuksen empiiriseen osaan valittiin tutkimuksen tekijän yrityksen 

lisäksi 16 muuta pientä- ja keskisuurta kiinteistösijoitusalan toimijaa 

yrityksien elinkaaren eri vaiheista. Tällä vertailuaineistolla saadaan 

riittävästi materiaalia tekijöitä tutkimusaineistoon. Tutkimus suoritettiin 

joulukuussa 2014 kvalitatiivisena haastattelututkimuksena. 

 

1.5. Työn rakenne 

Tutkimuksessa käydään läpi lyhyesti strategia-ajattelun kehittyminen ja 

sen jälkeen esitellään ja analysoidaan tänä päivänä pinnalla olevia 

teorioita yritysten kasvamisesta. Teoriat pyritään esittämään 

tutkimuskysymysten valossa. Näkökulmana on erityisesti PK-yritykset.  
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Teoriaosan jälkeen tutkitaan teorioiden toteutumista käytännössä 

haastattelututkimuksien pohjalta. Lopuksi esitetään arvioita teorian ja 

käytännön kohtaamisen tasosta, johtopäätökset ja ehdotukset mahdollisiin 

lisätutkimuksiin. 

 

2. Strateginen johtaminen 

2.1. Näkemyksiä strategiasta yleisellä tasolla 

”Voitto odottaa sitä jolla on kaikki kunnossa. Ihmiset sanovat sitä onneksi” 

(Roald Amundsen, 1911) 

Norjalainen Roald Amundsen valloitti etelänavan ensimmäisenä ihmisenä 

maailmassa 14.12.1911. Hän voitti kilpakumppaninsa, brittilaivaston 

kommodori Robert Scottin kilpajuoksussa ja on sanottu, että kylmä järki 

voitti jääräpäisen rohkeuden. Miksi Amundsen oli sitten parempi? hän oli 

yksinkertaisesti taidollisesti etevämpi ja huolellisemmin valmistautunut 

urakkaansa kuin kilpailija Scott. Hän myös pystyi luovasti ratkaisemaan 

eteen tulleita ongelmia haastavan ja suurelta osin tuntemattoman matkan 

varrella. 

Yritystä voi hyvin verrata Admundsenin tai Scottin retkikuntaan. Yrityksellä 

on usein tavoite, mihin se pyrkii ja lähtöpiste mistä lähdetään liikkeelle. 

Sitten arvioidaan organisaation olemassa olevat taidot ja analysoidaan 

osaamisen vahvuudet ja heikkoudet. Strategia on siis kuvaus siitä miten 

yritys aikoo selviytyä ja menestyä tulevaisuudessa. Tulevaisuuden 

muuttujia on lukematon määrä, mutta yrityksen strategiatyö pyrkii tuomaan 

esiin näistä olennaisimmat (Hakanen 2004, 13-14). 

Timo Santalaisen mukaan strategioiden ja yrityksen menestyksen ehto on 

menestysstrategioiden tarkka määrittely, organisaation kommunikointi läpi 

koko strategiaprosessin ja ennen kaikkea se, että yrityksen strategiat 

ymmärretään organisaatiossa ja sen ulkopuolella sidosryhmien ja 
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asiakkaiden taholta. Santalainen pelkistää strategisen prosessin 

seuraaviin vaiheisiin: 

- Perusta strategiasi asiakkaalle saavutetun lisäarvon ympärille 

- Kehitä strategiaa yrityksen ulkopuolisten tarpeiden (asiakkaat, 

omistajat, sidosryhmät) pohjalta – ei oman mielen tai vainun 

mukaan 

- Kehitä strategioitasi jatkuvasti markkinatilanteen ja muiden 

ulkopuolisten vaikuttajien mukaan 

- Avaa strategiasi avoimesti ja selvästi omassa organisaatiossa ja 

sidosryhmille 

- Keskity olennaiseen, kasvata ydinosaamiseesi perustuvaa 

liiketoimintaa 

Santalainen näkee siis strategisen ajattelun hyvin avoimena prosessina. 

Hänen mielestä jokaisen yrityksen työntekijän pitäisi myös sisäistää 

yrityksen strategiatimantti: Yksi lause, joka ilmaisee yrityksen strategisen 

perustan. (Santalainen 2003). 

Henry Mintzbergin (1998) mukaan strategiakäsitykset voi jakaa viiteen 

osaan: 

- Strategia on tarkoituksella tehty suunnitelma yrityksen 

tulevaisuudesta 

- Strategia tarkoittaa yrityksen johdonmukaista toimintaa 

- Strategian myötä yritys valitsee asemansa markkinoilla 

- Strategia on yrityksen näkemys tulevaisuudesta 

- Strategia on eräänlainen liiketaloudellinen juoni 

Tutkija on käyttänyt Mika Kamenskyn strategiaoppeja useissa eri 

yrityksissä. Kamensky määrittelee strategian kolmella määritelmällä, jotka 

täydentävät toisiaan: 
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”Strategia on yrityksen tietoinen keskeisten tavoitteiden ja 

toiminnan suuntaviittojen valinta muuttuvassa maailmassa 

Strategian avulla yritys hallitsee ympäristöä 

Strategian avulla yritys tietoisesti hallitsee ulkoisia ja sisäisiä 

tekijöitä sekä niiden välisiä vuorovaikutussuhteita siten, että 

yritykselle asetetut kannattavuus-, jatkuvuus- ja 

kehittämistavoitteet pystytään saavuttamaan” 

Kamenskyn päälinjat strategisessa ajattelussa on lyhyesti se, että ensin 

arvioidaan nykytilanne, sitten määritellään visiot. Tehdään huolelliset 

analyysit ja sen jälkeen laitetaan viipymättä toimeksi. (Kamensky 2010, 

16-18). 

 

2.2. Strategia-ajattelun historiaa 

Strategian käsite mainitaan ensimmäistä kertaa antiikin Kreikan 

sotasanastossa noin 2500 vuotta sitten. Siellä divisioonan johdossa toimi 

strategos eli strategi. Toisaalta sanan strategos ymmärrettiin tarkoittavan 

myös sodan johtamisen taitoa, joka oli strategin tärkein taito (Lappalainen 

1988, 11-13). 

Ylivoimaisesti tunnetuin sodankäynnin strategiateos on Kiinassa lähes 

2500 vuotta sitten kirjoitettu Sodankäynnin taito, joka käsittelee aikaa 

kestävällä tavalla sodan strategiaa, taktiikkaa ja psykologiaa. Kirjan 

oletettu kirjoittaja Sun Tzu lausuu kirjassa esimerkiksi hyvin 

yritysmaailmaakin kuvaavan mietteen: 

”Ja kuten vedellä ei ole pysyvää muotoa, ei sodassakaan ole pysyviä 
olosuhteita” 
    (Sun Tzu, 71-81). 
 
Sun Tzu piti voiton saavuttamisen tärkeimpinä osa-alueina 
valmistautumista, koulutusta ja resursseja. Timo Pihkala (2014, 7) kuvaa 
Sun Tzun Strategista ajattelua kuviossa 3 seuraavasti: 
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Kuvio 2. Strategia Sun Tzun mukaan (Pihkala 2014) 

Tzun kirja on aikansa teos ja erittäin käytännönläheinen. Vaikka teos onkin 

tutkijan mielestä ylikorostuneen muodikas tällä hetkellä, niin se on 

lukemisen arvoinen nykystrategian muinainen alkuteos. 

 

2.3. Liiketaloudellisen strategia-ajattelun kehittyminen 

Vaikka strategia-ajatelulla on siis tuhansien vuosien historia, niin liike-

elämään strategiset ajattelumallit tulivat voimakkaasti vasta 1950-luvulla. 

Yleisesti puhutaan strategia-ajattelun 7-portaisesta kehityksestä 

vuosikymmenten aikana. 

 

2.3.1. Budjettisuunnittelu (1950-1960) 

Ensimmäisiä strategisen ajattelun kehittäjiä ja soveltajia liike-elämään oli 

General Motorsin johtajana 1923-1955 toiminut Alfred Sloan. Hän julkaisi 

vuonna 1963 kirjan My Years with General Motors joka oli kuvaus General 

Motorsin uudelleen organisoinnista hänen johtajakautensa aikana. 

Samaan aikaan strategisen ajattelun parissa työskenteli myös Peter 

Drucker. Druckerin kirja Concepts of the Corporation oli eräänlainen 

tutkimusraportti muutaman aikalaisen suuryrityksen toimintamalleista. 

Druckerin lopputulema oli, että kaikkein menestyneimmät yritykset olivat 
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johtamiseltaan hyvin keskitettyjä ja taloudellisin mittarein erittäin 

tavoitehakuisia. 

Drucker oli ensimmäisiä liike-elämän tutkijoita, jotka painottivat yrityksien 

asiakaslähtöisyyttä. Yrityksen tehtävä oli hänen mielestään tyydyttää 

asiakkaiden tarpeet. Vaikka Drucker lähestyi ajatuksissa jo strategista 

ajattelua, oli 1950-luku kuitenkin vielä budjetoinnin ja tiukan kontrollin 

aikaa. 

 

2.3.2. Yrityskohtainen suunnittelu (1960-1968) 

1960-luvulla strateginen ajattelu alkoi jalkautua toden teolla liike-elämään 

ja yrityskohtainen tulevaisuuden suunnittelu alkoi yleistyä. Alfred Chandler 

Jr. oli ensimmäinen liike-elämän strategiseen ajatteluun keskittynyt 

akateeminen tutkija ja hän julkaisi vuonna 1962 strategisen 

merkkipaaluteoksen Strategy and Structure. Chandler tutki myös 

vakiintuneita suuryrityksiä todistaakseen ajatuksensa toimiviksi myös 

käytännössä. Chandler dokumentoi myös ensimmäisen tunnetun 

strategiamääritelmän liiketoimintaympäristössä. Hänen mielestä strategiaa 

käsitteenä pystyi kuvaamaan seuraavasti: 

”The determination of long-term goals and objectives of an 

enterprise and the adoption of courses of action and the 

allocation of resources necessary for carrying out those goals” 

Chandlerin mukaan yritysten tulisi ensi määrittää strategia ja sen jälkeen 

valjastaa yritys toteuttamaan sitä. Hän oli myös sitä mieltä, että isot 

yritykset menestyisivät parhaiten, mikäli ne olisivat keskitetysti johdettuja. 

Yrityksien into suunnitella tulevaa aiheutti sen, että suuriin yrityksiin alkoi 

syntyä liiketoiminnan kehitysosastoja, joiden tehtävä oli tulevaisuuden 

suunnittelu, ennustaminen ja pitkän tähtäimen suunnitelmien tekeminen 5-

10 vuodeksi. 1965 Igor Ansoff kirjoitti strategisen ajattelun raamatuksikin 

kutsutun kirjan Corporate Strategy. Kirjassaan Ansoff esitti ensimmäistä 

kertaa tuote-markkina-matriisin, taulukko 1: 
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Taulukko 1.The Product-mission-matrix (Ansoff 1965) 

Matriisi on edelleen suosittu työkalu yrityksissä, joissa halutaan ymmärtää 

eri strategioiden riskitekijöitä. Ajattelun keskiössä on tuotteen ja 

markkinoiden kehittyminen, sekä erilaiset markkinatilanteet, joiden 

pohjalta strategia valitaan.  

Tämän aikakauden tuote oli myös SWOT-analyysi, jonka mukaan 

yrityksen vahvuudet, heikkoudet, yritysympäristön uhat ja mahdollisuudet 

määräävät kunkin yrityksen optimaalisen strategian. 

 

2.3.3. Konsernistrategia (1968-1975) 

Boston Consulting Group perustettiin vuonna 1963. Perustaja Bruce 

Henderson loi yrityksen kasvu-markkinaosuusmatriisin, jolla vertailtiin 

kokonaismarkkinoiden kasvua yrityksen suhteelliseen markkinaosuuteen. 

Tämä ajattelu johti siihen, että yrityksissä analysoitiin yrityksen eri 

toimintoja kokonaismarkkinoihin peilaten. Tavoitteena oli luoda 

synergiaetuja yhtiön eri toimintojen ja emoyhtiön välille. 

Tämän aikakauden uusiin ajatuksiin kuului myös PIMS (Profit Impact of 

Market Strategy) – tutkimus/analyysi, joka tutki yhteyttä yrityksen tuloksien 

ja strategisen ajattelun välillä. PIMS-ajattelu löysi nykypäivänäkin 

tunnustettuja linkkejä strategian ja tuloksen välillä, esimerkiksi: 
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- Tärkein tuloksen tekijä pitkällä aikavälillä on itse tuote ja sen 

vahvuus kilpailijoihin nähden 

- Markkinaosuus ja tulos ovat voimakkaasti yhteydessä 

- Mittavat investoinnit vaikuttavat voimakkaasti tulokseen 

 

2.3.4. Kilpailija-analyysi (1975-1985) 

Pitkälti PIMS-ajattelun pohjalta yritysmaailman asiantuntijat alkoivat 

ajattelemaan, että yrityksen toimialan markkinarakenteen lisäksi yrityksen 

markkina-asema kilpailussa ovat tärkeitä tuloksen menestystekijöitä. 1970-

luvun lopusta 1980-luvulle analysoitiinkin voimakkaasti markkinoita ja 

kilpailua. Yritykset alkoivat kiinnittää voimakkaasti huomiota millä 

markkinoilla he haluavat olla mukana ja itsensä onnistuneeseen 

asemointiin kiinnostavilla markkinoilla. Varsinainen läpimurto tälle 

ajatusmallille oli Michael Porterin klassikkoteos Competitive Strategy 

(1980). Porter esitti viiden kilpailuvoiman mallin, jotka määräävät 

tarkasteltavan markkinan houkuttelevuuden yrityksen menestyksen 

näkökulmasta. Nämä viisi voimaa ovat: 

- Kuluttajien markkinavoima 

- Tuottajien markkinavoima 

- Uusien kilpailijoiden uhka 

- Korvaavien tuotteiden uhka 

- Toimialan kilpailun aste 
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Porterin kilpailuvoimien vuorovaikutusta esittää kuvio 3: 

 

 

Kuvio 3. Porterin 5 kilpailuvoimaa (Porter, 1980) 

 

2.3.5. Kilpailuetu (1985-1995) 

Markkinoiden tutkimisen jälkeen strategisen ajattelun tutkijat alkoivat etsiä 

kilpailuetua yrityksen sisältä Porterin etsittyä sitä markkinoiden valinnasta. 

