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Diplomityön taustalla on ollut hankesuunnitelma ” Kasvuyrittäjyydestä elinvoimaa Pielisen 

Karjalaan”. Hanketta valmisteltiin Pielisen Karjalan Kehittämiskeskus Oy:n ja Karelia-

ammattikorkeakoulun yhteistyönä puolen vuoden ajan lukuisissa eri tapaamisissa ja 

ideointitilaisuuksissa. Tarve hankkeelle oli lähtöisin PIKES Oy:n elinkeinostrategian 

laadinnassa havaituista tarpeista ja yritysneuvonnan kokemuksista yritysten kehittämisen 

tarpeista. Tausta työn tekemiseen ja aiheeseen on saatu yritysten kasvun strategioista, 

menestymisen mahdollisuuksista, ja ansaintalogiikasta sekä yrittäjien kyvykkyyksistä ja 

osaamisesta. Yritykset, jotka hallitsevat ja kykenevät strategisesti suunnitteleman 

liiketoimintansa siten, että sen tuotteet ja palvelut ovat vaikeasti kopioitavissa, vaikeasti 

korvattavissa ja / tai vaikeasti jäljitettävissä, omaavat parhaimmat mahdollisuudet kasvulle 

ja menestymiselle. Kasvuyrityksillä ja kasvuyrittäjyydellä on merkitystä Pielisen Karjalan 

alueen ja seudun taloudelle ja kehittymiselle. Seudullista kehittymistä ja kehittämisyhtiön 

tavoitteita tukee parhaimmin kasvua tavoittelevat yritykset ja kasvuyrittäjyys. Edellä 

mainitut yritykset ja yrittäjyys tukevat myös parhaimmin työllistämistä, joka on 

aluetalouden kannalta erittäin merkittävä tekijä.  

Tutkimuksessa tavoiteltiin ja haettiin jo toteutettujen taustaselvitysten ja alueellisten 

selvitysten ja teemahaastattelujen kautta niitä yrityksiä ja yrittäjiä, joita tutkimalla haluttiin 

löytää sellaiset tekijät, joiden avulla yritysneuvonta voisi lisätä tietopääomaansa, jolla 

kasvuhaluiset ja kasvukykyiset yritykset ja yrittäjät voidaan tunnistaa kaikkien alueella 



 

 
 

toimivien keskuudesta ja kohdistaa rajalliset kehittämisresurssit ja -toimet parhaimmin 

seutukuntan kehittymistä tukeviin yrityksiin.  

Uutta tutkimuksessa oli alueellinen lähestymistapa sekä tarve löytää menetelmiä 

kehittämisyhtiön käyttöön tunnistaa kasvuyrityksiä ja kasvuun tähtääviä yrittäjiä. 

Tutkimuksen tuloksena toteutettiin työkalu, tarkastelu- ja kysymyslomake sekä 

arviointityökalu (mittaristo), jota käyttäen yritysneuvonta voi, arviointia tehdessään, 

muodostaa käsityksen yrityksestä ja yrittäjästä. Tämän arvioinnin tuloksena voidaan päättää, 

olisiko yrityksessä ainesta kasvuyrityspolulle ja siten alueen kehittymisen ja 

elinvoimaisuuden kannalta sellaiseksi yritykseksi johon kannattaa, erityisesti yrityksen niin 

tarvitessa, suunnata kohdennettuja toimenpiteitä. 
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In the background of this thesis has been the project plan "Vitality from growth 

entrepreneurship to the Pielinen Karelia". Pielinen Karelia Development Center Ltd and the 

Karelia University of Applied Sciences in cooperation prepared the project in various 

meetings and brainstorming sessions. The need for the project observed in PIKES Oy in the 

preparation phase of the business strategy needs and business advisory experience in 

business development needs. Background adoption and the subject of work has been the 

growth of corporate strategies, opportunities for success, and earning logic, as well as 

entrepreneur’s capabilities and expertise. Companies that can manage and strategically plan 

business so that its products and services are difficult to copy, interchangeable and / or 

difficult to trace, have the best chances of growth and success. Growth Companies and 

growth entrepreneurship is the great importance of Pielinen Karelia region and the region's 

economy and development. Regional development and the company's development targets 

are best supported by growth-oriented businesses and entrepreneurial growth. The above-

mentioned companies and entrepreneurship is also supported by best-employment, which is 

a very important factor in terms of the regional economy.  

The research aimed at and searched, from already undertaken background studies, regional 

reports and thematic interviews those companies and entrepreneurs, that by studying them 

the aim was to find and to identify the factors by which the business advisors could increase 

their intellectual capital to recognize the local regional companies, which are willing to grow 



 

 
 

and to target limited resources for development and actions the development of best-

supporting sub companies. 

The new trial in the study was the regional approach and the need to find methods to identify 

growth companies and entrepreneurs to boost growth for the company's development. As a 

result of the thesis carried out the tool, examination and questionnaire as well as the 

evaluation tool (scorecard), under which the business advisory may advice, in the 

assessment, form an understanding of the company and the entrepreneur. As a result of the 

evaluation business advisory may determine, whether the company has capability to the 

growth path and thus enough vitality for the region development and in particularly if the 

company need to head them the targeted actions. 



 

 
 

Alkusanat 

 

Työtehtäväni yrityskehittämisen parissa Pielisen Karjalan Kehittämiskeskuksessa ja alueen 

teollisuusyritysten kanssa toimiessa toi esille seikkoja, joissa selkeästi nousi esille yritysten 

kehittämisen ja kasvun tarve. Useissa tilaisuuksissa kasvu- ja kasvuyrittäjyys oli 

puheenaiheina. Pielisen Karjalan kehittämiskeskus työnantajana soi minulle hienon 

mahdollisuuden opiskella DI tutkintoani työn ohella. Haluan kiittää Asko Saatsia tuesta, jota 

sain opiskelun aloittaessani. Kiitän myös Minna Heikkistä, Jukka Nevalaista sekä kaikkia 

työkavereitani tuesta ja kannustuksesta sekä erityisesti itselleni läheisen henkilön Seijan 

jatkuvaa muistuttelua ja tökkimistä, positiivisessa hengessä, että aiotko sinä joskus vielä 

valmistua. 

Työn käynnistysprosessi oli hidas. Tapasin Marita Rautiaisen ensimmäisen kerran vuoden 

2013 lopussa Lahdessa. Tapaamisessa hänen kanssaan ja hänen opastuksella, sain hyvän 

mahdollisuuden keskustelutilaisuuden Timo Pihkalan kanssa. Työn loppuunsaattamisessa 

Marita Rautiaisen kommentit yhdessä Professori Tuomo Uotilan täydennyksin ja 

saatesanoin ovat avustaneet minua, jotta olen saanut työni arvioitavaksi. 

Kiitän kaikkia osapuolia ja tahoja, jotka ovat minua tukeneet ja kannustaneet eteenpäin työni 

kanssa. Valmistuminen on nyt tosiasia ja tästä on hyvä jatkaa kehittymisen saralla. 
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Lyhenteet: CRM - Customer Relationship Management (Asiakkaiden hallintajärjestelmä) 

EAKR - Euroopan aluekehitysrahasto 

 

EO - Entrepreneutical Orientation - Yrittäjyysasennoituminen 

 

ESR - Euroopan sivistysrahasto 

 

GEM -Global Entrepreneurship Monitor (Maailmanlaajuinen Yrittäjyys Havain-

nointi) 

 

PIKES - Pielisen Karjalan Kehittämiskeskus Oy PIKES Oy 

 

TENK - Tutkimuseettinen neuvottelukunta 

 

TEM -Työ- ja Elinkeinoministeriö 

 

TEA -Total Entrepreneurship Activity (Kokonaisyrittäjyysaktiivisuus) 

 

 

Käsitteet: Gaselliyritykset – ovat nuoria, enintään viisi vuotta (joidenkin määritysten mu-

kaan <2v) vanhoja kasvuyrityksiä, jotka täyttävät OECD:n kasvustrategian.  

 

 Triangulaatio – on menetelmä, jossa useampia eri menetelmiä käytetään kohenta-

maan tutkimuksen luotettavuutta. 

 

 Balance Consulting menestyjäluokitus – on mittaristo yritysten arvioimiseksi ja 

jota käytetään Balance Consultingin analyysituotteissa sekä mm. Kauppalehden 

Menestyjät -sarjassa. Balance Consultingin Menestyjäluokitus on luonteeltaan sekä 

rahoituksellista riskiä että liiketaloudellista menestystä mittaava. 

 http://www.balanceconsulting.fi/tunnusluvut/balance_consultingin_menestyja-

luokitus 

 

Regressioanalyysin (regression analysis) avulla tutkitaan yhden tai useamman se-

littävän muuttujan vaikutusta selitettävään muuttujaan. Sen avulla voidaan pyrkiä 

vastaamaan esimerkiksi siihen vaikuttaako koulutuksen pituus saadun palkan suu-

ruuteen ja jos vaikuttaa, niin kuinka voimakas tämä vaikutus on. Regressioanalyy-

sin erityinen etu on, että siinä voidaan tutkia yhtä aikaa monen selittävän muuttu-

jan vaikutusta selitettävään muuttujaan. Tällöin tuloksen kertovat, mikä on yksittäi-

sen selittävän muuttujan osuus silloin kuin muiden vaikuttavien tekijöiden vaikutus 

selitettävään muuttujaan on otettu huomioon. (KvantiMOTV, 2017.) 
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1. Johdanto 

 

Olen toiminut Pielisen Karjalan Kehittämisyhtiö Oy:n (PIKES Oy) palveluksessa 

projektipäällikkönä Pohjois-Karjalan – Tuotannollisten alojen uusiutumisohjelma 

hankkeessa 2011 - 2014 ja vuoden 2015 helmikuusta lukien yritysasiantuntijana Karjalainen 

Kauppamies Kansainvälistyy hankkeessa. Molempien hankkeiden tavoitteena on ollut tukea 

alueen tuotannollisten alojen teollisuusyrityksiä kehittämään, uudistamaan ja kasvattamaan 

toimintaansa sekä parantamaan liiketoimintavalmiuksiaan. Karjalainen Kauppamies 

Kansainvälistyy hankkeessa painotus on ollut kansainvälistymisessä, myynnissä ja 

markkinoinnissa. Kohderyhmänä molemmissa hankkeissa on ollut alueen tuotannollinen 

teollisuus. Ohjelmissa on huomioitu alueen koko tuotannollinen teollisuus laaja-alaisesti 

teknologiateollisuudesta, puu- ja metsätalous- sekä elintarviketeollisuuteen. Molemmat 

hankkeista ovat olleet neljän pohjoiskarjalaisen kehittämisorganisaation yhteispanostus, 

jossa Joensuun Tiedepuisto Oy on toiminut hankkeen hallinnoijana ja osatoteuttajana. 

Projektin muina osatoteuttajina ovat olleet Joensuun Seudun Kehittämisyhtiö JOSEK Oy, 

Keski Karjalan Kehitysyhtiö Oy KETI ja Pielisen Karjalan Kehittämiskeskus Oy PIKES. 

Hankkeiden päärahoittajana on ollut Pohjois-Karjalan maakuntaliitto (EAKR) ja 

osarahoittajina toteutuksesta vastaavat alueelliset kehittämisyhtiöt. Näissä edellä mainituissa 

hankkeissa on pystytty pureutumaan ko. yritysten kehittämiseen. Työkalut ja mahdollisuudet 

yritysten pitkän tähtäimen kasvun kehittämiseen ovat olleet puutteelliset. Tämän vuoksi 

PIKESissä nähdään erityisen tärkeänä vastata tähän tarpeeseen. 

 

1.1 Työn taustaa 

 

Diplomityön taustalla on ollut hankesuunnitelma ”Kasvuyrittäjyydestä elinvoimaa Pielisen 

Karjalaan.” Kyseistä hanketta valmisteltiin Pielisen Karjalan Kehittämiskeskus Oy:n ja 

Karelia-ammattikorkeakoulun yhteistyönä reilun puolen vuoden ajan lukuisissa eri 

tapaamisissa ja ideointitilaisuuksissa. Tarve hankkeelle oli lähtöisin PIKES Oy:n 

elinkeinostrategian laadinnassa havaituista yritysten tarpeista. Hankkeelle haettiin rahoitusta 

Pohjois-Karjalan maakuntaliiton kautta EAKR rahastosta (Euroopan aluekehitysrahaston) ja 
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ELY-keskuksen (Elinkeino-, Liikenne- ja Ympäristökeskuksen) kautta ESR rahastosta 

(Euroopan sivistysrahasto), mutta kumpikaan haku ei tuottanut haluttua lopputulosta. Asiaa 

ja sen tärkeyttä ei haluttu jättää huomioimatta ja omien opintojeni päättämiseksi tartuin 

kiinni mahdollisuuteen viedä asiaa eteenpäin oman diplomityöni kautta. 

 

Taloudellinen kasvu on yrittäjyyden ydinaluetta ja yhteiskunnan näkökulmasta katsoen 

kasvuorientoituneiden yritysten merkitys on keskeinen. Kasvuyrittäjyys nähdään laajasti 

yhtenä keskeisenä ratkaisuna moniin merkittäviin haasteisiin, kuten uusien työpaikkojen 

luomiseen, talouden kasvuun ja kilpailukyvyn ylläpitämiseen ja parantamiseen. Yritysten 

kasvun merkitys on yleisesti tunnustettu niin alueellisesti kuin yhteiskunnallisesti. Kuitenkin 

varsin pieni osa yrityksistä luo suurimman osan uusista työpaikoista. Julkisen 

yrityspolitiikan kohdentamiseksi tämä on herättänyt paljon kiinnostusta kehittää malli, jolla 

voitaisiin ennustaa tulevat kasvuyritykset. Tämän tutkimuksen tavoitteena on hakea työkalu 

kasvuyritysten arvioimiseksi ja kasvuyrittäjän tunnistamiseksi Pielisen Karjalassa. 

 

1.2 Tavoitteet ja rajaus 

 

Menestyvän yritystoiminnan yhteydestä, alueiden menestymiseen ja alueella asuvien ihmis-

ten hyvinvointiin, ollaan varsin yksimielisiä. Yrityksen kasvulla on merkittäviä yhteiskun-

nallisia vaikutuksia mm. työllisyyden ja verotulojen kasvun kannalta. Tutkimuksissa ylei-

sesti mainiten, jo muutama prosentti pk-yrityksistä (pienet ja keskisuuret yritykset) luovat 

puolet uusista työpaikoista. Nämä työpaikat syntyvät tyypillisesti jo olemassa oleviin pk-

yrityksiin. Kasvavilla yrityksillä on kaksinkertainen todennäköisyys liiketoiminnan jatku-

vuuteen verrattuna niihin yrityksiin, jotka eivät kasva. (TEM Yrityskatsaus 2013, Suomen 

Yrittäjät PK-Yritysbarometri. 2016) Seudullisen elinkeinostrategian yhtenä tavoitteena on 

tukea ja kasvattaa seudun elinkeinotoimintaa, yritystoimintaa ja sitä kautta luoda alueelle 

työllistäviä yrityksiä. Tutkimuksen keskeisenä kysymyksenä on ollut. 

 

- Miten tunnistetaan kasvukykyiset ja kasvuhaluiset yritykset Pielisen Karjalassa? 

Kasvuyrittäjyydestä elinvoimaa Pielisen Karjalaan - Diplomityön tavoitteena on löytää kas-

vuhakuiset ja -kykyiset, kasvupotentiaalia omaavat yritykset (15 – 30 yritystä ja supistettuna 
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haastateltavat 5 - 8 yritystä) ja pyrkiä luomaan kasvuyritysten tunnistamiseen tarkoitettu 

malli, työkalu yrittäjän ja yrityksen tunnistamiseksi sisältäen kysymyslistauksen yritysneu-

vonnan tueksi helpottamaan kasvupotentiaalisten yritysten ja yrittäjien tunnistamista ja laa-

tia mittari näiden potentiaalisten yritysten arvioimiseksi. Rajauksena tutkimuksessa on käy-

tetty alueellista rajausta, Pielisen Karjala. Alueellinen rajaus perustuu työnantajani toimialu-

eeseen Pielisen Karjalan alueen kehittämisyhtiönä. Pielisen Karjalan alueeseen kuuluu seu-

raavat kunnat: Lieksa, Nurmes ja Valtimo. Yrityskenttää ei ole merkittävästi pyritty rajoitta-

maan. Mukana tutkimuksessa ovat kaikki toimialat, pois lukien alkutuotanto ja maatalous. 

Toimialaluokituksessa on käytetty TOL 2008 -järjestelmän mukaista luokittelua. Vastaava 

luokittelu on käytössä PIKES Oy:n asiakashallintajärjestelmässä (CRM). Tutkimuksessa py-

ritään noudattamaan niitä mittareita, jotka ovat tyypillisesti käytössä Suomessa yritysten 

kasvua arvioitaessa. Kuitenkin, jo tutkimusaluetta pohdittaessa oli selvää, että Pielisen Kar-

jalan alueella ei ole merkittävästi sellaisia yrityksiä, jotka yleisillä mittareilla arvioiden täyt-

täisivät nämä kriteerit, joten merkittävä osa tutkimukseen mukaan valituista yrityksistä ovat 

selvityksessä mukana kevyemmin mittarein. OECD – Eurostatin sekä TEM määritelmän 

mukainen kasvuyritys on vähintään kymmenen henkilöä työllistävä yritys, jonka kasvuvauh-

tia kuvaa 10 prosentin lisäys yrityksen henkilöstön tai liikevaihdon määrässä vuosittain tu-

levien kolmen vuoden aikana tai toisella tapaa määritettynä, kasvuyritys on vähintään 20 % 

vuodessa henkilöstöltään tai liikevaihdoltaan kasvava yritys.  (Eurostat Statistics Explained 

2014.) Tutkimuksessa huomioidaan myös alle 10 henkilöä työllistävät yritykset ja alueen 

mikroyritykset. 

 

1.3 Tutkimuksen toteutus 

 

Tutkimus on toteutettu 1.4.2015 – 30.6.2017 välisellä ajanjaksolla. Tuon ajanjakson 

puitteissa on toteutettu ne toimenpiteet, jotka ovat vaikuttaneet yritysjoukon valintaan ja 

siten viimevaiheen haastattelujen toteuttamiseen. Pielisen Karjalan Kehittämiskeskuksen 

yksi taustarooli alueen kuntien elinkeinostrategiatyössä on ollut tukea sitä haastattelemalla 

alueen yrittäjiä ja hakea yrittäjien näkemystä kuntapäättäjien tueksi alueen elinkeinoelämän 

kehittämistyöhön. Tähän liittyen, on vuosittain, useamman vuoden aikana julkaistu yhdessä 

Pohjois-Karjalan maakuntaliiton ja Pohjois-Karjalan muiden alueellisten toimijoiden kanssa 

yhteistyössä Pohjois-Karjalan Trendit -julkaisua. Tämä lehti julkaistaan kaksi kertaa 
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vuodessa; keväällä ja syksyllä. Trendit -julkaisu kertoo alueen talouden ja työllisyyden 

viimeaikaisesta kehityksestä. Julkaisussa esitetään kuvaajat ja tulkinnat maakunnan talouden 

kannalta keskeisimmiltä toimialoilta. Julkaisussa on osiot kunkin seutukunnan 

taloudellisesta kehityksestä. Trendit julkaisun perusaineistona on Tilastokeskukselta 

erillistilattu aineisto, jossa on mukana yli 9000 pohjois-karjalaista yritystä. (Pohjois-

Karjalan ennakointiportaali, 2015, Trendit 2/2015.) 

 

Yritysrekistereistä ja eri tietokannoista on selvitetty, mitkä alueen yrityksistä otetaan 

tarkempaan tarkasteluun. Valintaperusteina on käytetty myös yritysten tilinpäätösaineistoa 

niiden kasvuyritysten löytämiseksi, jotka OECD ja TEM määritelmien mukaan ovat 

kasvuyrityksiä sekä Toimiala ONLINE palvelun tietoja kuten myös Kauppalehden ”Parhaat” 

tilastoja, jotka ovat laadittu Balance Consulting menestysluokituksen mukaisesti. 

Tarkastelua on tarkennettu haastattelemalla Pielisen Karjalan alueen yrityksiä vienti- / 

tuontiselvityksen kautta vuoden 2015 loppupuolella. Haastatteluissa haettiin selvitystä 

siihen, kuinka alueen yritykset ovat kansainvälistyneet ja millaisia suunnitelmia heillä on 

kansainvälistymiseen liittyen.  

 

Tutkimuksessa on hyödynnetty myös Pielisen Karjalan kehittämiskeskuksen toteuttamaa 

Pielisen Karjalan strategiatyöhön liittyvää ennakointityötä ja sen tuloksia. Ennakointityössä 

selvitettiin vuoden 2016 alkupuolella laaja-alaisesti alueen yritysten tilannetta ja 

tulevaisuuden näkymiä sekä näkemystä kasvun ja kansainvälistymisen esteistä. Selvitys on 

osa sisäistä tutkimusta ja aineistoa ei sellaisenaan voi esittää tämän tutkimuksen osana, mutta 

ennakointityöstä on julkaistu yhteinen raportti, jossa on mukana tiedot kaikista yrityksistä. 

Tämän ennakointiyön ”Kasvun esteet” osuutta on erityisesti käytetty tämän tutkimuksen 

osana, kun on valittu yrityksiä syvempää haastattelua varten. Asetettuihin tavoitteisiin, 

löytääksemme kasvun tekijät, pääsemiseksi on tutkimukseen valittu 6 yritystä Pielisen 

Karjalasta edellä mainittuihin selvityksiin ja omaan kokemukseen viiden vuoden ajalta 

Pielisen Karjalan teollisuusyrityksistä perustuen. Näiden selvitysten pohjilta valittujen 

kuuden yrityksen kanssa on toteutettu haastattelut, joissa on testattu, tukeeko laadittu 

arviointimalli kasvuyritysten ja -yrittäjien löytymistä ja millaisia lisäselvityksiä se 

edellyttää.  
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1.4 Raportin rakenne 

 

Raportti muodostuu kokonaisuudeksi rakentuen seuraavista asiakokonaisuuksista. 

Tutkimuksen aluksi kuvaan lyhyesti taustaa Pielisen Karjalan alueen yrityksistä ja 

yrityskentästä. Tätä tutkimusta ja sen sisältöä ajatellen, alueen ominaispiirteet, nykytila ja 

sen ongelmat, odotukset sekä tavoitteet yritysten kasvua ja kasvuyrityksiä kohtaan, on 

oleellista tuoda esille. 

Taulukko 1: Tutkimusprosessi 
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Teoreettinen tarkastelu ja tutkimuksen viitekehys käsitellään kappaleessa kolme ”Yrittäjyys 

ja kasvun kentät”. Tässä osuudessa kuvataan yrittäjyyttä, yrityksiä ja yritystyyppejä, 

millaisia kasvumahdollisuuksia ne omaavat sekä mitä ominaisuuksia ja tyyppejä 

kasvuyrityksistä ja kasvuyrittäjyydestä on havaittu. Yrittäjyys kasvun mahdollistajana kuvaa 

tutkimuksessa niitä osa-alueita, joiden kautta voidaan tuota esille kyvykkyyksiä, piirteitä ja 

ominaisuuksia siitä, minkä tyyppiset yrittäjät menestyvät. Kolmannessa luvussa käsitellään 

myös kasvuun sisältyviä kriittisiä tekijöitä. 

 

Tutkimukseen liittyvä metodologia on kuvattu kappaleessa neljä ja tutkimuksen empiirinen 

osuus on kuvattu kappaleessa viisi. Metodologia osuudessa kuvataan tarkemmin 

tutkimuskohteen valintaan liittyviä seikkoja. Tutkimusstrategia osuudessa kuvataan 

tutkimusotetta ja -menetelmiä, miten tutkimus on viety lävitse ja millä perusteilla mitkäkin 

eri toteutustavat on päätetty ottaa käyttöön. Seuraavana on käsitelty varsinaista 

tutkimusprosessia sen empiiriseltä toteutustavaltaan. Tässä luvussa esitän empiiriseen 

aineistoon pohjautuvan tutkimusaineiston hankinta- ja keräystavan. Aineiston, joka on 

kerätty yritysten tilinpäätösinformaatiosta, Pielisen Karjalan kehittämiskeskuksen 

toteuttamien ”Tuonti- ja vientiselvityksen 2015”, ”Ennakointi 2016” haastattelujen ja 

sähköpostitse toteutetun webropol -kyselyn tuloksina sekä toteutettujen teemahaastattelujen 

kautta sekä aineiston analyysin. Luvuissa viisi ja kuusi on esitetty tutkimuksen empiirinen 

osuus ja johtopäätökset.  

 

2. Pielisen Karjalan yrityskenttä 

 

Tutkimuksessa (diplomityössä) on tarkoitus hyödyntää yritysten kehittämisestä ja kasvusta 

olemassa olevaa runsasta tutkimustietoa ja käyttää sitä kasvuyrittäjyyden tukemiseen ja 

edistämiseen käytännön toimintana Pielisen Karjalan alueella. Tutkimuksen tietoperusta 

rakentuu strategisen johtamisen ja erityisesti kasvuyritystutkimuksen tulosten ja alan 

kirjallisuuden varaan. Diplomityön / tutkimuksen tavoitteena on muodostaa tietoperustaa 

kasvuyrittäjyyden edistämiseen tähtääville toimenpiteille Pielisen Karjalassa. Tavoitteeseen 

pyritään tarkastelemalla Pielisen Karjalassa toimivien pk-yritysten kasvun edellytyksiä ja 

kehittämispotentiaalia. Projektissa tuotetaan tietoperustaa yritysten kasvua edistävien 

toimenpiteiden suunnittelulle yritysten kehittämispotentiaalin realisoitumiseksi. Tulosten 
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pohjalta syntyy ja voidaan jatkossa kehittää uusia työkaluja yritysten kasvun edistämiseksi 

ja ennustamiseksi. 

 

2.1 Yleisesittely 

 

Pielisen Karjala alueena muodostuu kolmen kunnan muodostamasta talousalueesta, johon 

kuuluu kaksi kaupunkikuntaa: Lieksa ja Nurmes sekä Valtimon kunta. Asukkaita alueella 

vuonna 2014 oli 22570 (TEM, Alueelliset kehitysnäkymät, 2015, 165). Pielisen Karjala 

sijoittuu Pohjois-Karjalan pohjoisosaan ja rajoittuu pohjoisesta Kainuun maakuntaan, 

lännestä Pohjois-Savon maakuntaan ja idästä Venäjään sekä etelästä Joensuun seutukuntaan. 

 

 

Kuva 1: Pohjois-Karjala kunnat (TEM, Alueelliset kehitysnäkymät 1/2015, 153) 
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Työllistämismahdollisuuksia alueen ihmisille on tarjolla maataloudesta, julkisen ja 

yksityisen puolen palveluista ja teollisuudesta. Vahvimmin viime vuoden aikana kehitystä 

on tapahtunut erityisesti palvelusektorilla ja elintarviketeollisuudessa. Metsä- ja 

bioenergiateollisuudella näkymät ovat hyvät ja alueelle sijoittumista on suunnittelemassa 

kaksikin merkittävää bioenergia-alan toimijaa. Green Fuel Nordic suunnittelee 

biojalostamoa Lieksaan ja FSO Oy biohiiltämöä Nurmekseen. Kansainvälisesti toimiva 

itävaltalainen puurakentamisen toimija Binderholz on ostanut VAPON sahaliiketoiminnan 

ja tulee omalta osaltaan vahvistamaan alueen metsätaloutta ja puurakentamisen liittyvää 

osaamista. Kuluvan vuoden 2017 aikana on käyty merkittäviä keskusteluja kiinalaisen 

investointirahaston kanssa Pielisen Karjalaan liittyvien bioenergia-alueen investoinneista. 

Alueellisissa kehitysnäkymissä Pielisen Karjalan vahvuuksina nähdään metsäbiotalous, 

bioenergia-ala ja bioenergiahankkeet, elintarviketeollisuus sekä komposiittivalmistuksen 

osaaminen (TEM, Alueelliset kehitysnäkymät, 2015, 165-166). Pielisen Karjalassa yrityksiä 

on 1732 (2014) ja niiden yhteinen liikevaihto oli 816 M€ (2014) ja ne työllistivät 4199 

(2014) henkilöä. Vuoden 2015 Trendit seurantaraportissa tammi-kesäkuussa 2015 Pielisen 

Karjalan alueen yritysten liikevaihto oli 338 M€ (6 kk).  

 

Taulukko 2: Pielisen Karjalan yritykset (Tilastokeskus Alueellinen yritystoimintatilasto Toimipaikat 

kunnittain 2013 - 2014) 

 

 

Pielisen Karjalan alueen yritystiheys (pois lukien maatalous) vuoden 2014 tilastojen mukaan 

oli 77 yritystä/1000 asukasta, joka on varsin korkea (1732/22,570). Suomessa yritystiheys 

on luokkaa 52 yritystä/1000 asukasta (282958/5471 – pois lukien maatalous). 
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Taulukko 3: Yritykset Suomessa 2015 (Tilastokeskus 18.12.2015)
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Valtaosa Pielisen Karjalan alueen yrityskannasta ovat mikro- tai pieniä alle 10 henkilöä 

työllistäviä yrityksiä.  