Kilpailuedun katsottiin rakentuvan yrityksen sisällä olevan osaamisen 

kautta ja alettiin puhua ydinosaamisesta; Erilaisten kykyjen summasta, 

jota kilpailijoilla ei ollut. Tämä osaaminen muodosti yritykselle kilpailuetua 

alan muihin toimijoihin nähden. Tällä aikakaudella alettiin puhua myös 

henkilöstöstä tärkeänä resurssina yritykselle. 

 

2.3.6. Strategiset innovaatiot  (1995-2003) 

Teknologisen kehityksen myötä teollinen tuotanto alkoi levitä voimakkaasti 

kehittyville markkinoille. Yritykset havaitsivat, että pysyäkseen kilpailussa 
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mukana tuotteiden ja toimintatapojen tuli muuttua. Huomattiin, että 

strategiaa ei yleensä laiteta toimeen tehokkaasti yrityksissä ja silloin 

parhainkin strategia on lähes hyödytön. Tähän strategian 

toimeenpanemiseen kehitettiin erilaisia malleja, mm. Balance Scorecard, 

jonka mukaan yrityksen kehitystyössä tulee huomioida strategia, tavoitteet 

ja yrityksen koko organisaatio.  

 

2.3.7. Strateginen ajattelu ja yksinkertaistaminen (2003--) 

Strategisen ajattelun päämäärä oli ankkuroida strateginen ajattelu 

luonnolliseksi osaksi yrityksen jokapäiväistä toimintaa. Huomattiin, että 

monet yhtiöt ajattelivat strategista suunnittelua ja strategista ajattelua 

yhtenä prosessina ja eivät käyttäneet riittävästi aikaa näihin erillisiin 

prosesseihin. Kun strateginen ajattelu saadaan vietyä läpi organisaation, 

niin siitä tulee aikaa vievän lisätyön sijaan osa päivittäistä rutiinia ja 

hyödyttää monella tasolla sekä yritystä että yksilöä (Horwarth 2006 1-5). 

 

2.4. Strategisia koulukuntia 2010-luvulla 

Liikataloustieteen strateginen ajattelu on kulkenut siis pitkän kehitystien 

aina 1950-luvulta tähän päivään. Nykyisin strategisesta ajattelusta on 

olemassa lukuisia malleja ja uusia tulee kaiken aikaa. Voidaan puhua 

vaikkapa stretegisesta vuorovaikutusjohtamisesta, joka nähdään 

monitahoisena vuorovaikutussuhteiden hallintaan pyrkivänä 

johtamisfilosofiana (Kamensky 2010, 27) tai esimerkiksi Strategisesta 

ajautumisesta, jossa strategia ikään kuin muodostuu käytännössä 

joidenkin asioiden painottamisella ja toisten asioiden unohtamisella. Tässä 

mallissa päätöksenteko rakentaa strategiaa – usein suunnittelematta 

(Temmes ym, 33-40).  
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Strategian rakentumista päätöksenteon kautta kuvaa hyvin kuvio 4: 

 

Kuvio 4. Strateginen ajautuminen: Päätösten paakkuuntuminen (Temmes 

2011, 7) 

Kuviossa 4 yritys tekee päätöksiä tärkeistä ja vähemmän tärkeistä 

asioista. Lopulta nykyisessä hyperkilpailussa ei ole aikaa keskittyä kuin 

menestyksen kannalta ydinkysymyksiin, jolloin päätöksien polku kapenee 

ja jäljelle jää vain yrityksen tärkeimmän osaamisen hyödyntäminen ja 

aatteellisesti yrityksen perususkomus (Temmes 2011, 6-11) 

On selvää, että nykypäivänä strategian tulee reagoida markkinoihin 

nopeammin kuin 50-vuotta sitten. Maailma on muuttunut 

nopeatempoisemmaksi, esimerkiksi tietoteknisen kehityksen sekä 

globaalien tuotantoketjujen ja markkinoiden vuoksi. uusien innovaatioiden 

myötä kokonaiset toimialat saatavat hävitä olemasta muutamassa 

vuodessa. Tutkijan mielestä strategian peruskysymykset ovat kuitenkin 

edelleen yksinkertaisia: Miten yritys menestyy yhä kovenevassa 

kilpailussa? Mihin yritys haluaa ja miten sinne päästään? Erilaisia 

strategisia näkemyksiä esitetään kaiken aikaa mutta tutkijan mielipide on, 

että sitten viime vuosituhannen ei ole keksitty mitään merkittävää uutta. 

Strategiasta on tullut jo ehkä jollain tapaa ylianalysoitu työkalu 

yrityselämässä – muotiasia. 

Onko strateginen ajattelu jollain nopeasti kehittyvillä aloilla jopa historiaa? 

Next Games-peliyhtiön johtaja Teemu Huuhtanen (2015) vastasi tutkijan 

kysymykseen yrityksen strategiasta seuraavasti: 
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”ei tällä alalla kuule mitään strategioita tehdä – tämä ala muuttuu niin 

totaalisesti puolen vuolen välein, että strategiakalvoissa ei muste ehtisi 

kuivua ennen seuraavan version tekemistä” 

Huuhtasen mukaan yrityksessä on myös haastava tehdä budjettia. 

Tiettyjen kiinteiden kulujen osuus on luonnollisesti hyvinkin tarkasti 

tiedossa, mutta esimerkiksi liikevaihdon määrä on erittäin vaikea 

ennustaa. (Huuhtanen 2015) 

3. PK-yrityksen kasvamisen näkökulmia 

Koska tämän tutkimuksen kohteena ovat erityisesti pienet 

kiinteistösijoitusyhtiöt, niin teoreettinen viitekehys on pienten ja PK-

yritysten kasvaminen. Pienten yritysten kasvun strategioita on tutkittu 

varsin vähän kirjallisuudessa. Yrityksen kasvu on nähty myös 

pienyrityksissä tärkeänä ja välttämättömänä menestyksen tekijänä (Gibb & 

Scott 1985, 598).  

Yrityksen kasvun tulisi olla jokaisen yrityksen tavoite. Vain kasvun kautta 

yritys voi kasvattaa tulovirtojaan ja voittoa. Yritys voi kasvaa kahdella 

tavalla: orgaanisesti omia toimintojaan kasvattamalla tai sitten 

liittoutumalla muiden markkinoilla toimivien yritysten kanssa. Molemmissa 

kasvutavoissa on omat erityispiirteensä, jotka liittyvät läheisesti 

markkinatilanteeseen ja kilpailuun. Yleisesti ottaen orgaaninen kasvu on 

hitaampi mutta vähemmän riskejä sisältävä tapa kasvaa. Mikäli 

tavoitteena on erittäin nopea kasvu, niin yritysostot ja muut liittoumat 

muiden markkinapelureiden kanssa ovat välttämättömiä. Kumpikin tapa ja 

kasvaminen yleensä vaativat paljon ammattitaitoa sekä yritykseltä että 

siinä työskenteleviltä ihmisiltä (Bausch & Schwenker 2009, 37). 

Yrityksen kasvaminen on aina myös suhteellista – kasvua on hyvä 

arvioida suhteessa toimialan tai markkina-alueen kasvuun. Yritys voi 

kasvaa absoluuttisesti vaikka samalla menettää markkina-asemaansa 

kilpailijoihin nähden. Näin tapahtuu tyypillisesti voimakkaasti kasvavilla 

markkinoilla. Yrityksen kasvua on alettu mittamaan myös laadullisilla 
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mittareilla. Laadullista kasvamista voi olla esimerkiksi kyky 

markkinadominanssiin tietyllä markkinalla tai segmentissä. Myös 

poikkeuksellisen korkea asiakasuskollisuus voi olla vankka 

markkinavoiman lähde, jota muodostuu vahva kilpailuetu. Muita 

laadullisen kasvamisen ulottuvuuksia yrityksissä ovat esimerkiksi 

osaamisen lisääntyminen tai yhteiskuntavastuun parantuminen (Storbacka 

2005, 30-32) 

Seuraavissa kappaleissa esitetään joitakin - tutkijan valikoimia - yrityksen 

kasvun teoreettisia näkökulmia, jotka sopivat myös pienyrityksen 

viitekehykseen. Jokaisen yksittäisen teorian lopuksi tutkija arvioi teoriaa 

kriittisesti omien yrittäjäkokemuksien pohjalta. 

 

3.1. Kasvu strategisena välttämättömyytenä 

Kasvu on strateginen välttämättömyys kaikilla toimialoilla toimivilla 

yrityksillä. Mikäli yritys aikoo pysyä markkinoilla pysyvästi, niin sen on 

kasvettava. On olemassa viisi syytä siihen, miksi kasvustrategialle ei ole 

vaihtoehtoja.  

Ensinnäkin yrityksen osakkeenomistajien ainoa tavoite sijoitusmielessä on 

yrityksen osakkeiden arvonnousu. Tämä on myös heidän 

osakkeenomistajien oikeus, jonka tapahtumisen eteen yrityksen tulee 

tehdä kaikkensa. Koska kehittyvä yritys pyrkii kaiken aikaa tehostamaan 

toimintojaan, niin toiminnan tehostamisen mahdollisuudet pienenevät 

matemaattisesti kaiken aikaa. Tämän tehostamiskuilun välttämiseksi 

kasvu koko yrityksen mittakaavassa on välttämätöntä. 

Toinen syy kasvustrategiaan on suuremman yrityskoon tuomat 

skaalaedut. Näitä etuja ovat tyypillisesti esimerkiksi osaamisen 

monistaminen yrityksen sisällä ja paremmat resurssit sekä määrällisesti 

että laadullisesti ottaa haltuun uusia markkinoita. Näiden skaalaetujen 

saavuttaminen edellyttää kuitenkin tietyn yrityskohtaisen kriittisen massan 
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saavuttamista ennen kuin nämä edut realisoituvat paremmaksi 

taloudelliseksi tulokseksi. 

Kolmanneksi kasvu kannattaa sen vuoksi, että kilpailu on yhä kovenevaa. 

Mikäli yritys keksii uuden innovatiivisen tuotteen tai palvelun, niin kilpailijat 

seuraavat perässä entistä nopeammin. Aikaikkuna jonkun tietyn 

kilpailuedun hyödyntämiseen on siis pienentynyt merkittävästi. Myös 

kilpailulainsäädäntö ehkäisee epäterveitä – liian tuottavia – rakenteita 

syntymästä tai ainakin reagoi nopeasti markkinoiden kannalta 

epäterveisiin markkina-asetelmiin. Tässä tilanteessa suuremmat yritykset 

pystyvät hyödyntämään lyhytaikaisetkin kilpailuedut paremmin kuin pienet 

yritykset.  

Neljäs kasvamisen etu on se, että vain suuremmat yritykset tarjoavat 

työntekijöille ja sijoittajille potentiaalisen tulevaisuuden. Työntekijöiden 

joukossa olevat huippuosaajat suosivat sellaisia yrityksiä, joissa heille 

aukeaa mahdollisuuksia uran kehittämiseen. Kasvuyrityksessä tämä on 

luontaista kun uusia mahdollisuuksia aukeaa jatkuvasti. Sijoittajilla on 

lähes rajaton määrä mahdollisuuksia sijoittaa rahansa. Tässä 

mahdollisuuksien kentässä yritys, joka kasvaa ja omaa uskottavan 

tulevaisuuden kuvan on houkutteleva. Jo pelkästään kasvu auttaa yritystä 

luomaan itselleen kilpailuetua osaamisen ja rahoituksen näkökulmasta. 

 

Lopuksi viides syy kasvustrategian valintaan on globalisaatio. Entistä 

pienemmillekin markkinoille pyrkii kansainvälisiä yrityksiä, joiden prosessit 

ja organisaatiot on hiottu lukuisissa yksiköissä. Globaalisti ajateltuna 

kilpailu siis kovenee kaiken aikaa ja tämä nähdään pienyrityksen 

näkökulmasta haasteena. (Bausch & Schwenker 2009, 38) 

 

Bausch & Schwenker (2009) ovat sitä mieltä, että yllä mainittujen 

perusteluiden vuoksi kasvu on yritykselle välttämätöntä. On kuitenkin 

muistettava, että kasvun lisäksi yrityksen tulee jatkuvasti pyrkiä 
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parantamaan yrityksen tehokkuutta ja kehittämään rakenteita. 

Historiallisesti kasvua on käsitelty paljon V-käyrän avulla, jossa ennen 

kasvua yrityksen rakenteet trimmataan huippuiskuun. Nykyisessä 

dynaamisessa hyperkilpailussa tähän ei vain ole aikaa. Nykyiset 

johtamisjärjestelmät ja -mallit näkevätkin kasvun itseään jatkuvasti 

ruokkivana hyvän kierteenä, jossa tehokas yritystoiminta luo kassavirtaa 

joka mahdollistaa lisäinvestoinnit ja yrityksen kasvamisen. Tällä 

saavutetaan jälleen uusia skaalaetuja, lisääntyvää kassavirtaa ja uusia 

investointeja. Tämä malli on esitetty kuviossa 5: (Bausch & Schwenker 

2009, 38) 

 

 

Kuvio 5. Kasvun ainekset, Bausch & Schwenker 2009, 39. 