 

Taulukko 4: Toimialat ja Liikevaihdon kehitys 2014 2015 Pielisen Karjalassa TOL2008 

(Trendit 2/2015) 

 

 2.2 Nykytila ja ongelmat 

 

Pielisen Karjalassa alueellinen kehittämistoiminta ja elinkeinoelämän edistämiseen 

vaikuttava toiminta tähtää alueen yritysten liiketoimintaedellytysten parantamiseen. 

Hankkeilla, joissa itsekin olen mukana, haetaan jotain uutta, jolla vaikuttaa yrityksiin, niiden 

kasvuun ja kehittymiseen. Kuitenkin Pielisen Karjalassa, kuten laajemmalti itäisissä ja 

pohjoisimmissa osia Suomea ja taantuvilla teollisuusalueilla, yritysten perustaminen ja 

uusien investointihankkeiden saaminen alueelle on vaikeaa. Yrityksiä ei ole jonossa tai 

piilossa odottamassa, josko olosuhteet liiketoiminnan käynnistämiseksi muuttuisivat 

sopiviksi ja toiminnan voisi aloittaa (Laukkanen, 2006, 15). Alueella perustetaan uusia 
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yrityksiä kohtuullisesti, noin 50 yritystä vuodessa ja suhde uusien ja lopettaneiden yritysten 

osalta on ollut positiivinen, eli uusia yrityksiä on syntynyt runsaammin kuin vanhoja on 

lopetettu. Työpaikkoja Pielisen Karjalaan tarvitaan ja työpaikat ovat alueen kunnille erittäin 

tärkeä asia. Kuntien tulot riippuvat paljolti yritysten määrästä ja niiden kyvystä työllistää. 

Alueen kehitystä ajatellen yritysten määrä yksistään ei ole ratkaisevaa, vaan merkitsevää on 

yritysten kasvukyky. Pienet uudet perustettavat yritykset ovat liian usein yhden ihmisen tai 

perheen työllistäviä palvelualan yrityksiä, joilla liian usein tavoitteena on oma 

työllistyminen ja toimeentulo. Ei lainkaan vähäteltävä tavoite, mutta niiden kyky työllistää 

ulkopuolisia on valitettavasti alhainen. Yritysmäärän lisääminen ainoana tavoiteltavana 

ratkaisuna ei ole työkalu työttömyyden poistamiseksi alueelta vaan siihen on haettava 

ratkaisuja muista tavoista (Laukkanen, 2006, 37).  

 

2.3 Tavoitteet ja odotukset 

 

Yrityksen kasvu ja kasvuyrittäjyys ovat monialaisia ja -tahoisia ilmiöitä ja diplomityön 

toteutuksessa (tutkimuksessa) hyödynnetäänkin laajasti tietojohtamisen ja liiketalouden alan 

tietoperustaa mm. yrittäjyydestä, johtamisesta ja taloudesta. Kasvu ja kehitys ovat avaimia 

useiden yhteiskunnassa tärkeinä pidettyjen tavoitteiden saavuttamiseen. Taloudellinen kasvu 

on yrittäjyyden ydinaluetta. Yhteiskunnan ja Pielisen Karjalan näkökulmasta 

kasvusuuntautuneiden yritysten merkitys on keskeinen. Kasvuyrittäjyys nähdään laajasti 

yhtenä keskeisenä alueellisena ratkaisuna moniin merkittäviin haasteisiin, kuten uusien 

työpaikkojen luomiseen, talouden kasvuun ja kilpailukyvyn ylläpitämiseen ja 

parantamiseen. Yritysten kasvun ja kansainvälistymisen tärkeä merkitys on yleisesti 

tunnustettu niin paikallisesti, alueellisesti, yhteiskunnallisesti kuin unionitasolla. Kuitenkin 

varsin pieni osa pienyrityksistä luo suurimman osan uusista työpaikoista. Julkisen 

yrityspolitiikan kohdentamiseksi tämä on herättänyt paljon kiinnostusta kehittää malli, jolla 

voitaisiin ennustaa tulevat kasvuyritykset. Aiheen intensiivisestä tutkimuksesta huolimatta 

tässä ei kuitenkaan ole onnistuttu. 

 

PK barometri selvityksessä tilanne pk-yrityksissä vuoden 2016 tasolla oli kuvan 2 mukaan 

eri kasvuhakuisuuden (%-osuus) mukaan esitettynä seuraava sekä taulukoituna (taulukko 5) 
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toimialoittain, kokoluokituksen ja perustamisvuoden mukaan (Suomen Yrittäjät ry, PK 

barometri, 2016, 23). 

 

Kuva 2: Kasvuhakuisuus (PK barometri, 2016, 23) 

 

Taulukko 5: Kasvuhakuisuus (PK barometri, 2016, 23) 

 

Kasvu liittyy vahvasti yrityksen menestymiseen erityisesti pk-yrityksissä. Kasvu on myös 

yleisesti käytetty yrityksen menestyksen mittari. Sitä pidetään ehkä tärkeimpänä 

yritystoiminnan tavoitteista toiminnan jatkuvuuden jälkeen, joskin kasvu sinänsä on yleensä 

edellytys yrityksen pitkäikäisyydelle. Se on keskeinen edellytys myös yrityksen muulle 

taloudelliselle menestykselle. Tutkimuksissa on todettu kasvun voivan väliaikaisesti 
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heikentää yrityksen kannattavuutta, mutta vahvistavan sitä pidemmällä aikavälillä. Kasvulla 

on usein välinearvon luonne esimerkiksi yrityksen pyrkiessä parantamaan kannattavuuttaan 

markkinaosuuttaan kasvattamalla. Muita syitä kasvulle ovat esimerkiksi riittävän volyymin 

hankkiminen kannattavan toiminnan saavuttamiseksi, mittakaavaetujen hankkiminen, 

yrityksen uskottavuuden lisääminen, uusien liiketoimintamahdollisuuksien hyödyntäminen, 

yrityksen myyntiarvon kasvattaminen tai ympäristön muutoksessa mukana pysyminen. 

Negatiivinen kasvu eli toiminnan supistuminen on yleensä merkki yritystä kohdanneista 

ongelmista. Samoin jo nollakasvu, eli tilanne, jossa yrityksen kasvu on pysähtynyt, on usein 

viite tulevista vaikeuksista. Yrityksen kasvu voi ilmetä monin tavoin. Se voi näkyä yhden 

yrityksen kasvuna, jota on yleisimmin mitattu yrityksen liikevaihdon ja henkilöstön määrän 

muutoksella, joiden on myös todettu olevan vahvasti yhteydessä toisiinsa varsinkin pk-

yrityksissä. Toisaalta kasvu saattaa ilmetä ns. sarja- tai portfolioyrittäjyytenä, jolloin yrittäjä 

luopuu aiemmasta yrityksestään perustaessaan uuden yrityksen tai yrittäjä ei kasvata 

olemassa olevia yrityksiään vaan kasvu tapahtuu uusien yritysten perustamisen kautta 

(yritysportfolio). Kasvu voi ilmetä orgaanisena kasvuna, jolla tarkoitetaan mm. tutkimus-, 

kehittämis- ja innovaatiotoimintaan perustuvaa kasvua tai epäorgaanisena kasvuna, joka 

yleisimmin ilmenee liiketoimintaostoina. Pk-yrityksille tyypillisiä kasvun lähteitä ovat myös 

markkina-alueen laajentaminen tai asiakasryhmien lisääminen, markkinointiin 

panostaminen, kasvaminen kasvavan asiakkaan mukana, liiketoiminnan aloittaminen 

kasvavan kysynnän alussa, tuotteen ylivoimaisuus ja kehittämiskyky, tuotantoinvestoinnit ja 

erikoistuminen. Pienyrityksissä kasvutavoitteet ovat usein voimakkaasti sidoksissa yrittäjän 

henkilökohtaisiin tavoitteisiin. Kasvun yleisinä edellytyksinä voidaan pitää yrittäjän halua 

kasvattaa yritystään, yrityksen riittäviä resursseja kasvun kannalta sekä markkinoiden 

suomaa mahdollisuutta yrityksen kasvulle. 

 

Pienyrityksen kasvun taustalta voidaankin erottaa kolme osatekijää: yrittäjä, yritys ja 

yrityksen strategia, jotka sopivasti yhdistyessään aikaansaavat pienyrityksen kasvun. 

Yrittäjään liittyvistä ominaisuuksista tärkeimpiä yrityksen kasvun kannalta ovat mm. 

motivaatio, koulutus ja tiimiyrittäjyys. Yrityksistä pienemmät ja nuoremmat kasvavat 

voimakkaammin, samoin yrityksen sijainnilla ja toimialalla on vaikutusta kasvuun. Kasvuun 

liittyvistä strategiatekijöistä tärkeimpiä ovat jaettu omistajuus, kyky tunnistaa 

markkinarakoja, uusien tuotteiden lanseeraaminen ja kyky rekrytoida johtajia yrityksen 
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ulkopuolelta. Yrityksen kasvun edellytysten täyttyminen tarkoittaa toisaalta yrityksen 

kasvuesteiden – niiden tekijöiden, jotka rajoittavat yrityksen kasvua – poissaoloa. 

Kasvuesteet voivat liittyvä sekä yrityksen sisäisiin, että ulkoisen ympäristön tekijöihin. 

Merkittävimpiä ulkoisia kasvun esteitä on todettu olevan rahoituksen saannin vaikeus ja 

hinta, markkinakysynnän taso ja supistuminen, kilpailun voimistuminen, 

viranomaismääräykset, ongelmat pätevän työvoiman saamisessa ja potentiaalisten 

yhteistyöyritysten vähyys tai puuttuminen alueelta. Yrityksen sisäisistä kasvuesteistä 

yleisimpiä ovat yrittäjän pelko oman itsenäisyytensä vähenemisestä, omien 

henkilökohtaisten ja yrityksen tavoitteiden yhteensovittamisen vaikeus, johtamisen 

muuttuminen, riskien kasvaminen tai strategisten edellytysten puuttuminen kuten 

riittämätön liikkeenjohdollinen osaaminen ja heikko markkinointiosaaminen.  

 

PK barometrissa 2016 yritysten kasvutavoitteista jäämisen syyt ja kasvutavoitteiden 

ylittämiseen johtaneet syyt on esitetty seuraavissa kuvissa (Suomen Yrittäjät ry, PK 

barometri, 2016, 23). 

 

 

Kuva 3: Kasvutavoitteista jääminen (PK barometri 2016, 23) 
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Kuva 4: Kasvutavoitteiden ylittäminen (PK barometri 2016, 23) 

 

3. Yrittäjyys ja kasvun kentät 

 

Tutkimusta kasvuyrityksistä ja -yrittäjyydestä on tehty runsaasti. Tämän tutkimuksen 

teoreettinen viitekehys muodostuu kasvuyrityksistä ja -yrittäjyydestä sekä yritysten kasvuun 

kuuluvasta teoreettisesta ja empiirisestä tutkimusaineistosta. Työ perustuu kasvuyrityksistä 

johtamisen ja liiketalouden alalla tehtyihin tutkimuksiin, jotka ovat olleet yksi 

tutkituimmista aiheista tällä vuosituhannella. Yrityksen kasvusta on runsaasti tutkimustietoa. 

Muodostuneeseen tietovarantoon sisältyy paljon potentiaalia, jota on perusteltua hyödyntää 

kasvuyrittäjyyden ja yritysten jatkuvuuden edistämisessä käytännön toimintana Pielisen 

Karjalassa. Tutkimuksen tietoperusta rakentuu strategisen johtamisen ja erityisesti 

kasvuyritystutkimuksen tulosten ja alan julkaisujen varaan. Yrityksen kasvu ja 

kasvuyrittäjyys ovat monialaisia ja -tahoisia ilmiöitä ja tutkimuksen toteutuksessa 

hyödynnetäänkin laajasti tietojohtamisen ja liiketalouden alan tietoperustaa mm. 

yrittäjyydestä, johtamisesta ja taloudesta. Tutkimustietoa haettiin laaja-alaisesti teoreettisen 

viitekehyksen hyödyntämiseksi. Teoreettisen viitekehyksen muodostavat yrittäjyys 

käsitteenä ja siihen sisältyvä yrittäjyysaktiivisuus kasvun mahdollistajana. Yritysten 

näkökulmasta tarkasteltiin yritysten kasvupotentiaalia, kasvun ajureita sekä millaisia 

yritykset ovat kasvun kentiltään ja tavoitteiltaan. Tutkimuksessa tarkasteltiin myös yritysten 

kasvustrategioita ja kasvun kriittisiä tekijöitä. Tässä tutkimuksessa tai selvityksessä, kuinka 

asia halutaan nähdä, lähtökohtana on työelämän tutkimusavusteinen kehittäminen. Hanna 

Vilkkaa lainatakseni ”tieteellisen tutkimuksen tavoitteet ja vaatimukset eivät mielestäni ole 

ristiriidassa työelämän tutkimusavusteisen kehittämisen tai tutkimuksen tavoitteiden ja 
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vaatimusten kanssa” (Vilkka, 2015, 31). Hänen näkemyksen mukaan tieteellisen 

tutkimuksen ja työelämän vaatimukset tukevat toisiaan ja ovat siten yhdistettävissä. 

Tutkimus painottuu pienten ja keskisuurten yritysten kasvumahdollisuuksien selvittämiseen 

ja arviointiin. 

 

Pienten ja keskisuurten yritysten määrittely pohjautuu EU:n komission suositukseen 

mikroyritysten sekä pienten ja keskisuurten yritysten määritelmästä (2003/361/EC). 

Keskisuuria ovat yritykset, jotka työllistävät vähemmän kuin 250 työntekijää ja joiden 

vuosittainen liikevaihto ei ylitä 50 M€ rajaa ja yrityksen tasearvo ei ylitä 43 M€ rajaa ja 

pieniä yrityksiä ovat ne, jotka työllistävät vähemmän kuin 50 työntekijää ja joiden 

vuotouinen liikevaihto ja tasearvo jäävät alle 10 M€ rajan. Mikroyrityksiksi määritellään ne 

yritykset, jotka työllistävät alle 10 työntekijää ja joiden vuotuinen liikevaihto ja tasearvo 

ovat alle 2 M€ rajan. Suomessa, kuten myös Pielisen Karjalan alueella elinkeinopolitiikalla 

pyritään vaikuttamaan niihin puitteisiin, jotka edesauttavat yritysten perustamista, niiden 

kasvua ja kansainvälistymistä. Nämä hankkeet, joissa itse toimin ovat yksi esimerkki 

toimenpiteistä, joilla alueen yritysten liiketoimintaedellytyksiä on tarkoitus edistää. Pielisen 

Karjalan alueen yrityskenttä ja kokoluokka huomioiden, tutkimuksessa on huomioitu myös 

alle 10 henkilöä työllistävät yritykset, eli alueen mikroyritykset. Elinkeinoelämän 

Keskusliiton selvityksessä Kasvun Ajurit 4 todetaan, että Suomen yrityskannasta lähes 90 % 

työllistää alle 5 työntekijää. Samaisen selvityksen mukaan Suomessa on keskisuurten 

yritysten osuus ainoastaan runsas 1 % koko yrityskannasta. (Ernst & Young, 2008, 7-8.) 

 

3.1 Yrittäjyys kasvun mahdollistajana 

 

Yrittäjyyteen ja yritysten syntyyn voidaan vaikuttaa ja yrittäjyys rakentuu useiden erilaisten 

taustatekijöiden kautta, joista osa voi olla sisäisiä ja osa ulkoisia. Ajateltaessa Pielisen 

Karjalaa alueena, johon yrittäjät ovat valmiita yritystoimintaa käynnistämään, voidaan 

ulkoisilla kuten: yrittäjyyspolitiikalla ja seudullisella kehittämisellä vaikuttaa. Kasvun 

strategiat ja kasvun polut ovat kullakin yrityksellä omanlaisensa. Joseph Schumpeterin 

näkemyksen ja tulkinnan mukaan yrittäjyys on luovuutta, kykyä tunnistaa ja nähdä 

mahdollisuudet toisin ja toteuttaa ne uusin yhdistelmin. (Lahti, 2010, 12.) Schumpeter esittää 
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hänen teoriassaan talouskehityksestä, että yrittäjä on henkilö, joka ”tuottaa uusia 

tuotantotekijöiden yhdistelmiä” (Cuervo et. al.,2007, 2).  

 

Taulukko 6: Yrittäjät, pääoma ja johtajat (Cuervo et.al., 2007, 2) 

 

 

Ylläolevassa taulukossa (Taulukko 6), Álvaro Cuervo et. al. kuvaavat hyvin yrittäjän piirteitä 

ja luonteen ominaisuuksia. Yrittäjä on henkilö, joka osaa tunnistaa ja hyödyntää 

mahdollisuuksia. Yrittäjä on luoja, joka käynnistää ja motivoi muutosprosessia. 

Persoonallisilta ominaisuuksiltaan: yrittäjä on valmis hyväksymään riskejä, käyttää 

intuitiota, on valppaana, hakee ja tunnistaa uusia liiketoimintamahdollisuuksia, omaa 

johtajuutta, kehittää uusia toimintamalleja ja luo uutta liiketoimintaa. Toisaalta tutkittaessa 

liiketoimintamahdollisuuksia, kaikkia kolmea kyvykkyyttä: yrittäjyyttä, johtamista ja 

pääomien hallintaa tarvitaan liiketoimintojen hallitsemisessa. (Cuervo et.al., 2007, 1-2.) 

Näitä yllämainittuja ominaisuuksia, tahtoa ja piirteitä tarvitaan yhtä lailla kasvuyrittäjältä. 

 

Yritysten ja yrittäjyyden taustalla vaikuttaa keskeisenä tekijänä liiketoiminta. Liiketoiminta 

on yrityksen keskeinen ehto. Ilman liiketoimintaa yritystä ei voi perustaa ja ilman 

liiketoimintaa yrityksellä ei ole mahdollisuutta toimia (Laukkanen, 2006, 59-61). GEM–

tutkimuksessa (2014) selviteltäessä yrittäjyyden puitetekijöitä ja merkitystä muistutetaan, 
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että yrittäjyyskeskustelu ei rajoitu pelkästään uuteen yritystoimintaan ja olemassa olevan 

yritystoiminnan kasvattamiseen. Myös työntekijöiden yrittäjämäisellä toiminnalla on 

merkitystä. Tällä tarkoitetaan sisäistä yrittäjyyttä ja näiden työntekijöiden yrittäjämäisellä 

toiminnalla kyvykkyyttä hyödyntää ilmeneviä liiketoimintamahdollisuuksia, hyödyntää 

heidän yrittäjyyspotentiaalia. (Stenholm et.al., 2014, 5-6.) Minkä tyyppiset yrittäjät sitten 

menestyvät? Ernst & Young (2005) kasvun ajurit selvityksessä todetaan, että yrittäjille kasvu 

ei ole itsetarkoitus. Kasvu on yksi väline, työkalu haettaessa parempaa kilpailuasemaa ja 

kannattavuutta yritystoiminnalle. Kasvua pidetään aina yrittäjän strategisena ja itsenäisenä 

valintana. Selvityksessä esitetään myös, että yritys ei voi toimia menestyksellisesti ilman 

kasvun tavoittelemista ja kasvun ensimmäinen edellytys on halu kasvaa. Kyseisessä 

selvityksessä kasvuyrittäjyyden määrittelyyn liitetään sitoutuneet omistajat ja johto. Haluun 

kasvaa liitetään selvityksessä myös kasvukyky. Kasvukyky koostuu esimerkiksi: 

Osaamisesta, vahvuuksista, tunnistettavista kilpailueduista ja markkinoiden tarjoamista 

mahdollisuuksista. Yrittäjyyden kautta asiaa tarkasteltaessa, selvityksen mukaan kasvu 

toteutuu vain yrittäjän motivaation kautta ja motivaatioon vaikuttaa se, kuinka haluttavaksi 

vaihtoehdoksi yrittäjä kasvun itse kokee. 

 

Pitkäaikaistutkimuksessa, jossa selvitettiin suomalaisesta väestöstä satunnaisotoksen kautta 

henkilöiden aikomusta aloittaa yritystoimintaa ja sen muuttumista aikomuksesta – 

tekemiseksi, todettiin että selvityksessä n. 70 % ei tehnyt vuoden aikana mitään tai hyvin 

vähän muuttaakseen aikomusta toteuttamisen suuntaan. Tämä kuvaa omalta osaltaan 

yrittäjyysaktiivisuutta ja -potentiaalia. Tutkimuksessa todettiin ja hypoteesissa esitettiin, 

miten piirre itsehillintä (self-control) tai itsekuri (self-discipline) vaikuttaa ”aikomus – 

toteutus” -akselilla ja todettiin, että itsekuria omaavat henkilöt ovat herkempiä siirtymään 

aikomuksesta toteuttamisen suuntaan.  
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Tutkimuksen toisessa olettamuksessa itsehillinnällä oli myös negatiivinen ja tilastollisesti 

merkittävä vaikutus siihen, kuinka henkilöt kokivat toimintaan liittyvän pelon ja epäilyn. 

(Van Gelderen et.al., 2013, 657, 667.)  

 

Ernst & Young (2005) selvityksen tavoitteena oli selvittää: mitä kasvuyrittäjyydellä 

tarkoitetaan, millainen on kasvuyrittäjän ja -yrityksen profiili, vertailla kasvuyrityksiä 

muihin yrityksiin ja miten ne poikkeavat muista sekä osoittaa kasvuyritysten merkitys 

kansantaloudelle työllisyyden kannalta. Selvityksessä tarkasteltiin seuraavia neljää 

ominaisuutta, joita on hyödynnetty myös tämän tutkimuksen haastattelukysymyksiä ja 

tukiaineistoa laadittaessa.  

 

1. Kasvuhakuisuus 

Kasvuhakuisuudella tarkoitetaan yrityksen omistajien sitoutumista kasvuun ja 

kehittämiseen. Yritys on usein omistajavetoinen. Sillä on kasvuun tähtäävä asenne 

ja kykyä riskinottoon. Riskinottokyvyn lisäksi yrityksellä on jo hyviä näyttöjä 

toteutuneesta kasvusta. Yritys toimii kansainvälisillä markkinoilla tai on 

hakeutumassa sinne. 

2. Kasvukyky 

Kuva 5: Kasvun ajurit (EK, Kasvun ajurit, 2005) 
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Kasvukyky määritellään strategiseksi osaamiseksi ja innovatiivisuudeksi. 

Yrityksellä on näiden lisäksi myös taloudellisia resursseja sekä realismia toteuttaa 

suunnitelmat. Verkostoituminen tukee yrityksen kasvukykyä. 

3. Tunnistettu kilpailuetu 

Tunnistettu kilpailuetu ja menestystekijät voivat perustua vahvaan tuotemerkkiin, 

laatuun, kustannustehokkuuteen, asiakaslähtöisyyteen sekä tehokkaaseen 

henkilöstön kehittämistoimintaan. 

4. Markkinamahdollisuus 

Tunnusomaista on, että kasvuyrityksellä on selkeä fokus, sen markkinoilla on 

kysyntää ja asiakastarve on tunnistettavissa. Yrityksellä on kasvupotentiaalia ja 

kilpailutilanne on yritykselle otollinen. (EK, Ernst & Young Oy, 2005, 6.) 

 

Yrittäjyydestä merkittävää merkitystä taloudelle on Wong et. al. tutkimuksen mukaan 

ainoastaan korkeaa kasvua omaavilla yrityksillä eli yrityksillä joilla on High Potential TEA 

(Wong et.al., 2005, 335, 344-345) ja toisin ilmaisten, korkea yrittäjyyden aste tai uuteen 

liiketoimintaan kannustava asenne ei takaa tehokasta taloudellista suorituskykyä tai nopeuta 

taloudellista kasvua. (Wong et.al., 2005, 344.) GEM-tutkimuksessa (2014) havaittiin 

kuitenkin, että Suomessa uusia yrityksiä ja yrittäjyyttä syntyy ja on syntynyt 

matalasuhdanteesta ja taantumasta huolimatta. Vaaditaan orastavaa kysyntää uusille 

tuotteille ja palveluille sekä kykyä havaita niiden suomat liiketoimintamahdollisuudet 

yhdessä yhteiskunnan suomien rakenteiden kanssa. Tästä huolimatta on mahdotonta 

etukäteen määritellä mistä uudet ideat ja niitä mahdollisesti toteuttavat uudet yrittäjät 

löytyvät, vaikka tutkimuksessa tunnistetaankin, että korkeasti koulutetuilla ja nuorilla 

aikuisilla miehillä on selkeä yrittäjäpotentiaali. Yrittäjäpotentiaalia ei kuitenkaan ole 

onnistuttu Suomessa kääntää yrittäjyydeksi, uusiksi yrityksiksi ja liiketoiminnaksi. 

Tutkimuksen yhteenvedossa ollaan jopa huolissaan siitä, että työllistymisvaihtoehtojen 

puuttuessa voi syntyä tuettua ´pakkoyrittäjyyttä´, jolla on heikot kasvun edellytykset. 

(Stenholm et.al., 2014, 6, 16.) 

 

”Taidot (skills) ovat moniulotteisia, jatkuvia ja kontekstiin liittyviä. Ne eivät ole sama asia 

kuin kyvykkyydet (competences).” Näin esittää Elizabeth Chell tutkimuksessaan (Chell, 

2013, 6). Taidoilla ja osaamisella on iso merkitys myös kasvuyritysten menestymisen 

kannalta. Taitoja ja osaamista on mahdollista kehittää ja saavuttaa opintojen kautta ja ne 
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kasvavat kokemuksen ja harjoittelun kautta. Yrittäjyys on pitkä ja moninainen prosessi ja 

siten eri taitojen ja osaamisen hallinta ovat tarkoituksenmukaista sen eri vaiheissa. Se on 

myös kykyä havaita mahdollisuuksia. (Chell, 2013, 22.) Aalto-yliopiston 

kauppakorkeakoulun yrittäjyyden professori Arto Lahti on tutkinut kasvuyritysmallia ja 

erityisesti sitä, miten se näkyy saksalaisessa talouselämässä, joka maailmalla tunnetaan 

nimellä Hidden Champions (HC). Tässä kasvuyritysmallissa on havaittu seuraavat yleiset 

tunnusmerkit: 

 

- Tavoitteena maailmanlaajuinen markkinajohtajuus uusien innovaatioiden avulla 

(monopoli asema toimitusketjussa) 

- Keskittyminen arvoketjussa yhteen asiaan, joka tehdään paremmin kuin kilpailijoilla 

(vaikea kopioitavuus, ei korvattavissa muilla ratkaisuilla) 

- Kotimarkkinoilta globaaleille markkinoille 

- Tuotekehitys ja innovointi ovat vahvaa. Yrityksissä merkittävästi enemmän 

patentteja kuin esim. patentti-intensiivisissä suuryrityksissä 

- Tärkein menestystekijä asiakaslähtöisyys 

- Yrityksissä on vahvasti sitoutunut ja korkeasti koulutettu osaava työvoima 

- Yrityksissä on vahva johtajuus ja johtamiskulttuuri. (Karjalainen, 2015.) 

 

Yrittäjyyttä kasvun mahdollistajana voidaan tarkastella myös tapayrittäjyyden kautta. 

Tapayrittäjäksi katsotaan tyypillisesti portfolio- ja sarjayrittäjät. Tapayrittäjä on henkilö, 

jolla on kokemusta useamman yrityksen perustamisesta ja hän on sitoutunut vähintään 

kahteen eri yritykseen samanaikaisesti. Tapayrittäjyyteen yhdistetään oppiminen ja 

kokemus. ”Yrittäjäkokemus parantaa kykyä tunnistaa ja hyödyntää 

liiketoimintamahdollisuuksia sekä vahvistaa muuta yrittäjän liiketoimintaosaamista.” 

(Niittykangas, 2007, 104.) Tapayrittäjät voidaan katsoa hyvinkin kasvuhakuisiksi ja kasvua 

tavoitteleviksi yrittäjiksi. Huovinen esittää väitöskirjassaan (2007) tapayrittäjistä 

näkemyksen, kuinka tapayrittäjä (sarjayrittäjä) luopuessaan omistamastaan yrityksestä, voi 

palata saman yrityksen omistajaksi myöhemmin uudelleen, mikäli uuden omistajan 

hallinnassa yritys ei tahdo menestyä tai sarjayrittäjä voi olla taloudellisen hyödyn 

tavoittelija, jolla keskeisenä päämääränä on nopea kasvu yritykselleen. (Huovinen, 2007, 

21.) Portfolioyrittäjällä on yhtä lailla kokemuksen ja toimialatietouden kasvaessa uusilta 

toiminta-alueilta mahdollisuus uudentyyppisen liiketoiminnan käynnistämiseen ja 
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kasvuhakuisuuteen. Tapayrittäjyys avaa uuden ja erilaisemman tavan ja mahdollisuuden 

yrittämiseen ja kasvuun kuin perinteinen orgaaninen tai rakenteellinen kasvu (Niittykangas, 

2007, 91). 