 

Radikaalisti pienentyneet transaktiokustannukset ovat tehneet yrityksien 

kasvusta merkittävästi helpompaa. Esimerkiksi tietoliikenne- ja 

rahtiliikenteen kustannukset ovat tippuneet murto-osaan aikaisemmasta 

tasosta viimeisen 20 vuoden aikana. Erityisesti tiedon käsittely ja 

arkistointi on muuttunut radikaalisti. Maailmasta on tullut pienempi. Kun 

transaktiokustannukset pienenevät, niin yrityksen optimaalinen koko 

suurenee. Yrityksen optimaalinen koko voidaankin nähdä myynnin ja 

kulujen suhteena, kuten kuvio 6 osoittaa. Kuviossa transaktiokustannusten 
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alentuessa huomio kiinnittyykin entistä enemmän tuotantokustannuksiin ja 

sitä kautta aiemmin mainittuihin skaalaetuihin. Tämän vuoksi optimaalinen 

yrityskoko kasvaa. Kasvu ei ole vaihtoehto – se on välttämättömyys, 

pärjäämisen ehto yhä kovenevassa kilpailussa. (Bausch & Schwenker 

2009, 39-40) 

 

Kuvio 6. Kasvu ja yrityksen optimaalinen koko transaktiokustannusten 

alentuessa (Bausch & Schwenker 2009, 40) 

 

Hyvänä esimerkkinä alentuneista transaktiokustannuksista on peliala. 

Alalla on suuret kiinteät kustannukset ennen liikevaihdon syntyä (pelin 



33 

 

kehittäminen). Yllä oleva kuvio päteekin hyvin perinteisiin yrityksiin, mutta 

esimerkiksi pelialalla optimaalinen yrityksen koko on varmasti lähinnä 

”ääretön”. Peliteollisuus on ala, jossa yksittäinen toimija voi kasvaa yhden 

hittituotteen myötä räjähdysmäisesti globaaliksi toimijaksi.  

 

Peliteollisuuden alkutaipaleella pelejä jaettiin vielä varsin perinteisen 

mallin mukaan, kuten kuviosta 7 näemme. 

 

 

Kuvio 7. Perinteisen pelijakelun arvoketju. 

Nykypäivänä internetin tiedonsiirtokapasiteetin kasvu on siirtänyt peli- ja 

muun informaatioteknologian jakelun verkkoon ja tämä on mullistanut sekä 

pelien jakelun että yrityksien kasvumahdollisuudet. Nyt pienyrittäjäkin voi 

hyvällä tuotteella valloittaa maailman. Digitaalinen arvoketju esitetään 

kuviossa 9: 

 

 

Kuvio 8. Digitaalinen arvoketju 

Kuten kuviosta 8 näemme, digitaalinen jakelu jättää monta välivaihetta 

väliin ja jakelu on globaalia välittömästi tuotteen valmistuttua. Näin yritys 
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voi tavallaan ulkoistaa laajentumisen jakelukanavalle. Hyvä tuote löytää 

asiakkaansa ja kasvu voi olla räjähdysmäistä. (Tekes 19-20) 

 

3.1.2. Arviointia tutkijan näkökulmasta 

Jos peilataan yllä kuvattua teoriaa tutkimuksen ympäristöön (pienyritykset, 

eritoten kiinteistösijoitusala) niin huomataan nopeasti, että tämä(-kin) malli 

on tehty suuryritysten ympäristöön. Jos ajatellaan Schwenkerin 

perusajatusta kasvua strategisena välttämättömyytenä, niin tämä malli 

sivuuttaa kaiken muun kuin yritystoiminnan taloudellisen puolen. Jos 

yksityinen kiinteistösijoittaja esimerkiksi omistaa kaksi sijoituskohdetta 

osa-aikaisesti ja tekee päivätyönsä ihan muualla hänellä ei ole 

mahdollisuutta resurssien muodossa kasvattaa sijoituspääomaansa. 

Schwenker toteaakin artikkelinsa alkusanoissaan: 

“Whatever path a company chooses, growth places heavy 
demands – professionally, but also on a very basic human 
level – on the management” 

 
Kasvu on siis vaativaa puuhaa! 
 
 
Osakkeenomistajan – tai yksityisen elinkeinonharjoittajan – tavoitteet ovat 

sekä suuressa että pienessä yrityksessä samat: Sijoituksen arvon 

maksimointi. Kun taas puhutaan skaalaeduista, niin tässä pienen 

kiinteistösijoittajan saama hyöty yrityksen kasvusta on merkityksetön. 

Hyödyt löytyvät lähinnä rahoituspuolelle volyymin tuomista mahdollisista 

alennuksista ja tietenkin riskienhallinnan kannalta useampi sijoituskohde 

merkitsee pienempää riskiä. Jos yksi vuokrattu tila jää tyhjäksi, niin 

mahdolliset muut sijoituskohteet paikkaavat menetettyä tuottoa. Jos tässä 

tilanteessa sijoittajalla on vain yksi kohde, jonka tuotot vaihtuvat jostain 

syystä tuotoista menoiksi, niin tämä voi merkitä erittäin vaikeaa tilannetta 

henkilökohtaisen talouden kannalta. 
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Kun arvioidaan Schwenkerin ajatuksia kasvavasta kilpailusta ja toisaalta 

markkinoiden sääntelystä, niin nämä tekijät eivät yleensä ottaen vaikuta 

pienen kiinteistösijoittajan maailmaan. Usein yrittäjä on myös yrityksen 

ainoa työntekijä, joten hänellä ei ole myöskään tarvetta olla houkutteleva 

kohde alan huippuosaajille. Globalisaation vaikutukset esimerkiksi 

Suomessa operoivaan pieneen kiinteistösijoittajaan ovat suoraan pienet. 

Sen sijaan rahoittajanäkökulma on sama kuin suurissakin yrityksissä. 

Rahoittajalla tarkoitetaan pienyrittäjän kohdalla usein pankkia. Pankit 

tekevät toki riskianalyysit samalla tavalla – tai useimmiten jopa paremmin - 

kuin esimerkiksi julkiseen osakeyhtiöön rahojaan sijoittavat tahot. Mikäli 

rahan lainaaminen pankille ei ole hyvä sijoitus, niin hanke jää usein 

toteutumatta. 

 

Kuviossa 5 esitetyt kasvun ainekset toimivat pienessä 

kiinteistösijoitusyrityksessä aivan samalla tavalla kuin suuremmassakin 

yrityksessä. Yrittäjä löytää hyvän kohteen, joka luo hyvää kassavirtaa. Sen 

vuoksi hän voi pian investoida uudelleen ja kasvaa. Samalla hän 

saavuttaa niitä skaalaetuja, joita pienikin yritys kasvulla saa – lähinnä 

useampi tukijalka liikevaihdolle ja pienentynyt riskiherkkyys mahdollisille 

luottotappioille. 

 

Pienentyneiden transaktiokustannusten logiikka yrityksen optimaalisen 

koon määrittäjänä ei sovellu pieneen kiinteistösijoitusyritykseen. Volyymi 

(sijoitusten kappalemäärä) on sen verran pieni, että 

transaktiokustannuksilla ei ole merkitystä pienen kiinteistösijoitusyhtiön 

toimintaan. 
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3.2. Kasvu yrityksen arvonluojana 

Arvonluontina on perinteisesti ymmärretty ensisijaisesti taloudellista arvon 

luontia osakkeenomistajille voiton, osinkojen ja pääoman kertymän 

muodossa. Tätä liiketaloudellista arvoa yritysjohtajat pyrkivät 

kasvattamaan ja sen muodostamisesta heitä palkitaan. Myös sijoittaja saa 

taloudellisen palkintonsa tämän arvonluonnin kautta. Tämän 

liiketaloudellisen arvon lisäksi yritysten agendoilla kasvaa kaiken aikaa 

yhteiskunnallisen arvonluomisen paine. Yritys luo yhteiskunnallista arvoa 

esimerkiksi taloudellisesti palkanmaksajana, sosiaalisesti eettisesti 

kestävien palveluiden ja hyödykkeiden kuluttaja ja ympäristövastuullisesti 

toimimalla. (KPMG 2015, 1)  

Tikan ja Gävertin mukaan uudenlaisesta arvonluonnista on alettu puhua 

yrityksen tärkeimpänä tehtävänä – pyrkimystä johonkin taloudellista 

hyötyä suurempaan. Heidän mukaan yritysten ja brändien on haastettava 

itsensä kysymään suuria kysymyksiä ymmärtääkseen mikä maailmassa 

on vialla ja miten ne voivat olla osa ongelmien ratkaisua. (Tikka & Gävert 

2014, 12-15) 

 

 

Kuvio 9: Arvon uusi visio (KPMG 2015,1) 
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Kuviossa 9 näemme yrityksen arvon määritelmän ns. uuden arvonluonnin 

näkökulmasta. Kuviossa huomioitu myös paine tuottaa yhteiskunnallista 

arvoa taloudellisen arvon lisäksi. Oman organisaation ja sidosryhmien 

odotuksien lisäksi myös valtiovalta ja lainsäätäjät ohjaavat toimintaa tähän 

suuntaan. Tästä voidaan pitää hyvänä esimerkkinä mm. energia- tai 

polttoaineverotusta. Samaan aikaan tämä ilmapiirimuutos tarjoaa myös 

bisnesmahdollisuuksia. Syntyy uusia teollisuudenaloja, jotka tuottavat 

arvoa yhteisölle ratkaisemalla yhteisön ongelmia – esimerkiksi tuuli- ja 

aurinkovoima. (KPMG 2015) 

Jos puhutaan perinteisestä taloudellisesta arvonluonnista, niin PK-

yrityksissä ajatellaan harvoin kasvua systemaattisesti arvonluojana. 

Pienyrittäjä etsii usein turvallisia keinoja kasvuun ja sijoittaa rahansa – 

myös nostamatta jääneen voiton muodossa – omaan yritykseen. Tällöin 

yrittäjän tulisi odottaa tältä sijoitukselta parempaa tuottoa kuin 

vaihtoehtoisilta sijoituksilta. PK-yrittäjät kuitenkin harvoin ajattelevat 

yrityksiään sijoituksina. Yrittäjälle oma yritys on ensisijaisesti työpaikka tai 

rahasampo. Yrittäjät keskittyvät usein myynnin ja kannattavuuden 

maksimointiin, koska ne ovat käsitteinä helpompia ymmärtää kuin 

esimerkiksi sijoitetun pääoman tuotto tai arvonluontiin sijoitetun pääoman 

tuotto (ROIC). Erityisen tärkeää olisi ymmärtää myynnin vaikutus 

käyttöpääomaan ja käyttöpääoman käsite. Käyttöpääomaa voidaan 

minimoida myös pitämällä toimittajien maksuajat mahdollisimman pitkinä 

ja asiakkaiden maksuajat mahdollisimman lyhyenä. Myös 

palkanmaksurytmi näyttelee merkittävää roolia henkilöstöintensiivisillä 

aloilla. (Stenius 2011, 1)  

Yrityksen kasvutarina muodostuu rakennus- kasvu- ja 

hyödyntämisvaiheista Yrittäjän tehtävä on luoda kasvun rakentamiselle 

perusta. Pienyrityksen kasvaessa täytyy yrittäjän pystyä jakamaan 

vastuuta eteenpäin. Tämä luo paineita myös yrityksen johtamisen 

käytännöille sekä raportointiin. Ilman selkeitä toimintatapoja kasvun 

yhteydessä tapahtuvat henkilöstövaihdokset voivat johtaa sekaannuksiin. 

Kasvu voikin näkyä huonossa tapauksessa pitkään asiakas- ja 
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työntekijätyytyväisyyden vähenemisenä. Hyvän johtamisjärjestelmän ja 

mittariston avulla on helpompi määrittää mihin yrityksen tulisi panostaa. 

Pienessä yrityksessä, jossa kaikki tekevät kaikkea on turha rakentaa 

organisaatio- tai prosessikaavioita mutta toiminnan kasvaessa jokaisen 

työntekijän keskittyminen keihäänkärkenä omaan ydinosaamiseen on 

yrityksen onnistumisen kannalta tärkeää. Esimerkiksi aikaisemmin oman 

toimen ohella hoidetut tukitoiminnot - esimerkiksi tietohallinto tai 

palkkalaskenta – siirretään omiin organisaatioyksikköihinsä, olivat nämä 

sitten omaa toimintaa tai ulkoa ostettuja palveluita. (Stenius 2011, 2) 

Mikäli pienyrityksen strateginen valinta on kasvaa, niin se tarkoittaa aina 

riskejä. Albert Einstein (1879-1955) lausui riskien ottamisesta 

yrityselämään sopivasti: 

“A ship is always safe at the shore - but that is NOT what it is built for.”  

Yrityksen kasvattaminen vaatii siis investointeja. Omistajien on 

hyväksyttävä se, että tämän päivän osingot uhrataan sen vuoksi, että 

tulevaisuudessa saadaan merkittävästi enemmän. Tämä on harvoin 

pienyritysten ajattelumaailma kahdestakin syystä. Ensinnäkin yrittäjyys 

nähdään usein vain itsensä työllistämisen muotona eikä halua kasvuun 

ole. Kasvukelpoiset yritykset voivat olla kasvamatta puhtaasti 

osaamisvajeen takia: osaamista investointien arvon ja tuotto-odotusten 

mittaamiseksi ei välttämättä ole. Usein pienyrityksillä on kuitenkin 

kasvustrategia, vaikka sitä ei ole dokumentoitu tai tiedostettu. Harva 

perustaa yrityksen, jos ei usko kasvattavansa sitä tyhjästä johonkin 

haluttuun pisteeseen. Mitään yleispätevää pienyrityksen kasvustrategiaa 

on hankala esittää, koska alakohtaiset erot ovat suuria. Tyypillisesti yritys 

kuitenkin kasvaa lähialueille, harva pienyritys aloittaa globaalisti. Myös 

kasvutapa on usein orgaaninen, koska yrityksen pitää saavuttaa tietty 

taloudellinen asema ja vakiintunut yrityskulttuuri pystyäkseen kasvamaan 

yritysostoin ja vielä onnistuneesti integroimaan ostokohteet osaksi omaa 

toimintaa. Kasvupolkua tulisi ohjata korostetusti arvonluonti. Resurssit 

ovat rajalliset ja kaikkea ei voi tehdä. Tämän vuoksi kasvusuunta tulisi olla 
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sinne, missä on saavutettavissa suurin positiivinen vaikutus yrityksen 

arvoon. (Stenius 2011, 3) 

Pienyrityksen kasvaessa tulee eteen väistämättä tilanne, jossa yrittäjä 

miettii joko yrityksen myymistä tai kasvattamista seuraavalle tasolle. 

Tämän vuoksi arvonluontiin tähtäävä ajattelu tulee olla yrityksen 

jokapäiväistä toimintaa. Yksinkertaistettuna arvonluonti on kahden asian 

kasvattamista: Liikevaihto ja sijoitetun pääoman tuotto. Sijoitetun pääoman 

tuoton kehittämisessä avainsanoja ovat tuottavuus ja tehokkuus, joita ei 

kuitenkaan pidä lyhytjännitteisesti parantaa esimerkiksi markkinointi- tai 

kehitystoiminnan kustannuksia leikkaamalla. Arvonluontia saavutetaan 

systemaattista kasvua, kustannuksia ja sitoutunutta pääomaa käsittelevillä 

strategiapäätöksillä. (Stenius 2011, 4) 

Steniuksen kuvailema arvonluonnin prosessi edustaa vanhaa perinteistä 

koulukuntaa. Yhteiskunnallisen arvonluonnin teoriat puhuvat voiton 

tavoittelusta muiden kustannuksella termillä ohut arvo (thin value). Ohut 

arvo on heidän mukaan hetken illuusio ja merkityksetöntä pitkässä 

juoksussa, sillä se ei paranna pitkällä aikavälillä myöskään yrityksen 

olosuhteita. Vaihtoehdoksi vastuullisen arvon puolestapuhujat ehdottavat 

runsasta arvoa (thick value). Liiketoiminta on silloin kestävää ja 

merkityksellistä. Arvoa ei nähdä pelkkänä hyötynä vaan hyöty 

ymmärretään aina suhteessa kaikkiin kustannuksiin. Runsaan arvon 

liikeyrityksessä asiakkuus on aitoa ja vastavuoroista. Runsas arvo on 

pitkäkestoista, merkityksellistä ja kokemuksellista. Tyypillistä sille on 

kasvaminen jatkuvasti ihmisten ja yritysten yhteistyön tuloksena. Uuden 

aallon runsas arvo syntyy aineettomista kokemuksista. Uudenlaisen 

arvonluonnin periaatteet ovat: 

- kaikki arvo on aineetonta 

- arvo syntyy sosiaalisen toiminnan tuloksena 

- arvo on alati muuttuvaa, rakentuu aina laajempaan kontekstiin 

(Tikka & Gävert 2014, 13-23) 
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Kuviossa 10 esitetään runsaan arvon käsitettä. Arvo syntyy kokemuksissa 

sekä toiminnan että sille annettujen merkitysten kautta. Runsas arvo on 

henkilökohtaista ja sosiaalista ja siten merkityksellisempää kuin ohut arvo, 

jossa taloudelliset ulottuvuuden korostuvat. Runsas arvo määrittyy myös 

aina suhteessa yhteiskuntaan ja sen arvoihin. 

 

Kuvio 10: Runsaan arvon muodostuminen (Tikka & Gävert 2014, 23) 

 

3.2.1. Arviointia tutkijan näkökulmasta 

Ensimmäiseksi voidaan pohtia hieman jakoa perinteiseen ja uudenlaiseen 

arvonluontiin. Jos ajatellaan pienyrittäjän ajatusmaailmaa ja 

toimintaympäristöä, niin hänen ensisijainen tavoite on oletettavasti itsensä 

työllistäminen. Myöhemmin tutkimuksen empiirisessä osassa tästä lisää. 

Toisaalta – nykypäivänä myös nuoret yrittäjät ajattelevat tutkijan 

näppituntuman mukaan vastuullisemmin kuin ennen. Usealla yrittäjällä on 

heti yrityksen perustamisvaiheessa mukana elementtejä 

yhteiskuntavastuusta. Useat aloittavat yrittäjät näkevät tämän kilpailuetuna 

asiakkaaseen päin, jolloin yhteiskuntavastuullisuus voidaankin nähdä 

myös perinteisen arvonluonnin pitkäjänteisenä keinona. 

Perinteisen arvonluonnin näkökulmasta tutkija allekirjoittaa Steniuksen 

käsityksen yrittäjien lyhytnäköisyydestä arvonluontiasiassa. Usein 



41 

 

keskitytään lyhytaikaisen voiton tuottamiseen ja yrityksen arvoa ei 

systemaattisesti kasvateta. Pienillä kiinteistösijoitusyrityksillä asia on 

kuitenkin luontaisesti hieman paremmalla tolalla. Mikäli kohteet ovat 

vuokrattuja, niin kohdetta maksaa ikään kuin huomaamatta koko ajan pois 

rahoittajiin päin. Näin ollen sijoittaja kerää yritykseensä arvoa, joka 

esimerkiksi myyntitilanteessa näkyy suurempana kauppahintana. Vaikka 

yksittäisen kohteen velaton hinta pysyisi samana, niin kauppahinta nousee 

siitä syystä, että velkavipua on pienenetty vuosien mittaan. Historiallisesti 

velkavivun lisäksi yrittäjä on nauttinut vielä kohteen absoluuttisen arvon 

kohoamisesta, mutta nykypäivän markkinoilla tämä ei ole itsestäänselvyys: 

sama kohde voi maksaa jopa viisinkertaisesti vuokrattuna kuin tyhjillään. 

Nykyisin arvonluonti pienissä kiinteistösijoitusyrityksissä onkin 

käytännössä ensisijaisesti edullisten ostokohteiden löytämistä ja niihin 

hyvien vuokrasopimusten solmimista. Samalla logiikalla menettäessäsi 

vuokralaisen ja tilojen jäädessä tyhjilleen kohteen arvo voi tippua jopa 80 

prosenttia. 

Pienissä kiinteistösijoitusyrityksissä arvoa luodaan harvoin ydinhenkilön tai 

-henkilöiden ympärille. Vaikka yrityksen tai kohteen arvonnousu 

saavutetaan myös kiinteistöalalla osaamisella ja kovalla työllä, niin 

hedelmät ovat pitkäjänteisiä. Jos esimerkiksi yritys myydään isommalle 

toimijalle, niin pitkäkestoiset vuokrasopimukset seuraavat mukana vaikka 

kaikki henkilöt sopimusten ympärillä vaihtuisivatkin. Käytännössä 

yrityskaupassa myydään yrityksen asiakkaat ja sopimuskanta. Tämä tekee 

kiinteistösijoitusalasta hieman erilaisen moneen muuhun toimialaan 

verrattuna. Henkilöriski ei realisoidu samalla tavalla kuin aloilla, jossa 

asiakas voi vaihtaa toimittaja milloin haluaa. 

Kiinteistösijoitusala on kauppaa yritysten kesken. Tämän vuoksi uuden 

arvonluonnin määritelmä tuntuu ainakin koko laajuudessaan alaan 

huonosti sopivalta. Kun tehdään esimerkiksi kymmenen vuoden 

vuokrasopimus ja kontakti sen jälkeen asiakkaaseen on joulukortti ja 

vuokralasku, niin arvon syntyminen yhteisen tekemisen ja sosiaalisen 

kanssakäymisen kautta on haastavaa. Pieni kiinteistösijoitusyhtiökin voi 
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kantaa yhteiskuntavastuunsa tietenkin veron- ja palkanmaksajana sekä 

noudattamalla eettisiä pelisääntöjä toimiessaan palveluiden ostajana tai 

myyjänä. On todettava kuitenkin, että uuden arvonluonnin käsittely 

esimerkiksi tutkimustasolla pienen kiinteistösijoitusyhtiön kohdalla on 

suhteellisen hedelmätöntä. 

 

 

3.3. Yrittäjän persoonallisuus kasvun ajurina 

Yrittäjän persoonalla on myös merkittävä rooli yrityksen kasvutarinassa. 

Jos yrittäjällä on ajatusmaailmassa valmiiksi eräänlainen sisäänrakennettu 

kasvuasenne, on hänellä alun alkaenkin ajatus kasvaa. Pienten yritysten 

kasvuprosessiin vaikuttavat Wiklund & al. mukaan erityisesti yrittäjämäinen 

asenne, yrityksen toimintaympäristö ja yrityksen strateginen sopivuus 

siihen ja käytettävissä olevat resurssit. Erityisen merkittävä rooli on 

yrittäjän kasvuasenteella. Yrittäjämäinen, kasvuhakuinen asenne vaikuttaa 

positiivisesti yrityksen työntekijämäärän kasvuun. Samoin tämä asenne 

merkitsee halua riskinottoon ja innovointiin markkinoiden pelisääntöjen 

muuttamiseksi (Wiklund & al. 2009, 353-363). 

Yrityksen kasvun ja yrittäjän yhteyttä alettiin tarkastella tieteellisesti vasta 

1990-luvulla. Tällöin Herron ja Robinson esittelivät teoreettisen VCP-mallin 

(value creation performance). Heidän mukaan yrittäjän persoonallisuuden 

piirteet ovat pysyviä ja ne selittävät yrittäjän käyttäytymistä. Herron & 

Robinson sisällyttivät tutkimukseensa myös kasvumotivaation. He 

näkivätkin kasvumotivaation yhtenä yrittäjän persoonallisuuden osana, 

joka vaikutti myös suoraan yrityksen kasvupyrkimyksiin, kuten kuviossa 11 

näemme: 
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Kuvio 11. Yrittäjän persoonallisuus osana yritystä, VCP, Herron & 

Robinson 1993. 

Yrittäjän persoonallisuuden piirteitä ja sen yhteyttä yrityksen kasvuun on 

kuvattu myös rakenneyhtälömallin avulla. Baum & al. (2001) totesivat, että 

tärkein yrityksen menestymistä kuvaava mittari on yrityksen kasvu. 

Teorian mukaan rakenneyhtälömallinnus tekee mahdolliseksi tarkastella 

samanaikaisesti yrityksen kasvua, yrittäjän persoonallisuutta, 

kasvumotivaatiota, yrittäjän taitoja sekä strategiaa ja toimintaympäristöä. 

Baum & al. keräsivät kuuden vuoden aikana empiirisen aineiston, jossa 

otos oli 131 yrittäjää. He analysoivat muuttujien välisiä suoria ja välillisiä 

yhteyksiä seuraavasti rakenneyhtälömallin avulla: 
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Kuvio 12. Yrittäjän persoonallisuuspiirteiden ja kasvun yhteys (Baum, 

Locke & Smith 2001) 

Kuvio 12 on eräänlainen yhteenveto ja sitä on tarpeen selventää 

pääosiltaan. Kuviossa vasemmalla olevat määreet (Persoonallisuus, 

erityistaidot jne.) ovat luonteenpiirteiden summia kyselyistä. Esimerkiksi 

yrittäjän persoonallisuuden piirteitä määriteltiin kolmella ominaisuudella: 

sitkeys, tarmokkuus ja intohimo työhön. Näille persoonallisuuden piirteille 

määriteltiin lisäksi painoarvokerroin. Samoin esimerkiksi erityistaitojen 

painoarvo muodostui toimialan osaamisesta ja teknisistä taidoista. Näiden 

painotuksien jälkeen kuvio esittää yrittäjän persoonallisuuden yhtenä 

osana yrityksen kasvua ja ilmiöiden hypoteettisia vuorovaikutussuhteita 

kertoimien avulla (Baum, Locke & Smith 2001, 290-298.) 

Tässä yhteydessä ei ole tarkoituksenmukaista mennä tämän menetelmän 

esittelyssä ja arvioinnissa tämän pidemmälle, koska menetelmä ei 

mielestäni sovellu tarkoitukseen hirveän hyvin. Yhteenvetona: Yrittäjän 

persoonallisuuden piirteillä oli tutkijoiden mukaan iso merkitys yrityksen 

kasvun tavoittelussa ja kasvutuloksissa. Muuten mallina 

rakenneyhtälömalli soveltuu mielestäni paremmin käyttäytymistieteisiin, 
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jossa se onkin usein käytetty malli kuvamaan erilaisten faktorien välisiä 

suhteita. 

Heikkinen (2007) tutki yrittäjän persoonallisuuden suhdetta yrityksen 

kasvuun ja tuli lopputulokseen, että yrityksen kasvutavoite määräytyy 

yrittäjän tavoitteiden mukaisesti. Myös yrittäjän arvomaailma vaikuttaa 

asiaan huomattavasti. Kuviossa 11 Heikkinen esittää kuinka yrittäjän 

persoonallisuuden piirteet vaikuttavat käyttäytymiseen ja kasvun taustalla 

oleviin tekijöihin. Tämä ilmiö on taas suoraan yhteydessä yrityksen 

kasvuun (Heikkinen 2007, 71-74) 

 

Kuvio 13. Yrittäjän persoonallisuuden piirteiden vaikutus yrityksen kasvuun 

(Heikkinen 2007) 
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Gibb & Scott (1985) kuvasivat kasvun ajureita ja edellytyksiä toisaalta 

yrityksen ulkopuolisten tekijöiden kautta ja kuviossa 14 vasemmalla 

puolella esitettävien yrityksen sisäisten kasvu- ja kehitystekijöiden kautta, 

jotka kiinnostavat meitä enemmän tässä tutkimuksessa. 