 

3.2 Kasvun kentät 

 

Laukkasen (2006) mukaan yritykset ovat liiketoimintaa ympäristön ehdoilla toteuttavia 

organisaatioita ja jotka ovat sidoksissa toimintaympäristöönsä. Liiketoimintalähtöisyys on 

yritysten toiminnan edellytys ja niiden olemassaolo- ja menestys riippuvat 

toimintaympäristöstä. Määrällinen ja laadullinen kasvu on kuvattavissa yrityksen kasvun 

nelikentällä (Laukkanen 2000, Taulukko 7).  

Taulukko 7: Yrityksen kasvun nelikenttä (Laukkanen 2000) 

 

Seudullisesti ajatellen yritysten toimintaympäristö ei ole yhdentekevää. Yrityksen 

toimintaympäristössä vaikuttaa poliittiset tekijät, sosiaaliset ja väestötekijät: työvoiman 

saatavuus ja koulutustaso, osaaminen, muuttoliike ja asenteet. Yritysten 

toimintaympäristöön vaikuttaa myös vaihdantaympäristö, johon kytkeytyy asiakkaat ja 
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markkinat. (Laukkanen 2006, 27-29.) Millaisia yritykset sitten ovat kasvukentiltään? 

Laukkasen (2006) mukaan seudullisessa kehittämisessä on syytä kiinnittää huomiota 

seuraaviin yrityskokoihin: mikroyritykset, erikoistuneet pienyritykset ja kasvuyritykset. 

Mikroyritykset ovat yrittäjävetoisia, yrittäjän itsensä työllistäviä, kapean toimialan omaavia 

yrityksiä, tyypillisesti ammatinharjoittajia, mutta myös muutaman henkilön (<10) 

työllistäviä yrityksiä. Näille yrityksille, seutukuntaa ajatellen, on tyypillistä seudullinen 

palveluntarjonta ja asiakkaat. Tässä yritysryhmässä on paljon pieniä henkilökohtaisia 

palveluja tarjoavia pienyrityksiä ja kauppaliikkeitä. Erikoistuneet pienyritykset ovat 

kookkaampia, mutta omistaja-yrittäjävetoisia vaativammalla toimialalla toimivia ja 

tyypillisesti kannattavia yrityksiä. Strategisesti ajatellen näissä yrityksissä on 

liiketoimintamalli ja ansaintalogiikka pidemmälle mietittyä ja niiden liiketoiminta on 

erikoistuneempaa ja vaikeammin kopioitavaa, vaikeammin korvattavissa tai vaikeammin 

jäljiteltävissä. Näissä yrityksissä omistaja-yrittäjän tavoitteet tai motiivi ei useinkaan ole 

kasvuorientoitunut. Kasvuyritykset ovat organisaatioltaan ja usein myös omistajapohjaltaan 

laajempia, vaativamman liiketoiminnan harjoittajia. Tämän ryhmän yrittäjillä ja yrityksillä 

kasvu ei aseta rajoitteita, mikäli kasvun edellytykset ja ehdot: strategiset ja toiminnalliset, 

ovat ratkaistavissa. Seutukuntien strategiaa ajatellen erikoistuneet pienyritykset ja 

kasvuyritykset ovat tärkeimpiä koon ja työllistämisvaikutusten vuoksi. (Laukkanen, 2006, 

30-32.)  

 

Yleistyksiä kasvuyritysten osuudesta ei kuitenkaan voida liiaksi tehdä. Tutkimuksessaan, 

joka toteutettiin Ruotsissa 1987 – 1996, Davidsson et. al. totesivat, että voimakkaasti 

kasvavien yritysten merkitystä ei ole yleismaailmallisesti todettu. Davidsson ja Delmar 

myös havaitsivat tutkimuksensa yhteydessä, että 10 % kärki niistä yrityksistä, jotka 

kasvoivat nopeimmin, lisäsivät työntekijöitään varsin vaatimattomasti ja alle puolet 

työvoiman lisäyksestä tapahtui yrityksissä, jotka kasvoivat orgaanisesti. (Davidsson et.al. 

2003.) Tästä ei voi tehdä suoria johtopäätöksiä Suomen tilanteeseen, mutta suuntaa antavana 

uskallan sen väittää olevan. Toisaalta Ruotsissa tehty tutkimus vuodelta 1998 osoittaa, että 

pienet yritykset synnyttävät uusista työpaikoista merkittävän osan. (Davidsson et.al.  1998,8, 

15-16.) Suomessa vuoden 2014 tilastokeskuksen tietojen mukaan mikroyrityksiä (0-9 

työllistäviä) oli 212428 ja niiden osuus kaikista yrityksistä oli 93 %, pieniä yrityksiä (10-49 

työllistäviä) oli 13154, keskisuuria (50 – 249 työllistäviä) oli 2265 ja suuria (yli 250 
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työllistäviä) oli 575 kpl. Jakauma Pielisen Karjalassa ei merkittävästi Suomen jakaumasta 

poikkea. Pienyritykset (0-4 työllistävät) ovat merkittävimmässä roolissa. Alueen kehitystä 

ajatellen pienyritykset ovat tärkeitä, mutta mikä on niiden rooli kasvussa ja työllistämisessä? 

 

3.3 Yrittäjyyspotentiaali 

 

Turun yliopisto on tutkinut yrittäjyyspotentiaalia Suomessa ja EU-maissa. 

Yrittäjyyspotentiaali nähdään GEM 2014 tutkimuksessa Suomessa olevan 42 %. 

Aikuisväestöstä siis tuo osuus tunnistaa hyvin liiketoimintamahdollisuuksia ympäristössään 

ja runsas kolmannes (>30 %) aikuisväestöstä uskoo, että heillä on riittävät taidot yrityksen 

perustamiseen ja sen johtamiseen. Näistä tuloksista huolimatta vain 6 % on aikeita ryhtyä 

yrittäjiksi tulevien kolmen vuoden aikana, eli heillä on yrittäjäaktiivisuutta. Tässä 

tutkimuksessa myös tulee esille koulutustausta, jonka mukaan Suomessa korkeasti 

koulutetut perustavat yrityksiä todennäköisemmin kuin alhaisemman koulutustason omaavat 

henkilöt (Stenholm et.al., 2014, Kuva 8). Kuitenkin Suomessa yrittäjien koulutustaso on 

alhaisempi kuin muissa Pohjoismaissa tai EU:n alueella (Stenholm et.al., 2014, Kuva 9). 

Huomattavaa on myös se, että ikäryhmässä 35–44 –vuotiaat yrittäjyysaktiivisuus on jo 10,5 

%, mutta muiden ikäluokkien osalta Suomen yrittäjyysaktiivisuus jää EU:n keskitasosta 

(Stenholm et.al., 2014, 3-4, 16-17). 
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Kuva 6: Yrittäjäaktiivisuus ikäryhmittäin (Stenholm et.al. 2014, 31) 

 

 

Kuva 7: Nykyisten yrittäjien ikäjakauma (Stenholm et.al. 2014, 32) 
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Kuva 8: Yrittäjäaktiivisuus koulutustason mukaan (Stenholm et.al. 2014, 34) 

 

 

Kuva 9: Nykyisten yrittäjien koulutustaso (Stenholm et.al. 2014, 35) 
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Laukkanen (2006), kuten aiemmin tuotiin esille, on jakanut yritykset kolmeen ryhmään 

niiden kasvuvaikutusten ja syntyedellytysten mukaan. Kehittämistoimien kannalta 

erikoistuneet pienyritykset ja kasvuyritykset ovat merkittävämpiä niiden koon ja 

työllistämisvaikutusten vuoksi kuitenkin niin, että tällaiset yritykset ovat vakiinnuttaneet 

asemansa ja roolinsa aluetaloudessa. Laukkasen mukaan seudullisen kehittämisen haasteina 

ovat ne yritykset joiden asiakaskunta, niin kuluttaja- kuin yritysasiakkaatkin, on pääasiassa 

seudun ulkopuolella ja vaativat enemmän kehittämispanoksia niin yrityksiltä, yrittäjiltä kuin 

seudulta. Ne kuitenkin tarjoavat myös parhaat mahdollisuudet kasvuun ja kehittymiseen. 

Hän toteaa myös, että liian yksioikoisia ja suoria päätelmiä siitä, mitkä yrityksistä olisivat 

suotuisia tapauksia aluekehittämistä ajatellen. (Laukkanen, 2006, 30-33.) 

 

 

Kasvu, kansainvälisyys ja innovatiivisuus ovat tekijöitä, joilla voidaan arvioida uusien ja 

toimivien yritysten kyvykkyyttä markkinoilla ja aluetalouden edistäjinä.  

 

Taulukko 8: Pk-yritystyyppejä niiden kasvuvaikutusten ja syntyedellytysten 

mukaan (Laukkanen, 2006, s.33)  
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3.4 Kasvutavoitteet 

 

Turun yliopistossa on tutkittu GEM 2014 tutkimuksessa yrittäjyysaktiivisuutta ja yrittäjien 

tavoitteita. Vuoden 2014 tutkimuksessa todetaan, että suomalaisten yrittäjien kasvutavoitteet 

ovat lisääntyneet aikaisempiin vuosiin verrattuna. Korkean kasvun tavoittelijoita on noin 12 

% yrittäjistä. Korkean kasvun tavoitteena tässä tutkimuksessa on ollut 20 työpaikkaa 

seuraavien viiden vuoden aikana. Tämä on hyvä EU keskiarvoa (9 %) korkeampi tavoite. 

Kansainvälistyvät yritykset kasvuvaikutukseltaan ovat merkittäviä aluetalouden kannalta. 

Kuitenkin GEM 2014 tutkimuksen mukaan Suomessa vain 13 %:lla alkuvaiheen yrittäjistä 

on kansainvälistymispyrkimyksiä. Suomen osuus on EU-alueen alhaisin. Innovatiivisuus on 

myös liiketoimintaa ja yritystä eteenpäin vievä tekijä. Se tukee yrityksen mahdollisuuksia 

menestyä markkinoilla ja kilpailussa niin kotimaisilla kuin kansainvälisilläkin markkinoilla. 

”Menestyksekäs liiketoiminta edellyttää vaikeasti jäljitettävää kilpailuetua” (Tikkanen & 

Vassinen, 2007, 202), joka ei ole yksinomaan teknologisesta erinomaisuudesta muodostuvaa 

vaan siihen sisältyy myös markkinointiosaaminen ja organisatorinen paremmuus. GEM-

tutkimuksessa suomalaisista uusista yrittäjistä ainoastaan 23 % oli innovaatiohakuisia. 

Heidän osuutensa jäi alle EU-keskiarvon. Vielä merkittävämpää on, että yli 3,5 vuotta 

yrittäjinä toimineiden tavoitteet olivat alhaisemmat kuin aloittavien yrittäjien tavoitteet. 

(Stenholm et.al. 2014, 4-5, 16-25.) Toisaalla Pohjoismaisessa tutkimuksessa, jossa 

selvitettiin nuorien, nopeasti kasvavien yritysten tilannetta, niin maakohtaisissa 

erityislöydöksissä Suomen kohdalla nousi vahvasti esille seuraavat ominaisuudet: Suomessa 

gazelliyritysten määrä on alhainen, mutta niiden kasvu on nopeampaa ja niistä tulee isompia 

kuin muissa Pohjoismaissa. Suomi jää heikkoon asemaan, kun arvioidaan yrittäjyyteen 

liitettyjä kyvykkyyksiä, mutta Suomi on parantanut asemiaan yrityskulttuurin osa-alueella. 

(Napier et. al. 2012, 23, 25, 47.) 

Elinkeinoelämän keskusliiton (EK) tilaamassa selvityksessä ”Kasvun ajurit” tavoitteena oli 

selvittää: 

- mitä kasvuyrittäjyydellä tarkoitetaan 

- millainen on kasvuyrittäjän ja kasvuyrityksen profiili 



 
29 

 

 
 

- verrata tilastollisten tunnuslukujen perusteella, kuinka kasvuyritykset poikkeavat 

koko yrityspopulaatiosta 

- osoittaa kasvuyritysten merkitys kansantaloudessa erityisesti työllisyyden kannalta 

Tämä selvitys perustui kvantitatiiviseen ja kvalitatiiviseen aineiston käsittelyyn. Samoin 

perustein on selvitetty Pielisen Karjalan aluetta koskevien Pk sektorin yritysten tilannetta. 

Elinkeinoelämän keskusliiton EK tilaamassa selvityksessä kvantitatiivinen aineisto koostui 

yritysten tilinpäätösaineistosta, tilastokeskuksen yritysrekisteristä sekä koulutus- ja 

toimipaikka-aineistosta. Kvalitatiivinen aineisto muodostui ”Entrepreneur of the Year” 

(EOY)-kilpailuun osallistuneiden yritysten haastatteluista, joihin Ernst & Youngilla oli 

rajattu oikeus hyödyntää aineistoa selvityksessään. Pielisen Karjalassa yrityshaastattelut on 

toteutettu osittain PIKESin Vienti- ja tuontiselvityksen 2015 ja Ennakointi 2016 

haastattelujen yhteydessä ja sekä erillisinä teemahaastatteluina, joissa on käytetty 

kasvuyrittäjyystutkimukseen laadittua kysely- ja arviointilomaketta. Yllä mainitussa 

”Entrepreneur of the Year” -kilpailussa haastatellaan vuosittain 60–80 yrittäjää. Nämä 

yrittäjät ja heidän yrityksensä ovat valikoituneet kilpailuun kaksivaiheisen karsinnan kautta. 

Ensimmäisessä vaiheessa yritysrekisteristä on poimittu 500 kasvukriteerit täyttävää yritystä. 

Toisessa vaiheessa viidestäsadasta potentiaalisesta ehdokkaasta valikoituu 60–80 yrittäjää 

kasvukilpailuun. Tässä selvityksessä kohderyhmän ensivaiheen karsinta on aloitettu 

seuraavilla kriteereillä: 

- yrittäjä omistaa yrityksestä huomattavan osuuden ja toimii sen johdossa 

- yrityksen toiminta on viime vuosina ollut kasvavaa ja kannattavaa 

- oma pääoma on edellisinä vuosina ollut positiivinen 

- henkilöstömäärä on yli kymmenen 

- liikevaihto on vähintään viisi miljoonaa euroa 

Taloudellisten tunnuslukujen lisäksi arviointi pohjautuu ehdokkaiden henkilökohtaiseen 

haastatteluun, jossa kartoitetaan yrittäjyyden eri osa-alueita. Henkilöstön määrää, 

liikevaihdon kehitystä ja kannattavuutta on tarkasteltu aikavälillä 1999–2004. 

Vertailuaineistoa on saatu Tilastokeskuksen yritystilastoista. Selvityksen tarkoituksena on 

lisätä päätöksentekijöiden ja yrittäjien tietämystä kasvuyrittäjyydestä ja -yrityksistä 
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Suomessa, nostaa yrittäjyyden yleistä arvostusta sekä edistää PK yritysten strategista, 

pitkäjänteistä, rohkeaa ja työllistävää kasvua Suomessa. (EK, Ernst & Young 2005,7.) 