 

 

 

Kuvio 14. Yrityksen kehittymisen vaikuttavat sisäiset ja ulkoiset tekijät 

(Gibb & Scott 1985) 

Keskeinen yrityksen kasvamiseen vaikuttava tekijä on yrityksen johdon 

resurssit ja motivaatio kasvun synnyttämiseksi. Pienessä yrityksessä 

johtaja on yrityksen monitoimimies, jolla ei ole usein käytössään 

ulkopuolista apuja tai resursseja yrityksen sisällä huolelliseen 

suunnitteluprosessiin. Tällöin yrityksen kasvussa yhtä suuremman 

painoarvon saa yrittäjän jokapäiväinen toiminta ja usein yrittäjän itse 

tiedostamatta toiminta on joko kasvuhakuista tai staattista. Tässä 

tilanteessa yrittäjän tietoisuus sisäisestä ja ulkoisesta toimintaympäristöstä 

nousee keskeiseen rooliin. Yrityksen toiminta heijastaa toimintaympäristön 

paineita ja yrittäjän on hallittava myös toimintaympäristöään. 

Optimitapauksessa yrittäjä pystyy nostamaan itsensä tarvittavassa määrin 

jokapäiväisen toiminnan yläpuolelle, analysoimaan yritystään ja 
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ympäristöään strategisesti ja tällä tavoin saavuttaa strategisen 

tietoisuuden tilan. Tämä on vaativa tehtävä ja kova, moniulotteinen 

johtamisen tavoite. (Gibb & Scott 1985, 614-616) 

Pienyrittäjän tavoitteet rakentuvat myös hyvin eri tavalla kuin suuremmissa 

yrityksissä, kuten kuviossa 15 huomaamme: 

 

Kuvio 15. Pienyrityksen tavoitteiden rakentuminen (Greenbank 2001) 

Kuvio 15 kuvaa sitä, että pienen yrityksen tavoitteet rakentuvat 

taloudellisen kontekstin lisäksi myös yksilöllisessä ja sosiaalisessa 

kontekstissa. Yksilöllinen konteksti pohjautuu yrittäjän omiin 

ominaisuuksiin – perittyyn ja opittuun käyttäytymiseen, odotuksiin ja 

uskomuksiin. Tämä näkyy yrittäjän riskinottokyvyssä ja omiin kykyihin 

luottamisessa suuntaan tai toiseen, eli yritys on joko kasvuhakuinen tai 

sitten ei. Sosiaalinen konteksti taas muotoutuu yrittäjän ystävien ja muun 

lähipiirin kautta omaksuttuihin asenteisiin, esimerkkeihin tai kokemuksiin, 
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jotka vaikuttavat yrittäjään. Tämä konteksti voi olla erittäin vahvasti 

vaikuttava tekijä yrityksen kasvia ajatellen (Greenbank 2001, 120-122). 

Larssonin (2003, 210-211) tekemän tutkimuksen mukaan 

asiantuntijakontaktien tai verkoston puute voi olla yritystasolla merkittävä 

kasvun este. Tämän kaltaisessa erakkoyrityksessä ulkopuoliset virikkeet ja 

ideat saattavat käynnistää voimakkaankin kasvutavoitteiden 

uudelleenarvioinnin (Larsson 2003, 211). 

 

 

3.3.1. Arviointia tutkijan näkökulmasta 

Tutkijan mielestä on selvää, että yrittäjän persoona on merkittävä tekijä 

yrityksen kasvamisen suhteen. Tämän työn empiirisessä osassa tulemme 

näkemään, että osa yrittäjistä ei edes halua kasvattaa liiketoimintaansa. 

Tästä on olemassa useita kansainvälisiä tutkimuksiakin. Kolvereid ja 

Bullvag (1996, 14) saivat pienyritysten kasvua tutkivassa tutkimuksessaan 

hämmentävän tuloksen: 40 prosenttia vastaajista ilmoitti yksinkertaisesti, 

että heidän yritys ei halua kasvaa. Tämä on tietenkin jokaisen yrittäjän 

oma valinta ja sitä valinnan vapautta on kaikkien kunnioitettava. Mutta 

yhteiskunnallisesti tämä kasvuhaluttomien yritysten määrä on 

huolestuttavan suuri – olipa se sitten esimerkiksi Suomessa 25% kuten 

tämän työn empiirisessä tutkimuksessa. PK-yritykset ovat avainasemassa 

esimerkiksi työllistämisen suhteen ja jos niiden kasvuhalu on heikko, niin 

se aiheuttaa painetta myös yhteiskuntaan laajemmin. 

Yrittäjän persoonallisuutta ja sen sidosta yrityksen kasvamiseen on myös 

tutkittu paljon. Yllä on kuvattu muutama poiminta teorioista aiheeseen 

liittyen. Gibb & Scott (1985) kuvaavat tilanteen, joka on useissa 

pienyrityksissä tyypillinen. Pienissä yrityksissä johtajuuden riskinä on se, 

että johtaja on jokapäiväisten rutiinien pyörittäjä ja tulipalojen sammuttaja, 

jolloin kasvamisen suunnittelu ja laajemmin yrityksen strateginen ajattelu 

jää vähemmälle. Tämä on hyvin lähellä Temmeksen (2011,7) ajattelua 

strategisesta ajautumisesta, jolloin yrittäjän jokapäiväisessä työssä 
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tekemät päätökset ajavat yritystä koko ajan tiettyyn suuntaan ja ajan 

mittaan muodostavat yrityksen strategian. 

Useimmissa pienyrityksissä ei ole mitään dokumentoitua strategista- tai 

kasvusuunnitelma-ajattelua. Tukijan mielestä jokaisella yrityksellä on 

kuitenkin strategia. Tällöin strategia on yrittäjän päässä ja yrittäjän 

persoona on ollut keskeisessä roolissa strategian muodostumisessa. 

Kolvereid ja Bullvag (1996) löysivät tutkimuksessaan myös selkeästi 

yrittäjän kasvuhalukkuuteen vaikuttavia tekijöitä. Näitä olivat mm. yrittäjän 

koulutustaso, aikaisempi yrittäjäkokemus ja sen kasvukokemukset sekä 

yrittäjän sukupuoli. Yhteenvetona tutkijat totesivat, että tyypillinen 

kasvuyrittäjä on korkeasti koulutettu ja toimii teollisuudessa useammin 

kuin esimerkiksi palvelualalla. Tämän toimialahajonnan syyksi tutkijat 

näkivät sen, että teollisuuden yrityksiä tuetaan valtion taholta paremmin, 

esimerkiksi infrastruktuurin, verotuksen ja julkisten tukien kautta. 

(Kolvereid ja Bullvag 1996, 11-16) 

Tutkija on samaa mieltä Heikkisen (2007) kanssa yrittäjän ja yrityksen 

kasvun suhteesta pienyrityksissä:  

”yrityksen kasvutavoite määräytyy yrittäjän tavoitteiden mukaisesti” 

Pienyrittäjä onkin yllä kuvattujen teorioiden pohjalta voimakkaasti 

symbioosissa yrityksensä kanssa elävä henkilö, jonka tekemisiä ei voi 

oikein tarkastella irrallaan yrityksestä. Vastaavasti pienyrittäjän yritys on 

yrittäjänsä tavoitteiden ilmentymä ja kehittyy siihen suuntaan kuin yrittäjä 

sitä oman arvomaailmansa, osaamisen ja motiiviensa ohjaamana haluaa 

viedä. 

Siinä missä strategian ja arvonluonnin näkökulma yrityksen kasvuun on 

systemaattinen ja analyyttinen, yrittäjän persoonasta lähtevä kasvu voi 

joskus olla jopa irrationaalista ja intuitiivista. 
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4. Tutkimusmenetelmä 

Tämän tutkimuksen empiirinen osuus on laadullinen tutkimus, jossa 

tutkimme 16 kiinteistösijoitusalan yrittäjän tai yrityksen motiiveja kasvuun. 

Kyselyssä oli myös joitakin määrällisen tutkimuksen elementtejä, lähinnä 

vastaajien taustatietojen osalta. 

 

4.1. Laadullisen tutkimuksen peruspiirteitä 

Kvalitatiivinen, eli laadullinen tutkimus nähdään usein pehmeämpänä 

tapana tutkia asioita kuin Kvantitatiivinen tutkimus. Laadullisen 

tutkimuksen olemusta onkin usein määritelty sen kautta, että mitä se ei 

ole. Vertailukohtana on ollut usein määrällinen tutkimus. 

Laadullisen tutkimuksen tunnusmerkkejä: 

- Hypoteesittomuus 
Tutkimuksessa pyritään etenemään mahdollisimman vähillä 

ennakko-oletuksilla. Oletuksista ei voi kuitenkaan päästä kokonaan 

eroon ja siksi niiden olemassaolo olisi syytä tiedostaa. Niitä voikin 

käyttää tutkimuksessa eräänlaisina esioletuksina. Myös 

työhypoteesien – tutkimuksen tulosoletusten - käyttö tutkijan apuna 

on mahdollista. Yksi laadullisen tutkimuksen tehtävä on auttaa 

luomaan uusia hypoteeseja myöhemmälle määrälliselle 

tutkimukselle (Eskola & Suoranta 1998, 19-20) 

- Suhde teoriaan 
Tutkimuksessa teoria on mukana kahdella tavalla: Ensinnäkin 

keinona, joka auttaa tutkimuksen tekemisessä ja toiseksi 

päämääränä. Tutkimuksella pyritään kehittämään teoriaa 

eteenpäin. Ensimmäisessä merkityksessä - eli keinona - laadullinen 

tutkimus tarvitsee sekä taustateoriaa aineiston arviointiin että 

tulkintateoriaa, joka auttaa muodostamaan tutkimuskysymykset ja 

sen, mitä aineistosta etsitään (Eskola & Suoranta 1998, 81-83). 

- Aineiston kerääminen ja analyysi 
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Laadullisessa tutkimuksessa on yleensä käytössä harkinnanvarainen 

otanta. Tutkittavia yksiköitä määrä on pieni mutta ne tutkitaan 

perusteellisesti. Aineiston laatu on erittäin tärkeää, koska otos on pieni. 

Aineiston tulisi kuitenkin olla riittävän laaja analyysia ja tulkintaa varten. 

Aineiston valinnassa pyritään perustelemaan valinta teoreettisesti 

(Eskola & Suoranta 1998, 60-61). 

 

Laadullinen tutkimus voidaan nähdä myös kokonaisvaltaisena moninaisen 

elämän kuvaajana (Hirsijärvi & al. 2012, 161) tai tutkimusta voidaan 

lähestyä fakta- tai näytenäkökulmasta riippuen tutkimuksen asenteesta 

aineistoa ja sen tulkintaa kohtaan. Mikäli sovelletaan faktanäkökulmaa, 

niin aineistoa käsitellään eräänlaisena linssinä, jonka kautta todellisuutta 

tarkastellaan. Näytenäkökulmassa oletetaan, että aineisto on näytepala 

tutkittavasta todellisuudesta, esimerkki jostain laajemmasta aineistosta. 

Tämän vuoksi kattava otos on tärkeä, se kuvaa todellisuutta 

mahdollisimman hyvin (Koskinen & al. 2005, 63-66). 

Yllä on kuvattu joitakin näkökulmia laadulliseen tutkimukseen. Kun 

katsotaan luonnehdintoja, niin huomataan laadullisen tutkimuksen olevan 

usein myös subjektiivisempi kuin määrällinen tutkimus. Tulokset ovat 

enemmän tutkimuksen tekijän tulkintaa, joten tutkijan tulee pyrkiä 

neutraaliin ajattelutapaan tutkimustuloksia analysoidessaan. 

 

4.2. Aineiston kerääminen 

Aineiston keräämisessä tutkija teki aluksi muutamia periaatepäätöksiä 

aineiston keräämisen suhteen. Ensimmäiseksi päätettiin, että kysymyksien 

määrä olisi rajattu tiukasti oleelliseen ja näin pystytään antamaan 

vastaajalle todellinen lupaus, että kyselyyn vastaaminen kestää alle viisi 

minuuttia. Tämän tutkija koki tärkeäksi, koska omakohtaiset ajankäytölliset 

kokemukset erilaisista turhan laajoista kyselyistä olivat negatiivisia. 

Kyselyn kohderyhmä oli hankalasti tavoitettava, joten heidän aikaa tulisi 
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arvostaa. Toiseksi kyselyn periaatteeksi asetettiin nimettömyys. Koska 

otos koostui pienyrittäjistä ja yksityishenkilönä kiinteistöihin sijoittavista 

henkilöistä vastaaminen anonyymisti antoi paremman yksityisyyden 

suojan vastaajille. Kyselyn lopuksi kysyttiin, että haluaako vastaaja 

lopullisen työn sähköpostiin ja 12/16 vastaajasta luovutti sähköpostinsa 

tähän tarkoitukseen. Näin voitaneen todeta, että valtaosa vastaajista oli 

myös kiinnostunut työn tuloksista. 

Aineiston menetelmänä oli pääosin teemahaastattelu. 

Teemahaastattelussa tutkija määrittelee kysymykset, mutta vastaaja 

vastaa niihin omin sanoin (Koskinen & al. 2005, 104). Otos haettiin pitkälti 

tutkijan omien kontaktien kautta, mutta pääosin epäsuorasti. Tutkija pyrki 

välttämään aivan lähipiiriä, eli liian tuttuja yrittäjiä. Heitä käytettiin 

pääasiassa vastaajien etsinnässä. Tutkimuksen oli tarkoitus löytää 

nimenomaan yrityksiä, jotka toimivat yrittäjävetoisesti. Useimmissa niistä 

oli yksi työntekijä – eli yrittäjä itse. Useat vastaajat olivat myös 

kiinteistösijoitusalalla sivutoimisesti. Tämä on ymmärrettävää, koska 

ajankäytöllisesti kiinteistösijoitustoiminta on kevyttä: yksi ihminen pystyy 

hallinnoimaan tarvittaessa kymmenien miljoonien eurojen arvoista 

kiinteistömassaa päätyön ohella. Tutkittaviin yrityksiin lähetettiin 

sähköpostisaate, jossa kerrottiin millaisia yrityksiä tutkimukseen etsittiin. 

Sähköpostissa oli suora linkki nettikyselyyn. Nettikysely tehtiin Survey 

Monkey-ilmaisohjelmalla. Ohjelma tarjosi riittävät analyysityökalut tuloksille 

ja oli tutkijalle entuudestaan tuttu. Vastauksia alkoi tulla nopeasti ja kaikki 

vastaukset vastaanotettiin joulukuun 2014 aikana. 

 

4.3. Tutkimuksen luotettavuuden arviointi 

4.3.1. Yleistettävyys 

Yleistettävyys kertoo sen, kuinka hyvin tutkimuksen otos kuvaa 

tutkimuksen kohderyhmää yleisesti. Yleistettävyyden tärkein kriteeri on 

aineiston järkevä kokoaminen. Haastateltavien valinnassa olisi suotavaa, 
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että heillä olisi suhteellisen samanlainen kokemusmaailma ja he omaisivat 

tietoa tutkimuksen aiheesta. Optimitapauksessa he olisivat myös 

kiinnostuneita tutkimuksesta (Eskola & Suoranta 1998, 65-66). 

Tutkimukseen haettiin hyvin samankaltaisia yrityksiä, eli 

kiinteistösijoitusalalla toimivia mikro- ja pienyrityksiä. Maantieteellinen 

hajautus oli koko Suomen kattava ja vastaajat taustaltaan varsin 

vaihtelevia. Tästä huolimatta tällä kohdejoukolla oli hyvin samankaltainen 

tilanne tutkimuksen suhteen ja yrittäjänä varmasti omasivat tietoa 

tutkimuksen aiheesta. Tutkimustulosten tulisi tutkijan näkemyksen mukaan 

olla kohtuullisen hyvin yleistettävissä 

 

4.3.2. Reliabiliteetti 

Reliabiliteetti ilmaisee sen, miten luotettavasti ja toistettavasti käytetty 

mittari mittaa haluttua ilmiötä (Tilastokeskus 2015). Reliabiliteettia 

arvioidaan tutkimusprosessin kuvauksen ja sen aineiston tulkinnan 

yhteensopivuuden kautta tutkimuksen toistuessa. Toisaalta haasteena on 

haastateltujen kohteiden mielipiteiden muuttuminen (Hirsjärvi % al. 2012, 

232). Myös tutkimuksen toteuttaminen ulkopuolisen rahoittajan tilaamana 

saattaa vaikuttaa tutkimuksen reliabiliteettiin (Koskinen & al. 2005, 259). 

Tutkimuksessa ei ole käytetty ulkopuolista rahoitusta eikä tutkijan intressi 

ole saada aikaan tiettyä määrättyä tulosta. Tutkimukseen vastattiin 

anonyymisti, joten vastaajilla ei ollut syytä vastata kysymyksiin 

epärehellisesti. Vastaajat olivat myös toisistaan tietämättömiä. Näiltä osin 

tutkimuksen reliabiliteetti on tutkijan mukaan kunnossa. Haasteena tutkija 

näkee yrityksen erilaiset elinkaarivaiheet. Esimerkiksi sijoittajayrityksen 

lähestyessä elinkaaren loppua – esimerkiksi yrittäjän eläköityessä – suhde 

kasvamiseen todennäköisesti muuttuu. Tutkija pyrkii analyysissa 

tulkitsemaan aineistoa johdonmukaisesti mutta jättää tulkintaa myös 

lukijalle. 
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4.3.3. Validiteetti 

Validiteetti ilmaisee sen, miten hyvin tutkimuksessa käytetty 

mittausmenetelmä mittaa juuri sitä tutkittavan ilmiön ominaisuutta, mitä on 

tarkoituskin mitata (Tilastokeskus 2015). Tutkimuksessa halutaan tutkia 

tämän työn johdannossa esille nostettuja asioita: Miten ja miksi yritys 

kasvaa ja millä työkaluilla. Lisäksi tutkitaan yrittäjän motiiveja kasvuun. 

Kysely tehtiin lyhyeksi painottuen vain ydinkysymyksiin ja vastaaja pystyi 

vapaasti vastaamaan omin sanoin. Kysymysten määrä oli kompromissi, 

sillä liian pitkät kyselyt eivät saa vastauksia. Tämä on tietenkin validiteetin 

kannalta kysymysmerkki. Tietenkin useamman kysymyksen sarjalla olisi 

voitu mennä syvemmälle aiheeseen, mutta samalla riskinä olisi ollut 

otoksen koon pieneneminen. 

 

5. Tutkimustulokset 

Luvussa 3 on esitetty kolme näkemystä pienyrityksen kasvun syistä ja 

taustatekijöistä: 

- kasvu strategisena välttämättömyytenä 

- kasvu arvonluojana 

- yrittäjän persoonallisuudesta lähtevä kasvu 

Tutkimustuloksia esitetään näiden kolmen viitekehyksen avulla ja niihin 

peilaten. Otoksen vastauksia peilataan myös tutkijan omaan 

ajatusmaailmaan, koska tutkija toimii itse päätoimisena 

kiinteistösijoittajana sekä itse että kiinteistösijoitusyhtiön kautta. Koska 

tutkimuksen kysymysmäärä on pieni – viisi kappaletta – analysoidaan 

vastaukset seuraavassa kysymyksittäin. Tässä vaiheessa tulosten 

analyysi on varsin kerronnallista, tarkemmin tuloksia analysoidaan 

seuraavassa kappaleessa. 
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5.1. Vastaajan sijoittajaprofiili 

Tutkimus aloitettiin eräänlaisena taustamuuttujakysymyksellä sijoittajan 

profiilista: 

”Mikä seuraavista sijoittajaprofiileista kuvaa Sinua parhaiten?” 

Vastauksia tuli 16 kappaletta Vastauksien jakauma selviää  taulukosta 2: 

 

Taulukko 2. Vastaajien sijoittajaprofiili 

Vastaajista peräti 10 ilmoitti olevansa kiinteistösijoitusalalla sivutoimisesti. 

Tämä on erittäin hyvä havainto ja tähän viitattiinkin aiemmin kun 

analysoitiin alan vaatimaa työmäärää verrattuna monen muun alan 

yrittäjyyteen. Kiinteistösijoittaminen on parhaimmillaan sitä, että 

vuokrataan kohteita pitkillä vuokrasopimuksilla ja ns. net-Lease-

sopimuksilla, jossa vuokralainen hoitaa kaiken kohteeseen liittyvän 

ylläpito- ja huoltotyön. Tämän vuoksi monet kokevat olevansa alalla 

sivutoimisesti, vaikka jopa pääasiallinen toimeentulo tulee 

kiinteistösijoittamisesta. 

Tutkija itse kokee olevansa päätoiminen kiinteistösijoittaja nimenomaan 

toimeentulon kautta. Ajankäytöllisesti kiinteistösijoittamiseen menevä aika 

on kuitenkin pienempi kuin monissa harrastuksissa, puhumattakaan koti-

isän toimen vaatimasta työmäärästä. 
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5.2. Kiinteistösijoitustoimintaan lähtemisen motiivit 

Seuraavaksi tutkittiin kiinteistösijoitustoiminnan aloittamisen motiiveja: 

Kysymys: ”Mitkä tekijät vaikuttivat kiinteistösijoitustoimintaan 

lähtemiseesi?” 

RakLi:n mukaan kiinteistöihin sijoitetaan seuraavista syistä: 

- vakaa kassavirta 

- mahdollinen arvonnousu 

- kehityspotentiaali 

- hajautushyöty 

- inflaatiosuoja (RakLi 2015) 

Tutkimuksessa vastauksia tuli 16 kappaletta. Yllä mainitut syyt sijoituksiin 

löytyivät kaikki vastausten joukosta. Ylivoimaisesti suurin alalle 

houkutteleva tekijä tutkimuksessa oli sijoituksen odotettu tasainen tuotto. 

Kiinteistösijoitus ymmärrettiin turvallisena sijoituskohteena. Vastauksissa 

oli mm. seuraavanlaisia luonnehdintoja: 

 ” …suhteellisen tasainen ja ennustettava tuotto…” 

”…asunto-osakeyhtiön omistaminen on pitkällä aikavälillä 

turvallinen  sijoituskohde” 

”…säästömuoto yhtä lailla kuin sijoitus” 

Kun vastauksia vetää yhteen, niin 62,5% vastaajista (10) mainitsi 

vastauksessaan turvallisen tuoton jossain muodossa alalle lähtemisen 

syyksi. Jos yhdistää tuoton vielä usein vastauksista ilmenneen sijoituksen 

turvallisuuteen, niin 75% vastaajista mainitsi ainakin toisen näistä 

argumenteista. 

Hieman yllättäen vain yksi vastaajista kertoi kiinteistösijoittamisen syyksi 

sijoitusten hajauttamisen. Tästä on vedettävissä johtopäätös, että 
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kiinteistösijoittajat joko sijoittavat ainoastaan kiinteistöihin tai sitten eivät 

ajattele kiinteistösijoituksia lainkaan sijoitusinstrumenttina perinteisessä 

mielessä. On nimittäin erittäin todennäköistä, että vastaajilla on myös 

muita sijoituksia. 

Joillakin sijoittajilla oli myös ideologisia syitä sijoittaa kiinteistöihin. Yksi 

vastaajista kertoi seuraavaa: 

”…meille tuli hyvä mahdollisuus osallistua tähän XXXX-

hankkeeseen, joka oli ekologisesti hyvä konsepti…” 

(projektin nimeä ei mainita vastaajan yksityisyyden 

turvaamiseksi) 

Yhteenvetona voidaan todeta, että vastauksissa korostui 

kiinteistösijoittamisen helppous ja tasainen kassavirta. Myös turvallisuutta 

ja sijoittamisen yksinkertaisuutta arvostettiin, jälkimmäistä ilmentää erään 

vastaajan kommentti: 

”tunsin, että ymmärrän paremmin kivijalkoja kuin preemioita 

tai liikearvoja” 

 

5.3. Yrityksen kasvuun vaikuttavat tekijät 

Kasvuun vaikuttavia tekijöitä kysyttiin seuraavalla kysymyksellä: 

”Mitä yrityksenne kasvuun hidastavasti tai kiihdyttävästi vaikuttavia 

tekijöitä yrityksenne on kohdannut?” 

 

Ensimmäinen huomio vastauksista oli se, että vastaukset keskittyivät 

lähes kokonaan negatiiviseen puoleen – eli mitä esteitä kasvulle nähdään 

nykyisessä markkinatilanteessa. Ehkäpä kasvua kiihdyttävät tekijät ovat 

jollain tavalla itsestään selvyyksiä ja niitä yrittäjät eivät tuoneet korostetusti 

vastauksissa esille. 
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Erilaiset rahoitukseen liittyvät ongelmat nousivat suurimmaksi esteeksi 

kasvulle. Puolet vastaajista ilmaisi vastauksessa jollakin tapaa, että 

vuoden 2008 jälkeen finanssimarkkinat ovat olleet tiukemmat kuin ennen 

ja rahoituksen eteen joutuu tekemään enemmän töitä. Vastaajilta tuli 

rahoituslaitosten toiminnasta esimerkiksi seuraavanlaisia kommentteja: 

”Pankkirahoituksen saaminen on vaikeutunut ja muuttunut 

myös byrokraattisemmaksi, se vie enemmän aikaa” 

”Rahoitusmarkkinat ovat taantuneet. Aikaisemmin annettiin 

kaikille määräämättömästi rahaa, nyt hyvätkin hankkeet voivat 

jäädä ilman rahoitusta”. 

Tutkijan mielestä oli yllättävää, että vain yksi vastaajista näki 

rahoitusmarkkinoilla positiivista: 

 ”Rahan hinta on nyt ennätysalhaalla” 

Hyvien kohteiden puuttuminen oli toinen kasvun pullonkaula. Kuusi 

vastaajaa (37,5%) näki tämän ongelmallisena. Näiden vastaajien mielestä 

järkevää ostettavaa ei ole tai hyvien kohteiden löytäminen on ongelma. 

Kolmantena suurena kasvun esteenä 31,25% vastaajista näki yleisen 

markkinatilanteen. Näitä ongelmia kuvasi hyvin erään vastaajan lause: 

”Markkinatilanteen muutokset ovat tuoneet varovaisuutta 

asuntosijoittamiseen. Markkinoiden tutkiminen ja ympäristön tuntemus on 

tulevaisuudessa entistä tarkempaa” 

Viranomaiset ja verotus saivat varsin vähän moitteita yrittäjiltä. Suurin 

yksittäinen asia oli yritysverotus, johon toivottiin ns. Viron mallia, eli 

verotusta vasta sitten kun yritys jakaa voittoa ulos yrityksestä. Yksi 

vastaajista koki Suomalaisen kaavoitusjärjestelmän 

epätarkoituksenmukaiseksi. Yksittäisiä poimintoja vastauksista olivat 

seuraavat, erillisien vastaajien yksinäiset mielipiteet: 

- Markkinoilla ylihintaisia kohteita 
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- Hyvien vuokralaisten löytäminen on hankalaa 

- + markkinoilla on paljon hyvää ostettavaa 

Kuten yllä totesin, niin vastaukset keskittyivät vahvasti kasvua hidastaviin 

tekijöihin. Tutkimuksen analyysiosassa käsitellään tarkemmin esiin tulleet 

positiiviset asiat. 