Omistajuuteen liittyvä osaaminen on yhteiskunnallisesti merkityksellistä yritystoiminnan 

jatkuvuudelle ja kasvuyrittäjyyden tukemiselle. Ikäheimon ym. mukaan (Ikäheimo et.al., 

2014, 28) omistuksen tavoitteisiin, liittyen korkealle yrittäjien ja omistajien näkemykseen, 

mukaan nousi varallisuuden kartuttaminen, liiketoiminnan jatkuvuus ja yrityksen kasvu. 

Kasvuun liittyvät tavoitteet ovat omistajille tärkeitä. Omistajuutta ajatellen yllättävää 

minusta oli kuitenkin se, että suurimman ryhmän muodostivat omistajat, joilla ei ollut 

tavoitteita omistamiselle. (Ikäheimo et.al., 2014, 33-34.)  

 

3.5 Kasvuyritykset ja kasvun strategiat 

 

OECD – Eurostatin sekä TEM määritelmän mukainen kasvuyritys on vähintään kymmenen 

henkilöä työllistävä yritys, jonka kasvuvauhtia kuvaa 10 prosentin lisäys yrityksen 

henkilöstön tai liikevaihdon määrässä vuosittain tulevien kolmen vuoden aikana tai toisella 

tapaa määritettynä, kasvuyritys on vähintään 20 % vuodessa henkilöstöltään tai 

liikevaihdoltaan kasvava yritys. (Eurostat Statistics Explained 2014.) Pielisen Karjalan 

alueen yrityskenttä ja kokoluokka huomioiden, tutkimuksessa huomioidaan myös alle 10 

henkilöä työllistävät yritykset ja alueen mikroyritykset.  

 

Kasvavan keskisuuren yrityksen muutoksiin liittyen Crijns ja Ooghe ovat tutkineet yritysten 

kasvuprosessia keskisuurissa (yli 70 työntekijää) omistajavetoisissa yrityksissä Belgiassa, 

joilla on ollut vähintään viiden vuoden aikana seuranta niin liikevaihdon kuin henkilöstön 

muutoksen osalta. Seuraavassa kuvassa on kuvailtu niitä tutkimuksessa käytettyjä 

läpileikkauksia, jotka indikoivat yrityksen kriittisiä kasvun vaiheita. (Crijns ja Ooghe, 1996, 

85.) 
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Kuva 10: Kasvavan yrityksen muutokset (Crijns ja Ooghe, 1996) 

 

Tutkimuksessaan Crijns ja Ooghe (1996) havainnoivat yrityksen kasvua strategioihin liittyen 

hyvin, käyttämällä kolmea eri poikkileikkausta. Poikkileikkauksessa ”omistus-strateginen 

johtaminen” he kuvaavat, miten perheyrityksessä omistajuuteen ja omistuspohjan 

laajentamisen liittyen, siirryttäessä tai otettaessa perheen ulkopuolisia omistajia mukaan 

yrityksen omistajuuteen, tulee rajapinta omistajuuteen liittyen avata ns. suljetusta avoimeen 

malliin. Samalla tavalla he kuvaavat strategista johtamista, jossa perheyritysmuodossa 

johtaminen ei ole dokumentoitua, suunnitelmallista ja siirryttäessä kasvupolulla eteenpäin, 

täytyy strategiseen johtamiseen ottaa mukaan suunnitelmallisuus ja dokumentoidut 

toimintatavat. Siirrytään epämuodollisesta strategisesta johtamisesta muodolliseen 

johtamiskulttuuriin. (Crijns ja Ooghe, 1996, 90 – 94, 99.) 

  

Wiklund ja Shepherd (2003) esittävät kuvan, joka hahmottaa kuinka pienissä yrityksissä 

käytettävissä olevien resurssien ja kasvupyrkimysten kautta voidaan luokitella yritykset 

neljään eri ryhmään niiden kasvusuuntautuneisuuden mukaan. 
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Taulukko 9: Yrityskasvun nelikenttä (Wiklund & Shepherd, 2003) 

 

Kasvu yrityksissä muodostuu useilla eri tavoin. Kasvu muodostuu ja syntyy yritysten ja 

erityisesti yrittäjien ja yritysjohdon yrityksilleen asettamien visioiden ja niiden pohjalta 

muodostettujen strategisten valintojen ja täytäntöönpanotoimenpiteiden kautta. Tehtyjen 

tutkimusten ja selvitys tuloksena kasvulle on olemassa kuitenkin muutamia selkeitä linjoja, 

joiden kautta kasvu muodostuu. Haasteena on tunnistaa kasvuyritykset, joiden syntyä ja 

toimintaa pidetään yhteiskunnan kannalta erittäin toivottavana. Kasvuyritykset luovat 

merkittävän osan uusista työpaikoista. (TEM-julkaisu, Rikama, 2013, 64) Rikaman 

esittämän (TEM-julkaisu, 2013,72) näkemyksen mukaan orgaaninen kasvu noudattaa 

tasaisempaa polkua ja on markkinavetoista ja kasvua edes auttavat yritysten hyvät verkostot, 

asiakassuhteet ja markkinoita houkuttelevat tuotteet. Rikaman mukaan tuolloin ollaan aidon 

kasvun jäljillä ja hänen mukaansa on oleellista kyetä tunnistamaan aidot kasvuyritykset ja 

kohdentamaan tukipolitiikka heille ainakin kasvun alkutaipaleella. Pielisen Karjalassa 

tutkimuksen yhteydessä tehdyissä haastatteluissa nousi orgaaninen kasvu keskeisimmäksi 

kasvupoluksi.  

 

Yritysten kasvattaminen ei kuitenkaan ole helppoa vaan edellyttää pitkäjänteisyyttä ja 

selkeää strategista valintaa ja päätöstä yrittäjältä, omistajilta ja yritysjohdolta. 

Tutkimuksessaan Kiander et. al. saivat tulokseksi, että 70 % yrittäjistä koki yrityksen 

kasvattamisen vaikeaksi (Kiander, 2006, 17). Elinkeinoelämän keskusliiton (EK) sekä 

liikkeenjohdon ja taloushallinnon asiantuntijaorganisaation Ernst & Youngin (E & Y) 2005 

lähtökohtana on, että näkökulma kasvuun on tunnistettava. Kasvuyrittäjyydessä on kyse 

yrityksen pitkäjänteisestä kasvusta ja tunnistetusta kasvumahdollisuudesta ja kasvu 
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sellaisenaan, ei ole välttämättä yrittäjälle itsetarkoitus. Kasvu nähdään monitahoisena 

ilmiönä, jonka mittaaminen vaatii tilastojen ohella laadullisia arviointeja. (Ernst & Young, 

2005, 5.) Liiketaloustieteellisen näkemyksen mukaan yritystenkasvu on moninainen ilmiö. 

Se voi olla orgaanista kasvua, joka ilmenee markkinaosuuden tai markkina-alueen kasvun 

(geneerinen), asiakkaiden uusien tarpeiden ja kysynnän kautta tai uusin tuottein ja 

palveluinnovaatioin. Kasvua voi tapahtua myös suuntautumalla uusille liiketoiminnan 

kasvupoluille (diversifiointi) tai toteutua epäorgaanisen kasvun kautta yritysostoin tai 

fuusioiden kautta. (TEM-julkaisu, 2012, 71.) Pk-yritysten kasvu liikevaihtoa ja myyntiä 

kasvattamalla on sisäisen kasvustrategian keinoilla toteutettua kasvua ja ostamalla tai 

fuusioitumalla toisten yritysten kanssa sekä verkostoitumalla, yritys kasvaa ulkoista 

kasvustrategiaa toteuttaen (Varamäki & Tornikoski, 2007, 167-170). 

 

Yritysten kasvulla tarkoitetaan ja tavoitellaan eri asioita ja kasvuyritysten määrä vaihtelee 

eri määritelmän ja näkökulman mukaan. Tutkimuksensa johdannossa Shepherd ja Wiklund 

tuovat esille yritysten kasvuun liittyen tutkimusten tutkimukselliset eroavaisuudet ja 

kriteerit. He huomauttavat, kun mittareina käytetään esimerkiksi absoluuttista henkilöstön 

kasvua, niin onko tällöin tarkoituksenmukaista viitata suhteelliseen henkilöstömäärän 

kasvuun. Tai, kun kasvua tutkitaan absoluuttisen liikevaihdon tai pääomien (varojen) kasvun 

kautta, niin onko tarkoituksenmukaista kerätä tietoa 1-vuoden aikajänteellä vai 3-vuoden 

aikajänteellä. Heidän tarkoituksensa oli omassa tutkimuksessaan tuoda esille 

kasvuyritystutkimuksissa käytettyjen eri mittareiden ja mittausten väliset samanaikaiset 

yhteydet ja niiden toimivuus, joilla kasvuyrityksiä arvioidaan. Heidän tutkimuksensa 

vahvisti yhtäläisyyksien olemassaoloa, mutta toi myös esille niitä seikkoja joille 

yhtäläisyyttä ei löytynyt. Omaa tutkimusta ajatellen tämä osittain vahvistaa sen, kuinka 

vaikeaa on kasvuyrityksiä arvioida vain yhden mittarin perusteella tai kun mittareita on 

useita, niin niiden yhdistelmien perusteella. (Shepherd, Wiklund, 2009, 106, 119.) 

Tutkimuksessaan ”Kohdennus kasvutapaan kasvun määrän sijasta” McKelvie ja Wiklund 

huomauttavat, että heidän näkemyksensä mukaan se, ”kuinka” yritykset kasvavat, on 

välttämätöntä ymmärtää paremmin ennen kuin voimme arvioida ja kääntää huomiomme 

sille, miten paljon” yritykset kasvavat. (McKelvie, 2010, 261.) Pukkinen et. al. teoksessaan 

”Kasvun olemus ja reitit” huomauttavat, että kasvulla tarkoitetaan tilanteesta riippuen hyvin 

eri asioita ja että yksittäinen määritelmä voidaan käsittää hyvin eri tavalla. Heidän 

käyttämänsä esimerkin mukaan eroja syntyy mm. kasvun tunnusluvun sisällön suhteen. 
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Tilanteessa, jossa kasvua mitataan esimerkiksi liikevaihdon kasvulla, löytyy kasvuyrityksiä 

enemmän kuin mitattaessa henkilöstömäärän perusteella. Heidän mukaansa, mitä useampia 

tunnuslukuja ja kriteerejä käytetään samanaikaisesti, sitä pienempi on kasvuyritysten määrä. 

Yritysten kasvua mitataan useissa eri tutkimuksissa henkilöstön määrän kasvulla. 

Henkilöstön määrällä mitattuna kasvu on helppo arvioida ja se on mittarina luotettava, mutta 

ei ainoa. Yrityksen rahoitustarvetta arvioitaessa ja yrittäjiltä kyseistä seikkaa tiedusteltaessa 

voidaan jossain määrin päätellä yritysten kasvun mahdollisuuksia ja kasvuhalukkuutta. 

Rahoitus liittyy oleellisesti pienten ja keskisuurten yritysten kykyyn kasvuun ja 

kasvumahdollisuuksien hyödyntämiseen (Kiander et.al. 2006, 18). Pienten ja keskisuurten 

yritysten kasvustrategioista yksi tyypillisimmistä on panostus tuotteisiin ja palveluihin. 

Tämä edellyttää tuote- ja palvelukehitykseen panostuksia niin rahallisesti kuin osaamisenkin 

suhteen. Tämä kasvustrategia on kallista ja myös riskialtista. Ulkoinen kasvustrategia on 

mahdollisuus yrityksille, joilla on kasvukykyä, mutta ei halua lisätä omaa henkilöstöään, 

organisaatiota tai investoida teknologiaan (Varamäki & Tornikoski, 2007, 169).   

Markkinoilla pysymiseksi yrityksen on kuitenkin kyettävä uudistumaan, mikäli kasvu on 

asetettu yrityksen yhdeksi tavoitteeksi (Kiander et.al. 2006, 19). Tuotekehitys näyttää 

kuitenkin keskittyvän suurempien yritysten kasvustrategiaan vahvemmin. Panostus myynti- 

ja markkinointitoimenpiteisiin ja investointeihin kasvun mahdollistajana on toinen yritysten 

kasvustrategioihin liittyvä toimenpide. Siinä vaihtelua on selvästi enemmän kuin 

panostuksessa tuotekehitykseen. (yllättävää, että myyntiä ja markkinointia ei nähdä 

pienyrityksissä merkittävä kasvuntekijänä). ”Markkinointiosaamisen matala taso Suomessa 

verrattuna teknologiseen osaamiseen on huolestuttava” (Tikkanen & Vassinen, 2007, 192). 

Verkostoituminen on vahvistunut kasvutoimenpiteenä ja -keinona yritysten strategioissa. 

Yhteistyö eri muodoissaan ja sen mahdollisuudet nähdään kasvustrategiana niin pienissä 

kuin suurissakin yrityksissä (Kiander et.al. 2006, 21). Verkostoituminen voi olla vaihtoehto 

kasvavalle yritykselle, kun se on tietoinen valinta (Vesalainen, 2007, 154-155). Suomen 

suhteellisen pientä kotimarkkina-aluetta ajatellen kansainvälistymisen uskoisi olevan 

monille suomalaisille niin pienille kuin suurillekin yrityksille yksi keskeinen kasvustrategian 

keino. Globalisaatio tulee Suomen kotimarkkinoille tuonnin kautta, joten viennin luulisi 

olevan yksi merkittävä tapa kasvattaa suomalaisten yritysten tuote- ja palvelumyyntiä. 

Kansainvälistyminen ei kuitenkaan ole kaikille yrityksille mahdollista tai edes tarpeen. 

Kotimarkkinoilla toimivia yrityksiä tulee aina olemaan, mutta myös palvelumarkkinoilla 

kansainvälinen kilpailu tulee lisääntymään. Kuitenkin, vaikka tutkimuksessa Kiander et.al. 
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(2006, 21 - 23) vastaukset jakautuivatkin varsin tasaisesti, kansainvälisyyteen kasvun 

mahdollistajana suhtautui kuitenkin lähes 50 % vastanneista kielteisesti. Annetuista 

vastauksista on kuitenkin luettavissa, että yrityskoko vaikuttaa merkittävästi. Suurten ja 

suurempien yritysten joukossa kansainvälisyys nähdään tärkeämmäksi kuin pienten 

yritysten joukossa. Pielisen Karjalan tilannetta ajatellen tämä on minusta huolestuttavaa, 

koska alueen yritykset ovat pääasiassa pk-sektorilla eivätkä ole kansainvälisen kilpailun 

ulottumattomissa. Varsin selkeästi tulee esille yrittäjien osaaminen ja asiantuntemuksen 

puuttuminen kansainvälisyyttä mietittäessä. Tutkimuksessa kansainvälistymisestä ja 

tarkennetuilla kysymyksillä saatiin esille, että kansainvälistymiseen tarvittavia neuvoja 

tarvitaan koko yritysjoukossa, vaikka osuudet pysyttelevät noin kolmanneksessa 

yritysjoukosta. 