 

5.4. Kasvun rahoitusmallit 

Kasvun rahoitukseen vastaajat olivat käyttäneet eri lähteitä kaavion 4 

osoittamalla tavalla: 

 

  Kaavio 4. Kasvun rahoitusmallit 
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Tuloksista voimme todeta, että pienyrittäjien rahoitusmallit ovat varsin 

perinteisiä. Pankkilaina oli ollut käytössä kaikilla yrityksillä. Yli puolet 

vastaajista oli myös itse lainannut omalle yritykselle rahaa kasvua varten. 

Ulkopuolisen pääomasijoittajan rahaa oli käyttänyt 25% vastaajista. Muut 

rahoitusinstrumentit olivat marginaalisesti käytössä. Huomioitavaa oli, että 

yhteiskunnallisen luotottajan takaus ei ollut käytössä ollenkaan. Tämä on 

odotettua, sillä esimerkiksi Finnvera suhtautuu erittäin nihkeästi 

kiinteistösijoittamiseen, koska sillä on minimaalinen työllistämisvaikutus. 

 

5.5. Yritysten kasvuhalukkuus 

Tutkittavien yritysten kasvuhalukkuutta kuvaa selkeästi kaavio 5: 

 

  Kaavio 5: Vastaajien kasvuhalukkuus 

 

Tasan 75% yrityksistä haluaa siis kasvattaa sijoitustoimintaa 

tulevaisuudessa ja 25% vastaajista ei halua kasvattaa toimintaansa. 

Kasvuhalukkuutta vastaajat perustelivat seuraavasti: 
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”…kiinteistöillä on suhteellisen korkea vakuusarvo, jolloin 

vivuttaminen on tehokkaampaa kuin muilla 

sijoitusmuodoilla…” 

”…mistään muusta sijoitusmuodosta ei ole saatavissa tällaista 

varmahkoa tuottoa. Suhteellisen maltillista tuottoa tosin” 

”Markkinoilla on tällä hetkellä tilanne, että ostajalla on 

neuvotteluvoimaa. Ostajan pitää kuitenkin tehdä työtä hyvien 

kohteiden löytämiseksi. Joillakin myyjillä on täysin 

epärealistiset hintaodotukset…” 

”Edelleen riski-tuotto-suhde varsin houkutteleva. Viidessä 

vuodessa hi-yield-bondikorot tulleet n. 8:sta 3:een. Samaan 

aikaan kiinteistöt 10:stä 10:een. Ja kiinteistöjen kanssa ei 

hötkyillä tai menetetä yöunia” 

Vastauksissa korostui siis jo aikaisemmin mainitut, vastaajien hyväksi 

kokemat kiinteistösijoitusalan hyvät puolet: Helppous, varmuus ja vakaus. 

Sanallisten vastausten perusteella vastaajat selvästi kokivat omistavansa 

kiinteistöjen myötä jotain konkreettista, joka säilyttää arvonsa ainakin 

jossain määrin markkinaheilahteluista huolimatta. 

Muutamissa vastauksissa korostui myös vastaajien suhtautuminen alaan, 

eli kiinteistösijoittamista tehtiin päätoimen ohella ja kasvua ei aktiivisesti 

etsitty – mutta kasvumahdollisuuksille oltiin avoimena: 

”…jos halpa ja hyvä kohde löytyy, niin mikä ettei voidaan 

kasvaakin” 

”Oikean kohteen kohdalle sattuessa ostan lisää, aktiivisesti en 

etsi…” 

Yhteenvetona voidaan todeta, että vastaajat olivat pääasiassa 

kasvuhaluisia toimijoita omilla ehdoilla.  
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5.6. Yritystoiminnan vaikutus yrittäjän omaan 

taloudellisen tilanteeseen 

Yritystoiminnan vaikutuksia yrittäjän omaan henkilökohtaisen 

taloudelliseen tilanteeseen kysyttiin avoimella kysymyksellä. Kaikki 

vastaajat arvioivat vaikutuksia positiivisiksi. Vastauksien positiivista 

sisältöä voidaan luokitella kahteen eri ryhmään: vaikutukset nyt ja 

vaikutukset tulevaisuudessa. Välittömiä taloudellista tilannetta parantavia 

tekijöitä korostettiin vastauksissa seuraavasti: 

”sijoitusten myötä taloudellinen tilanteeni on parantunut…” 

”varallisuus on lisääntynyt” 

”yrityksen arvo on parantunut” 

Yllättävän moni vastaaja kuitenkin suhtautui sijoituksiin nimenomaan 

tulevaisuutta parantavana asiana, kiinteistöihin sijoittaminen oli näille 

vastaajille säästömuoto. 

”… vapaata rahaa on sijoitettu asunto-osakkeisiin ja 

kiinteistöihin ajatuksella, että toimivat tulevaisuuden 

vararahastona” 

” ei vielä vaikusta (sijoitustoiminta alussa), vaikuttaa 

positiivisesti tulevaisuudessa.” 

” Vahvistanut omaa "henkilökohtaista tasetta" eli antaa 

tulevaisuudelle enemmän valinnanvapautta”. 

Vastaajat kokivat kiinteistösijoittamisen vaivattomana tulevaisuuden 

turvaajana, kuten eräs vastaajista sanoi: 

”Pitkä vuokrasopimus tekee työtä kuin huomaamatta oman 

vaurastumisen puolesta” 

Tämä onkin ideaalitilanteessa kiinteistösijoittamisen paras puoli: jatkuva 

kassavirta, jolla voi lyhentää lainaa ajan tehdessä työtä sijoittajan hyväksi. 
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Koska kukaan vastaajista ei ollut kokenut negatiivisia vaikutuksia omaan 

talouteen, niin arvatenkin tämä otos oli ollut onnekas vuokralaisten ja 

kohteiden suhteen. 

 

 

6. Analyysia 

Tässä kappaleessa tutkija peilaa tutkimustuloksia sekä 

tutkimuskysymyksiin, luvussa kolme esitettyihin kasvumotiiveihin sekä 

omaan kokemuksen yrittäjänä. Lisäksi tuloksia peilataan yrityksen 

kasvamisen strategiaoppeihin. 

 

6.1. Yrittämisen  ja kasvun motiivit 

Kun tarkastellaan tutkimuksen tuloksia tutkimuskysymysten valossa, niin 

yrityksen perustamisen ja yritystoiminnan aloittamisen motiivina 

nimenomaan kiinteistösijoitustoimintaan olivat selkeimmin havaittavissa 

sijoitusmuodon vaivattomuus, yksinkertaisuus ja hyvät tuotto-odotukset. 

Hidastavina tekijöinä toiminnan kasvulle nähtiin erityisesti rahoittajien 

tiukentuneet ehdot ja yleinen markkinatilanne. Lisäksi jotkut yrittäjistä 

ilmaisivat haluttomuutensa kasvuun. Kaikki vastaajat olivat kuitenkin sitä 

mieltä, että yrittäminen oli vaikuttanut heidän omaan talouteen 

positiivisesti. 

Vastaajat eivät nähneet yrityksen kasvua strategisena 

välttämättömyytenä. Vastaajien asenne kasvuun oli, että kasvaminen on 

mahdollista, jos sopiva kohde osuus kohdalle. Systemaattiseen 

arvonluontiin kasvulla tähtäsi vain pieni osa vastaajista. Vastausten 

perusteella tutkija sai mielikuvan, että arvonluontia ajateltiin lähinnä oman 

henkilökohtaisen vaurastumisen kautta. Yhteiskunnallista arvoakin oli 

näkyvissä erään vastaajan tiedoissa, oli nähty mahdollisuutena olla 

mukana eräässä ympäristöhankkeessa ja se nähtiin positiivisena asiana. 
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Kukaan yrittäjistä ei tunnustanut olevansa henkilönä erityisen 

kasvuhakuinen, eli yrittäjän kasvuhaluisesta persoonasta johtuvaa kasvua 

ei havaittu. 

Tutkijan omaan yritystoimintaan peilaten tulos johdatteli pääosin tutkijan 

ajatuksia. Yllättävänä piirteenä tutkija näkee sen, että vain pieni osa 

ajatteli kiinteistöjä tai omaan sijoitusyritystään arvonluonnin kautta. Tutkija 

itse on tehnyt useita yrityskauppoja ja ajattelee yrityksiä vain työvälineenä 

oman vaurastumisen välineenä. Tämä on hyvin lähellä Greenbankin 

(2001) ajatuksia pienyrityksen tavoitteiden rakentumista kolmen kontekstin 

kautta. Tutkimuksessa tuli esille myös hyvin vähän kiinteistösijoittamisen 

etu työhyvinvoinnin kannalta. Parhaimmillaan kiinteistösijoittaminen on 

pankkitilin tarkistamista kerran kuukaudessa kymmenen vuoden ajan. 

Tutkija ei heti pysty miettimään ajankäytön kannalta tehokkaampaa tapaa 

tehdä elantoa. 

 

6.2. Kasvuun hidastavasti tai kiihdyttävästi vaikuttavat 

tekijät 

Tämän osion vastauksissa yllättävää oli, että vastaukset keskittyivät 

kasvua hidastaviin tekijöihin. Hidastavina tekijöinä nähtiin lähinnä kaksi 

asiaa: nykyinen markkinatilanne ja pankkien tiukentuneet lainaehdot. 

Strategisen ajattelun kautta kasvua ei ajatellut kuin yksi vastaaja. 

Vastauksien perusteella kasvua hidastaa erityisesti yrittäjien 

kasvuhaluttomuus. Kasvuun ei systemaattisesti pyritä vaan voidaan 

kasvaa jos sopivia kohteita tulee eteen. Tämä sopivien kohteiden 

löytäminen olikin yksi kasvun pullonkaula. Toisaalta se johtui vastaajien 

mukaan siitä, että sopivia kohteita ei ole markkinoilla tai ne on hinnoiteltu 

liian kalliiksi. Eräässä vastauksessa kyllä mainittiin, että ”eipä kohteita ole 

kyllä tullut etsittyäkään”. Vastaajia voidaan pitää suhteellisen varovaisina 

sijoittajina. 
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Tutkijan omien kokemusten pohjalta tilanne on hyvin kuvattu vastauksissa. 

Pienet kiinteistösijoittajat ovat eräänlaisia elämäntapasijoittajia, eivätkä 

välttämättä ajattele sijoituksiaan tai yritystään perinteisen yritysmäisesti. 

Velkavipua ei haluta virittää äärimmilleen vaan pidetään riskit 

mahdollisimman pieninä. Tutkijan oma yritys kyllä pyrkii kasvuun 

systemaattisesti. Hyviä kohteita on markkinoilla vähän, mutta niitäkin on 

jos etsii aktiivisesti. Markkinoilla on kuitenkin paljon kohteita, joissa on 

isoja riskejä. Hyvät kohteet onkin käsin poimittava ja tutkittava tarkkaan, 

ettei käteen jää Musta Pekka. Talouden epävarmuus tarkoittaa myös sitä, 

että ostajia on vähän liikkeellä ja kohteista kannattaa tehdä vain sellaisia 

tarjouksia minkä ostaja mielellään maksaa. 

Tutkijan oman yrityksen kohdalla rahoituksen helppo saatavuus ja hinta on 

ollut kasvua kiihdyttävä tekijä. Tämä kokemus poikkeaa melkoisesti 

tehdyn tutkimuksen vastauksien valtavirrasta. Ehkä tässä on kysymys 

pitkän pankkisuhteen tuomista eduista. Tutkijan yrityksen hankkeisiin 

rahaa on ollut aina saatavilla kohtuuhintaan. Tieto rahan saatavuudesta on 

strategisesti ajateltuna selkeä kilpailuetu muihin alalla toimiviin 

pienyrityksiin nähden. 

 

6.3. Kasvun rahoitusmallit 

Vastaukset koskien kasvun rahoitusmalleja olivat varsin yllätyksettömät. 

Kaikki vastaajat olivat käyttäneet pankkirahoitusta kasvun välineenä. 

Toiseksi suosituin rahoituksen lähde oli yrittäjä itse. Tämä on piirre, joka 

varmasti on toimialakohtainen. Kiinteistöt koetaan turvallisena kohteena ja 

omaa yritystä uskalletaan rahoittaa myös omilla säästöillä. Ulkopuolisella 

pääomasijoittajalla vastaajat tarkoittivat usein yksityishenkilöä. 

Tutkijan omat kokemukset yritystoiminnasta vahvistavat tuloksen. Tutkijan 

yrityksessä lainoittajana ovat n. 35% pankki ja n. 65% yrittäjän oma 

rahoitus. Oman rahoituksen käyttämiseen sisältyy myös iso riski. 

Käytännössä pankilla on myöntämilleen luotoille hyvät vakuudet, 

tyypillisesti kaikki yrityksen omistukset. Yrittäjän oma laina on yritykselle 
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annettua vakuudetonta luottoa, joka ongelmatilanteessa jää 

konkurssipesän maksettavaksi. Tämän vuoksi tähän lainaan tulisi saada 

riskikorko. Tutkija itse käyttää korkokantaa 5%, joka on sijoituskorkona 

tämänhetkisessä markkinatilanteessa hyväksyttävä. Rahoitukseen omalla 

rahalla sisältyy joskus myös muita pankin antamia paineita. Pankki voi 

rahoittajana esimerkiksi vaatia, että yrittäjän oma laina muunnetaan 

pääomalainaksi, jolloin sen takaisinmaksujärjestys heikkenee entisestään. 

Lisäksi pääomalainalle maksettu korko vaikuttaa yrityksen jakokelpoisiin 

varoihin. Tässä tilanteessa yrittäjä helposti miettii, että miksi lainoittaa 

omaa yritystä kun suoralla kiinteistösijoituksella saa paremman tuoton ja 

saa itse pitää vakuuden? 