 

Kasvustrategiana voidaan pitää myös tapayrittäjyyttä. Portfolio- ja sarjayrittäjyydessä kasvu 

ja kasvun tekeminen ovat keskeinen osa päätöstä portfolio- ja kasvuyrittäjäksi ryhdyttäessä. 

Valmista liiketoimintaa ostavalle yrittäjälle on tärkeämpää mahdollisuus vaurastua. He myös 

korostavat enemmän aiemmin syntyneitä verkostosuhteita, liiketoimintaosaamista ja 

yrittäjätiimiä kuin toimialatiedon merkitystä. (Niittykangas, 2007, 98-100.) Kiander et.al. 

tutkimuksessa (2006, 30) portfolioyrittäjiksi ilmoittautui noin 30 % vastaajista, eli he ovat 

mukana tai heillä on vaikutusta useamman kuin yhden yrityksen omistajana tai yrittäjänä. 

Kasvututkimusta ajatellen tämä on merkittävä osuus. Samansuuntaiseen tulokseen on 

päässyt Huovinen väitöskirjatutkimuksessaan Pohjois-Savon yrityskentässä. Hänen 

tutkimukseensa osallistuneista yrittäjistä lähes 43 % oli ollut yrittäjänä vähintään kahdessa 

yrityksessä (Huovinen, 2007, 137). Tutkimuksessa, joka tehtiin Suomessa vuosina 2002 – 

2005 valtaosa yrityksistä suhtautui toimintaansa positiivisesti, eli kasvuodotukset olivat 

korkealla. Kyseisessä tutkimuksessa vuoden 2005 aineistossa positiivisesti yrityksen 

liikevaihdon kasvuun lähitulevaisuudessa uskoi 51 % (vuonna 2005 67,7 %) vastanneista 

(Kiander, et.al. 2006, 15). Kyseisessä kyselytutkimuksessa oli vuosittain noin 700 yritystä 

mukana ja niistä ainoastaan noin 5 % oli suuryrityksiksi luokiteltavissa. Yrittäjien 

odotuksissa ja tavoitteissa kasvattaa yritystään suuremmaksi on nähtävissä kuitenkin 

eroavaisuuksia, joita on tarpeen selvittää työssä myös Pielisen Karjalan yrittäjien 

keskuudesta. Kiander et.al. tutkimuksessa yritysten koko näkyi yrittäjien halukkuudessa 

kasvattaa yritystään. Pienemmissä yrityksissä vain joka neljäs yrittäjistä toi esille 

halukkuutensa kasvattaa yritystä, kun taasen keskisuurten yritysten joukossa 
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kasvuhalukkuutta oli joka toisessa yrittäjässä. (Kiander et.al., 2006, 17.) Pielisen Karjalaa 

ajatellen yritystoiminnan jatkuvuus on kasvun ohella eräs keskeinen yritystoiminnan 

säilyttämiseen alueella liittyvä tekijä. Kiander ym. (2006, 24 – 25) tutkimuksessa tulee esille, 

että Suomessa perheyrityksiä on lähes 2/3 osaa ja niistä arviolta kolmanneksella ei ole 

kyselyhetkellä ollut tiedossa jatkajaa ja sukupolvenvaihdoksen tekeminen koetaan 

vaikeaksi. 

 

3.6 Kasvun kriittiset tekijät 

 

Mitä kasvu on ja mitkä ovat kasvun kriittisiä tekijöitä? Yrittäjyyteen vaikuttaa yrittäjän 

persoonallisuus ja motivaatio. Yrittäjä ottaa riskin ja vaikuttaa omilla valinnoillaan ja 

päätöksillään, miten yritystään haluaa viedä eteenpäin ja mahdollisesti kasvattaa. 

Yrittäjyyteen ja yrittäjiin liittyen tutkimukset voidaan jakaa karkeasti piirreteoreettisiin ja 

käyttäytymistieteellisiin tutkimuksiin. ”Piirreteorioissa ollaan kiinnostuneita yrittäjien 

persoonallisuudesta” (Huovinen, 2007, 63). Yrittäjyyteen liittyy myös piirreteoriat. Tähän 

tutkimukseen ei ole laadittu uutta piirreteoriaa kasvuyrittäjän profiloimiseksi, vaan on 

käytetty jo aiemmin tutkittua tietoa kasvuyrityksistä ja kasvuyrittäjyydestä (esim. Gartner 

W. 1989 ”Who is an Entrepreneur?”). 

 

Käyttäytymistieteellisissä tutkimuksissa ollaan kiinnostuneita päätöksistä ja toimenpiteistä, 

joihin yrittäjä ryhtyy ja joihin yrittäjä päätyy yritystä perustaessaan tai liiketoimintapäätöksiä 

tehdessään. Yrittäjillä on vahva tahto, sitoutumisen tarve, riskinottohalukkuus ja 

epävarmuuden sietokyky. Yrittäjyyteen ja yrittämiseen liittyvät riskit voidaan jakaa karkeasti 

liiketoiminnallisiin ja henkilökohtaisiin riskeihin, joilla on merkitystä myös kasvun 

tavoitteluun ja kasvun kriittisten tekijöihin. (Huovinen, 2007, 63-70.) Huovisen 

väitöskirjassaan esittämä kuvio Bygraven esittämästä liiketoiminnan syntyprosessista kuvaa 

hyvin niitä yksilöllisiä, sosiologisia ja organisatorisia piirteitä, joita yrittäjistä löytyy 

(Huovinen, 2007, 68). 
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Taulukko 10: Liiketoiminnan syntyprosessi (Bygrave, 1994, 3) 

 

 

Yritysten kasvuun liittyen Soininen et.al. kvantitatiivisessa tutkimuksessa, innovatiivisuus 

ja pro-aktiivisuus näkyivät positiivisesti kasvusuuntautuneissa yrittäjissä ja yritysjohtajissa, 

kun taasen selviämiseen asennoituneet yritysjohtajat osoittivat alhaisempaa 

riskinottohalukkuutta. (Soininen et.al., 2013, 611.) Tutkimuksen tuloksista on heidän 

mukaansa vahvasti havaittavissa, että yrittäjyysasennoitumisen (EO = Entrepreneurial 

Orientation) voi vahvasti esittää omistajajohtajien persoonallisuuden piirteillä ja että 

omistajajohtajien arvot ja heidän asennoitumisensa liiketoiminnalleen asetettujen 

tavoitteiden (kuten kasvulle ja selviämiselle) ovat selkeästi kytköksissä 

yrittäjyysasennoitumiseen. (Soininen et.al., 2013, 625.) Yrittäjät sietävät epävarmuutta 

paremmin ja ovat valmiimpia tekemään päätöksiä epävarmemmissa olosuhteissa. Brundin 

ja Gustafsson tutkimuksessaan yrittäjien ”päätöksenteosta epävarmuuden vallitessa” toivat 

esille väittämän ja tunteisiin liittyviä seikkoja, kuten: itsevarmuus, haasteet ja toivon, jotka 

lisäsivät taipumusta jatkaa investointeja epävarmuuden vallitessa (Brundin & Gustafsson, 

2012, 568, 580). Huovinen väitöskirjassaan (2007,55) tuo esille johtamisen ja 

johtamisjärjestelmiin omaksutut käytännöt ja joita hyödyntämällä yritykset voivat toteuttaa 

valitsemaansa strategiaa ja siten vaikuttaa yrityksen menestymiseen. Tutkimuksessaan 

Soininen et. al. toivat esille tuloksissa, että yrittäjillä joilla on vahva motivaatio, omaavat 
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merkittävämmän kyvyn kasvuun ja näyttäytyvät innovatiivisimpina, pro-aktiivisempina ja 

ovat valmiimpia suurempaan riskinottoon (Soininen et. al., 2013, 625). 

 

4. Tutkimusote ja -menetelmät (Metodologia) 

 

Tämän tutkimuksen lähtökohtana on ollut ajankohtaisuus ja työelämälähtöisyys. Tieteellisen 

tutkimuksen tavoitteena on löytää ja tuottaa uutta tarvittavaa tietoa tai löytää 

mahdollisuuksia soveltaa, aikaisemmissa tutkimuksissa tutkijoiden löytämää tietoa, 

toiminnan kehittämisessä. (Vilkka, 2015, 33.) Tälläkin tutkimuksella halutaan löytää uutta 

tietoa tekijöistä kasvuyrittäjyyteen ja kasvuyrityksiin liittyen ja saada tukea niille väittämille, 

joita muissa tutkimuksissa on esitetty kasvuyrityksiin ja -yrittäjyyteen liittyen. Löydöksillä, 

mikäli niitä Pielisen Karjalan alueelta onnistutaan löytämään tai havaitsemaan, halutaan 

käyttää työkaluina uusien yrittäjien ja yritysten löytämisessä, joilla olisi potentiaalia kasvun 

polulle. Tutkimuksella halutaan tuottaa sellaista aineistoa, jota ei Pielisen Karjalan alueella 

ole aiemmin ollut hyödynnettävissä yrityskehittämisessä. Tutkimuksella halutaan hyödyntää 

niin Pielisen Karjalan kehittämiskeskuksen kuin alueen kuntienkin mahdollisuuksia 

kartoittaa potentiaaliset kasvuyritykset ja -yrittäjät. Tämän tutkimuksen lähtökohdat ovat 

soveltavassa tutkimuksessa. 

 

4.1 Tutkimuskohteen valinta  

 

Haasteena kasvuyrittäjyystutkimuksessa ja sen keskeisimmässä tutkimuskysymyksessä on, 

kuinka tunnistaa kasvuyritys (TEM 2013, 65) ja kasvuyrittäjä. 

 

 

Kuva 11: Kasvun tiet 
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Tutkimuskohteita valittaessa on käytetty toimialaluokituksen TOL 2008 -järjestelmän mu-

kaista luokittelua. Vastaava luokittelu on käytössä PIKES Oy:n asiakashallintajärjestelmässä 

(CRM). Tutkimuksessa pyritään noudattamaan niitä mittareita, jotka ovat tyypillisesti käy-

tössä Suomessa, kun arvioidaan yritysten kasvua. Kuitenkin, jo tutkimusaluetta pohdittaessa 

oli selvää, että Pielisen Karjalan alueella ei ole merkittävästi sellaisia yrityksiä, jotka yleisillä 

mittareilla arvioiden täyttäisivät niiden kriteerit, joten merkittävä osa tutkimukseen mukaan 

valituista yrityksistä ovat selvityksessä mukana kevyemmin mittarein. Tutkimuksessa huo-

mioidaan myös alle 10 henkilöä työllistävät yritykset ja alueen mikroyritykset.  

 

Kasvuyritysmääritelmän (TEM, OECD) mukaan, kun henkilöstö kasvaa kolmen vuoden 

aikana 20 % vuodessa ja lähtötilanteessa yrityksessä on ollut vähintään 10 henkilöä, se 

tulkitaan kasvuyritykseksi. Tämän perusteella eräs seurattava ja yritysneuvonnassa 

huomioita muuttuja, mittari on henkilöstön kasvu ja sen seuranta, kun yrityksessä on 

tapahtunut tai tapahtumassa ensimmäinen 20 % henkilöstölisäys. Henkilöstölisäys OECD:n 

määritelmän mukaan on yksi kasvun mittareista. Toinen, vastaava henkilöstömäärän kasvun 

mittari on pienempien ja aloittavien yritysten nopeaan kasvuun ja siinä tapahtuneeseen 

muutokseen liittyvä. Tutkimuksessa on käytetty Toimiala ONLINE-palvelun tarjoamaa 

mittaria, jossa henkilöstömärän kasvua on tarkasteltu seuraavasti suhteellisten osuuksien 

kasvun kautta. Online-palvelussa kasvuvauhtia on tarkasteltu keskimääräisen vuosikasvun 

kautta: 10 %, 20 %, 30 % tai 100 % vuosikasvuna. Toimiala ONLINE-palvelussa 

kasvujakson alun henkilöstömäärä poikkeaa OECD:n ja TEM:n määritelmästä. Kasvujakson 

henkilöstömäärä Toimiala ONLINE-palvelun alussa on joko 3, 5 tai 10 henkilöä. Toimiala 

ONLINE-palvelun kasvuyritystilastot on toteutettu teknisesti edellä mainitut kriteerit 

täyttäen. Palvelun tuloksissa on huomioitu seuraavat henkilöstön kasvuun taustalla 

vaikuttavat tekijät, kuten fuusiot ja konsernijärjestelyt ja ne ovat kasvun taustat tuloksissa 

esitetyt. PIKES Oy:n yritysrekisteristä ja kaupparekisteritiedoista saatiin potentiaalisten 

kasvuyritysten ikätieto, yritysten lukumäärä, koko liikevaihdon (€) ja henkilöstön määrän 

(kpl) mukaan käsittelyyn ja kasvupotentiaalin tunnuslukumallin yhdeksi arvioitavaksi 

mittariksi. Tässä hyödynnettiin sekä Pikesin CRM-järjestelmää ja Asiakastieto Oy:ltä hankittua 

Pielisen Karjalan yritysrekisteriä. Tässä yhteydessä on voitu tarkastella myös alueen 

yritysvarannon ajallista kehitystä aloittaneiden ja lopettaneiden yritysten näkökulmasta. 

Pielisen Karjalan yritysvarannon rakenteellinen ja dynamiikan tarkastelu perustuu 
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tilastopohjaiseen ja muun jo olemassa olevan aineiston analysointiin. Käytettävissä olleen 

Toimiala ONLINE -palvelun kautta on voitu hakea Pielisen Karjalan alueen kasvuyrityksiä, 

jotka täyttävät yleiset kasvulle asetetut kriteerit.  

 

4.2 Tutkimusstrategia 

 

Tämä tutkimus koostui kahdesta eri vaiheesta. Ensimmäisessä vaiheessa rakennettiin ja 

haettiin tausta-aineistoa akateemisesta ja tieteellisestä viitekehyksestä, joka koostui niin 

kansainvälisen kuin kotimaisen kasvuyritys- ja yrittäjyystutkimuksen keskeisistä 

julkaisuista. Toisessa vaiheessa, joka koostui kolmesta ajallisesti eroteltavissa olevasta eri 

vaiheesta, esitän empiiriseen aineiston koostamisen ja analysoinnin sekä aineistoon 

pohjautuvan selvityksen tuloksineen ja päätelmineen. Tähän on päästy PIKESin 

toteuttamien ”Vienti- ja tuontiselvityksen - 2015”, ”Ennakointi 2016” haastattelujen ja 

sähköpostitse toteutetun webropol -kyselyn kautta ja siten on löydetty yritysten näkemys 

kasvuhalukkuuteen ja mahdollisiin kasvun esteisiin. Teemahaastatteluilla on haluttu 

tarkentaa kuuden yritysten kanssa yritysten kasvuun ja kasvuhakuisuuteen liittyviä tekijöitä. 