Kiinteistösijoitusmarkkinoilla kasvu vaatii rahoitusta ja vain kasvulla 

yrityksen arvoa voi kasvattaa merkittävästi. Ala on erityisen 

pääomaintensiivinen, joten myös yrittäjän henkinen kestävyys – suuren 

velkataakan päällä eläminen – on yrittäjän tärkeä ominaisuus. 

 

6.4. Yrityksen kasvuhalukkuus 

Kuten kyselyn tuloksissa totesimme, 75% vastanneista pyrki kasvuun. 

Kasvu oli kuitenkin vain kahdessa vastauksessa systemaattista ja 

suunniteltua. Yleisin asenne kasvuun oli, että ”jos sattuu hyviä kohteita 

kohdalle, niin voidaan kasvaa”. 

Kasvua strategisena välttämättömyytenä ei ajatellut oikeastaan kukaan 

vastaajista. Tämä osaltaan heijastaa vastaajien elämäntapasijoittamista. 

Samoin kasvua yrityksen arvon kasvattajana ei ajateltu ainakaan 

dokumentoidusti. Kasvu oli vastaajien yrityksissä optio, ei välttämättä 

tavoitetila.  

Sen sijaan yhtäläisyyksiä yrittäjän persoonaan olisi ollut hyvä tutkia 

enemmän. Tutkija itse ajattelee, että tässä voisi olla suoraviivainen yhteys 

yrityksen kasvuun. Joillekin yrittäjille riittää toimeentulo, joillakin 

henkilökohtaiset ambitiot ovat korkeammalla. 
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Tutkijan oma kasvuambitio on korkea. Joskus haaveissa on siintänyt jopa 

tavoite rakentaa Suomen ensimmäinen yhden miehen pörssiyhtiö. 

Kiinteistösijoitusalalla tämä voisi olla mahdollista, mikäli keskitytään 

vaivattomiin kohteisiin. Ehkä iän karttuessa mukavuudenhalu on ottanut 

valtaa ja tavoitteet ovat madaltuneet. Mutta edelleen tutkija näkee 

yrityksensä pelkästään oman vaurastumisen välineenä. Tavoitteena on 

myös vaurastua huomattavasti – pelkkä toimeentulo ei riitä. Samalla tutkija 

kuitenkin ajattelee yritystä vain yhtenä osana elämää. Mottona tutkijalla 

onkin: 

”Työ on elämää varten – eikä toisinpäin” 

 

6.5. Yrittämisen vaikutus omaan taloudelliseen 

tilanteeseen 

Kuten kyselyn tuloksia tarkastellessa huomasimme, niin kaikki vastaajat 

pitivät yritystoiminnan vaikutuksia omaan talouteen positiivisina nyt ja 

tulevaisuudessa. Vastaajat peilasivat näkemyksiään nimenomaan omaan 

henkilökohtaiseen vaurastumiseen, joten voitaneen sanoa 

arvonluontiajattelun näkyneen vastauksissa henkilötasolla. 

Henkilökohtaisella tasolla kasvuhaluakin löytyi, koska sijoittamista 

harrastettiin usein sivutoimisesti. Myös riskiä oltiin valmiita ottamaan, 

kuten eräässä vastauksessa todettiin: 

 ”…toiminta on antanut mahdollisuuksia uusien riskien ottoihin” 

Kaiken kaikkiaan vaikutukset omaan talouteen nähtiin erittäin positiivisesti. 

Tutkijan omaan talouteen kiinteistösijoittamisella on ollut ratkaiseva 

merkitys. Tutkija omaksui jo hotelli- ja ravintola-alan yrittäjänä Mc 

Donaldsin rahantekomallin, eli pyrkimyksen omistaa itse henkilökohtaisesti 

tai erillisen sijoitusyhtiön kautta kaikki kiinteistöt, jossa harjoitettiin 

yritystoimintaa. Tämä malli kantoi hedelmää vuosien ajan ja varsinkin siinä 

tilanteessa kun tutkija poistui palvelualalta yrityskaupan myötä ja keskittyi 
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kokonaan kiinteistösijoitustoimintaan. Korkeat vuokrat ja pitkät sopimukset 

siirtyivät sellaisenaan uudelle yrittäjälle ja tutkijan sijoitustuotot säilyivät 

ennallaan. Tilanne säilyi tällaisena pitkään, kunnes vasta viime vuosina 

tutkija on asteittain irtaantunut kuihtuvaksi näkemästään ravintola-alan 

kiinteistöistä ja siirtänyt panostuksia muille aloille. 

Voidaan sanoa, että tutkijan tapauksessa kiinteistösijoittamisella on ollut 

aivan ratkaiseva merkitys vaurastumisen kannalta ja samansuuntaisia 

ajatuksia oli tutkimuksessa lähes koko vastaajajoukolla. 

 

 

7. Yhteenveto ja kehitysehdotukset 

 

7.1. Tutkimus 

Tutkimuksen teko läheltä omaa ammatillista aihealuetta on haasteellinen 

tehtävä. Samalla pitäisi pystyä antamaan tutkimukseen omaa 

osaamistaan mutta tavoitella kuitenkin objektiivista otetta tutkimukseen. 

Tämän haasteen voittamiseksi tutkimuksen otoksen valinnassa tutkija ei 

kelpuuttanut mukaan aivan lähimpiä yrittäjäkollegoita, vaan käytti heitä 

lähinnä apuna otoksen saavuttamiseksi. 

Kun tehdään laadullista tutkimusta, niin paras aineiston hakumenetelmä 

olisi tutkijan mielestä vapaa haastattelu kysymysrungolla. Tähän pyrittiin 

ihan käytännön syistä nettipohjaisen työkalun avulla, mutta vastauksien 

laajuus kärsi tästä selvästi. Tutkimuksen kysymyksistä olisi tullut jättää 

pois ”perustele lyhyesti”-tyyppiset pyynnöt – päinvastoin olisi pitänyt 

rohkaista vastaajia pitkiin vastauksiin.  

Vastaajien määrä ja maantieteellinen hajonta oli mielestäni hyvä. Lyhyellä 

kyselyllä saavutettiin hyvä vastausprosentti esitettyihin pyyntöihin peilaten. 

Vastaavasti kysely olisi tietenkin tutkimusmielessä olla laajempi ja tutkia 

paremmin esimerkiksi yrityksissä olleita kasvuresursseja tarkemmin. 
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Olisiko tämä sitten vaikuttanut vastaamishalukkuuteen kielteisesti? Tämä 

riski on olemassa ainakin tutkijan omakohtaisten kokemusten perusteella. 

Tutkijalle tulee usein kyselyä, jossa luvataan vastaamiseen menevän viisi 

minuuttia. Tutkija vastaa kyllä tutkimuksiin, jotka ovat mielenkiintoisia, 

mutta jos aikaa kuluu enemmän, niin vastaaminen loppuu välittömästi. 

Uskoisin tämän tutkimuksen vastaajajoukon olevan hyvin samantyyppisiä 

henkilöitä: vastataan kyllä mielellään lyhyisiin kyselyihin, mutta pidemmät 

jätetään väliin. Ideaalitilanteessa kysely olisi voinut olla tuplasti laajempi ja 

sisältää myös määrällisen tutkimuksen elementtejä enemmän, jolloin 

vastauksia olisi voinut ristiintaulukoida enemmän. Tämä olisi edellyttänyt 

vastaajien nimettömyyden uhraamista ja olisiko se vaikuttanut 

vastausprosenttiin ratkaisevasti? 

Jos saisin tehdä kyselyn uudelleen, niin lisäisin kysymysmäärää ehkä 

hieman. Olisi mielenkiintoista tutkia esimerkiksi vastaajien koulutustaustaa 

ja sen korrelaatiota kasvuhakuisuuteen tarkemmin. Lisäksi voisin lisätä 

internet-kyselyn lisäksi kyselyyn pienen puhelinhaastatteluosion, jonka 

avulla saisi vastaajilta luultavasti pidempiä perusteluja vastauksiin. 

 

7.2. Työ kokonaisuutena 

Lähtökohta tämän työn tekemiselle oli saada gradu valmiiksi yrittäjän työn 

ja kolmen pienen lapsen koti-isän toimien ohessa. Tämä tilanne on 

tietenkin kaukana optimitilanteesta tämänkaltaisen työn tekemiseen. Jos 

työn tekemiseen olisi aikaa esimerkiksi kolme kuukautta täyspäiväisesti, 

niin lopputulos olisi kiistämättä toisenlainen ja laajempi. 

Strategiaosuus työssä on ehkäpä liian korostunut teoriaosuudessa, työssä 

olisi voinut olla enemmän nimenomaan pienyrityksen kasvuteoriaa. 

Pieneksi puolustukseksi on kuitenkin sanottava, että tätä kirjallisuutta on 

vielä suhteellisen vähän markkinoilla. 

Työ antaa mielestäni hyvän kuvan siitä millaista on pienen 

kiinteistösijoitusyhtiön arki Suomessa. Se on eräänlaista 
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elämäntapayrittämistä, joka sujuu vähän vasemmalla kädellä. Mitään 

selkeitä strategisia kasvupyrkimyksiä on vain murto-osalla yrityksiä. 

Sanoisin, että kiinteistösijoittaminen henkilönä tai yrityksen kautta 

mielletään enemmänkin säästämisen muodoksi ja sitä harvoin harjoitetaan 

niin systemaattisesti kuin muuta yritystoimintaa. Yrityksen kasvutavoitteet 

liittyvät vahvasti yrittäjään ja yrittäjän haluamaan tulevaisuuden 

strategiaan. Mikäli yrityksen tarkoitus on kasvaa, niin se näkyy yrityksen 

kasvua tukevina strategisina päätöksinä. Kyselyn kohteena olleissa 

yrityksessä nämä päätökset syntyvät vain jos sopiva kohde sattuu 

kohdalle. 
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LIITE 1. Haastattelulomake 

Arvoisa vastaanottaja: 
  
Olen opiskelija Lappeenrannan Teknillisestä yliopistosta ja teen lopputyötä 
aiheesta “Pienen kiinteistösijoitusyhtiön kasvustrategia”. Opiskelen työn 
ohella ja lopputyöni onkin pääasiassa analyysia omasta työstäni yrittäjänä. 
Pienenä osana lopputyötä on kuitenkin lyhyt haastattelututkimus, jonka 
kohteen ovat alalla toimivat yrittäjät. Olen kiinnittänyt erityistä huomiota 
siihen, että kysely olisi vastaajalle nopea toteuttaa. Sen vuoksi kysyn vain 
muutamaa tutkimukseni vaatimaa asiaa. Vastaaminen tapahtuu 
sähköpostilla, tähän viestiin vastaamalla / lähettämällä täydennetyn viestin 
eteenpäin osoitteeseen pasi@sormunen.fi 
  
Toivottavasti saan viedä aikaanne n. 5 minuuttia ja vastauksenne alla 
olevaan kyselyyn. Kysymyksiin voi vastata lyhyesti esim. ranskalaisilla 
viivoilla tai halutessanne pitkästikin – pääasia on että informaatiota tulee. 
Vastaukset käsitellään luottamuksella ja yksittäisten vastausten antajan 
henkilöllisyys ei tule vastausten analysoinnissa esille. Kysymykset ovat 
myös varsin yleisluontoisia, eli liikesalaisuuksien paljastumista ei tarvitse 
pelätä. 
  
Näin aikuisopiskelijalle kysymykset vaikuttavat osittain itsestään selviltä, 
mutta akateeminen maailma on joskus sellaista, että 
itsestäänselvyyksiäkin tulee tutkia voidakseen hyödyntää asioita 
opiskelussa. Kiitos jo etukäteen ajastasi! 
  
--pasi sormunen-- 
p. 050 406 0000 
  
*  **   ***    **** 
  
KYSELY: (mikäli monivalinta, niin laittakaa “X” sulkuihin oikean 
vaihtoehdon eteen) 
  
1. Taustatiedot, mikä seuraavista sijoittajaprofiileista kuvaa Sinua 
parhaiten (valitse yksi)? 
  
(     ) Olen yksityinen henkilö tai elinkeinonharjoittaja, jonka pääasiallinen 
toimeentulo tulee kiinteistösijoittamisesta 
(     ) Olen yksityinen henkilö tai elinkeinonharjoittaja, joka sijoittaa 
sivutoimisesti kiinteistöihin 
(     ) Olemme yritys, joka harjoittaa kiinteistösijoitustoimintaa 
pääasiallisena liiketoimintana 
(     ) Olemme yritys, jolla on pääasiallisen toiminnan lisäksi 
kiinteistösijoitustoimintaa 
  
  

mailto:pasi@sormunen.fi
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2. Mitkä tekijät vaikuttivat kiinteistösijoitustoimintaan lähtemiseesi? 
(vapaa tekstivastaus) 
  
  
3. Mitä yrityksenne kasvuun hidastavasti tai kiihdyttävästi vaikuttavia 
tekijöitä yrityksenne on kohdannut? (vapaa tekstivastaus, yrityksellä 
mielletään kyselyssä myös yksityisiä sijoittajia) 
  
  
4. Mitä erilaisia kasvun rahoitusmalleja yrityksessänne on käytetty? 
(vapaa tekstivastaus) 
  
  
5. Haluatko kasvattaa edelleen kiinteistösijoitustoimintaasi? 
Perustele vastauksesi (kyllä/ei) lyhyesti (vapaa tekstivastaus) 
  
  
6. Miten yrityksesi mahdollinen kasvu on vaikuttanut yrityksen ja 
yrittäjän taloudelliseen tilanteeseen? (vapaa tekstivastaus) 
  
  
7. Kopio lopputyöstä, optional 
  
(     ) Haluan kopion työstä luettavakseni sähköpostilla 
  
  
KIITOS – tämä oli tässä! Muista palauttaa vastauksesi sähköpostilla 
pasi@sormunen.fi – Hyvää joulun odotusta! 
  
Pasi  Sormunen 
+358 50 406 0000 
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