Haastattelujen tuloksena on haluttu testata, tukeeko suunniteltu arviointityökalu niitä 

tekijöitä, joiden avulla voidaan tunnistaa yritysten kasvuhalukkuus ja -hakuisuus. 
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Taulukko 11: Tutkimuksen etenemismalli 

 

 

4.3 Tutkimusmenetelmä 

 

Tarkastellessani kvantitatiivisen ja kvalitatiivisen tutkimussuunnan osa-alueita ja 

eroavaisuuksia ei ole ollut tarkoitus asettaa niitä vastakkain, vaan tuoda esille perusteluja 

niistä valitsemaani tutkimussuuntaa ajatellen. Kirjallisuudessa kvantitatiivinen (määrällisen) 

ja kvalitatiivinen (laadullinen) tutkimus esitetään usein toistensa vastakohtina, mutta 

enenevässä määrin nämä kaksi tutkimuksen lähestymistapaa nähdään enemmän toisiaan 

täydentävinä kuin toistensa vastakohtina (Hirsijärvi et.al. 2007, 132). Alasuutari (2011, 31-

33) huomauttaa, että jyrkkä erottelu kvantitatiivisen ja kvalitatiivisen tutkimuksen välillä on 

siinäkin mielessä epämielekästä, että kaikessa tieteellisessä tutkimuksessa on joitakin 

samoja piirteitä. Näitä piirteitä ovat Alasuutarin (2011, 32) mukaan, tutkimuksen 

lähestymistavasta riippumatta, tutkijan tavoittelu loogiseen ajatteluun ja objektiivisuuteen 

käyttämällä havaintoaineistoa valintojen ja johtopäätösten perustelussa. Eroja näiden kahden 

tutkimustavan välillä kuitenkin on. Tuomen ja Hirsijärven mukaan laadullisessa 

tutkimuksessa ja metodiikassa on menty syvemmälle ja aineiston keruu ja analyysi ovat tiivis 

osa tutkimusta. Toisaalta he tuovat esille kysymyksen, kuinka tutkija ymmärtää 
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haastateltavaa ja kuinka haastateltava tulkitsee tutkijan laatimaa raporttia. (Tuomi ja 

Sarajärvi 2009, 68.) Kvalitatiivisessa lähestymistavassa pyritään aineistoa tutkimaan ja 

näkemään se kokonaisvaltaisena kokonaisuutena. Toisekseen laadullisen tutkimuksen 

lähtökohtana on moninainen ja monen suuntainen todellisuuden kuvaaminen todellisissa 

tilanteissa. (Hirsijärvi et.al. 2007, 157.) Kvantitatiivisen tutkimuksen lähtökohdat ovat 

luonnontieteissä ja tutkimusten taustaoletuksena on, että ”todellisuus rakentuu 

objektiivisesti todettavista tosiasioista” (Hirsijärvi et.al. 2007, 135). Kvalitatiivisessa 

tutkimuksessa pyritään ymmärtämään, löytämään ja paljastamaan tosiasioita 

tarkoituksenmukaisesti valitusta kohdejoukosta ja toteutetaan monitahoinen sekä 

yksityiskohtainen arviointi, analysointi. Tapauksia käsitellään ainutlaatuisina ja aineistoa 

omista lähtökohdista ja tutkijan valitsemasta näkökulmasta. (Hirsijärvi et.al. 2007, 135, 157, 

160.) Sen, mikä tutkimustapa sopii kullekin tutkimukselle, ratkaisee tutkimuksen tarkoitus 

eli tutkimusongelma ja -tavoitteet (Hirsijärvi et.al. 2007, 128). Tässä tutkimuksessa on 

hyödynnetty kvalitatiivista lähestymistapaa, koska on haluttu selvittää suomalaisten pk-

yritysten toimintaa ja niiden kasvuun ja kasvustrategioihin johtavia syitä. Kvalitatiivinen 

tutkimus sopii tähän tarkoitukseen parhaiten, koska tavoitteena on ollut ymmärtää ja kuvata 

suomalaisten yritysten ja yrittäjien kasvuhalukkuutta ja kasvuun johtavia tekijöitä 

mahdollisimman kokonaisvaltaisesti todellisessa kontekstissa Pielisen Karjalan alueella. 

Tutkimuskohteena on ollut 35 Pielisen Karjalan alueen yritystä. Aineiston suppeudesta 

johtuen tällä tutkimuksella ei tavoitella tilastollista yleistystä, mutta pyritään löytämään 

yksityiskohtaista tietoa pienestä joukosta toisiinsa suhteessa olevista tapauksista (Hirsijärvi 

et.al. 2007, 130). 

 

Case-tutkimukseen päätyminen. Laadullisessa tutkimuksessa on tarkoitus selittää ihmisen 

toimintaa ja ymmärtää millaisia merkityksiä tutkittavat antavat tutkimusongelmaan liittyviin 

kysymyksiin. Tutkimuskysymykset ja tutkimusongelma on ohjannut valitsemaan laadullisen 

tutkimusmenetelmän. (Vilkka, 2015, 67-68.) Hirsijärvi ym. (2007, 130) esittävät kolme 

perinteistä tutkimusstrategiaa ja niiden tyypilliset piirteet, joita ovat: Case-tutkimus eli 

tapaustutkimus, kokeellinen tutkimus ja survey-tutkimus eli kyselytutkimus. Hirsijärvi ym. 

määrittelee tutkimusstrategian ”tutkimuksen menetelmällisten ratkaisujen kokonaisuudeksi” 

(Hirsijärvi et.al. 2007, 128), jonka valintaan vaikuttavat tutkimuskysymyksen luonne, 

tutkittavan aiheen ajankohtaisuus, tutkimustehtävä sekä tutkijan vaikutusta tutkittavien 

tapahtumien kulkuun, tutkimuksen ongelma. Tapaustutkimus on tutkimusstrategia, jonka 
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avulla saadaan ” yksityiskohtaista, intensiivistä tietoa yksittäisestä tapauksesta tai pienestä 

joukosta toisiinsa suhteessa olevia tapauksia” (Hirsijärvi et.al. 2007, 130). Sen tavoitteena 

on usein ajankohtaisten ilmiöiden tarkastelu ja uusien havaintojen tekeminen niistä. 

Laadullisen tutkimuksen tutkimusstrategioihin sisältyvälle tapaustutkimukselle on 

tyypillistä, että tapausta tai muutamia tapauksia tutkitaan tapahtumien todellisissa tilanteissa. 

Käyttämällä tapaustutkimusta tutkija voi sisällyttää tutkimukseensa tosielämän kontekstin 

(merkityksellisyys ja tärkeys) ja sen ominaisuudet kokonaisvaltaisesti ja mielekkäästi 

tutkimuksen kannalta (Vilkka, 2015, 118). Tapaustutkimusta hyödynnetään erityisesti 

silloin, kun tutkimusongelmaa pyritään selvittämään miten- ja miksi-kysymysten avulla sekä 

silloin, kun tutkija vaikuttaa vähän tutkittavien tapahtumien kulkuun (Alasuutari, 2007, 216). 

Tämän tutkimuksen osana on käytetty myös menetelmä- ja aineistotriangulaatiota. 

Menetelmätriangulaatiossa valittu aineisto vaikuttaa tutkimusmenetelmään ja päinvastoin, 

joten aineisto- ja menetelmätriangulaatio ovat sidoksissa toisiinsa. Toisin ilmaisten tutkijalla 

on jo aineistoa kerättäessä käsitys siitä, kuinka aineistoa tullaan analysoimaan. (Laine et.al., 

2007, 24.) Tutkimusstrategiana case-tutkimus sopii tähän tutkimukseen, koska tässä on 

haluttu kuvailla ajankohtaista ilmiötä eli suomalaisten pk-yritysten kasvua ja 

kasvuyrittäjyyttä Pielisen Karjalassa mahdollisimman kokonaisvaltaisesti ja 

yksityiskohtaisesti omassa kontekstissaan. Tämän laadullisen tutkimuksen tiedonhaussa 

sovelletaan tapaustutkimuksen (case study) periaatteita ja tutkimuksessa sovellettava teoria 

on yleisin kvalitatiivisessa tutkimuksessa käytettävä. Empiirinen tutkimusmuoto tukee 

tiedonhankintaa ja tietojen käyttötapaa. Tapaustutkimukseen liittyvää teoriaa on runsaasti 

saatavilla. Tähän tutkimukseen liittyen kaksi keskeistä strategiaa ovat: tapauksen 

ymmärtäminen ja jossain määrin tapauksen yleistäminen (Stake, 2005, 444). Tämä tutkimus 

on monitapaustutkimus (multiple case study), johon on valittu 6 tapausta harkinnanvaraisesti 

aluetta edustavista yrityksistä.  

 

Tavoitteena on ollut tutkia, miten Pielisen Karjalassa pienet ja keskisuuret yritykset toimivat 

kasvun saralla sekä miten julkinen organisaatio – Pielisen Karjalan Kehittämiskeskus voisi 

tukea tulevaisuudessa nykyisiä ja tulevia kasvuyrityksiä. Tässä laadullisessa tutkimuksessa 

pyritään suhteellisen pienen otoksen perusteella kuvaamaan ja ymmärtämään yhtä ilmiötä 

tai toimintaa sekä antamaan näille mielekäs tulkinta. Tuomen ja Sarajärven (2009, 85) 

mukaan on erityisen tärkeää, että tietoa kerätään sellaisilta henkilöiltä, joilla on paljon tietoa 

ja kokemusta kyseessä olevasta aiheesta. Tässä tutkimuksessa kohdetapaukset, henkilöt ja 
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yritykset on valittu heidän antamiensa tietojen perusteella Vienti- ja Tuontiselvityksen 2015 

sekä Ennakointi 2016 -kyselyn yhteydessä sekä yritysneuvonnan kokemusten ja yritysten 

tilinpäätöksistä saatavien tietojen perusteella. Tutkimuksessa tarkasteltavat yritykset ovat 

olleet kaikki, joko aloittavia mikroyrityksiä tai pk yrityksiä Pielisen Karjalan alueelta. 

 

Tutkimushaastattelujen toteutus. Haastattelut ovat yksi käytetyimpiä tiedonkeruumuotoja 

niiden joustavuuden ja monipuolisuuden vuoksi (Hirsijärvi et.al. 2007, 199-200). Hirsijärvi 

et.al. (2007, 202) ovat määritelleet haastattelun keskusteluksi, jolla on ennalta määritelty 

tarkoitus ja on ymmärrettävä järjestelmällisenä tiedonkeruun muotona. Toisaalta tutkijan 

näkemys tilanteesta ja todellisuuden luonteesta voi ohjata lähestymistä joko suoraan tai 

epäsuorasti haastattelun näkökulmasta (Hirsjärvi & Hurme, 2001, 41). Tutkimushaastattelut 

voidaan jaotella kolmeen eri ryhmään, jotka ovat strukturoitu haastattelu eli 

lomakehaastattelu, teemahaastattelu ja avoin haastattelu. Strukturoidussa haastattelussa 

kysymysten muoto ja esittämisjärjestys on täysin määrätty ennalta, kun taas avoimessa 

haastattelussa ei ole ollenkaan kiinteätä runkoa, vaan se muistuttaa eniten keskustelua 

kaikista kolmesta haastattelumuodoista. Teemahaastattelu on strukturoidun ja avoimen 

haastattelun välimuoto, missä on etukäteen määritelty käsiteltävät aiheet eli teema-alueet, 

mutta tutkijalla voi esittää kysymyksensä haluamassaan järjestyksessä. (Vilkka, 2015, 123-

124.) ”Teemahaastattelu on lähempänä strukturoimatonta kuin strukturoitua haastattelua … 

ja teemahaastattelusta puuttuu strukturoidulle lomakehaastattelulle luonteenomainen 

kysymysten tarkka muoto ja järjestys, mutta se ei ole täysin vapaa niin kuin syvähaastattelu” 

(Hirsjärvi & Hurme, 2001, 48). Teemahaastattelu mahdollistaa sen, että haastateltavien 

näkökulmat, ajatukset ja näkemykset pääsevät esille (Hirsijärvi et.al., 2007, 200) ja 

teemahaastatteluille tunnusomaista on kielen merkitys ja käsitteellisyys (Hirsjärvi & Hurme, 

2001, 49). Teemahaastattelun avulla voidaan myös syventää tietoa ja selventää vastauksia 

kysymällä lisäkysymyksiä (Hirsijärvi et.al., 2007, 200). Kääntöpuolena voi olla virhelähteet 

johtuen haastattelijasta, haastateltavasta tai itse haastattelutilanteesta (Hirsijärvi et.al., 2007, 

201). Hirsijärvi et.al. (2007, 201) huomauttavat, että ihmisillä on myös taipumus antaa 

sosiaalisesti hyväksyttäviä vastauksia. Tämän takia Eskola ja Suoranta (2000, 211) 

korostavat, että tutkimuksen luotettavuuden kannalta tutkijan tulkinta haastateltavien 

käsityksistä vastaa tutkittavien käsityksiä. Haastattelu on Hirsijärven et.al. (2007, 202) 

mukaan aina konteksti- ja tilannesidonnaista tarkoittaen sitä, että tuloksiin sisältyy aina 

tulkintaa. Tätä tutkimusta varten on haastateltu 6 yrittäjää, jotka edustavat kuutta eri pk-
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sektorin yritystä Pielisen Karjalan alueelta. Haastattelut ovat kestäneet 45 minuutista reiluun 

tuntiin ja kaikki haastattelut on tehty haastateltavien omissa yrityksissä. Kaikille 

haastateltaville lähetettiin sähköpostitse haastattelurunko etukäteen mahdollistaen heille 

tutustumisen kysymyksiin ja parantaen heidän valmiuksiaan vastata aihealueen kysymyksiin 

haastattelutilanteessa. Haastatteluja toteutettaessa, tuli esille, että useimmat eivät olleet 

tutustuneet kysymyksiin etukäteen. Koska haastattelut mahdollistavat joustavuuden niin 

kysymysten esitysjärjestyksen suhteen kuin kysymysten tarkentamisen haastattelujen aikana 

ja koska haastattelujen tarkoituksena on kerätä mahdollisimman paljon tietoa tutkittavasta 

aiheesta, tällainen menettely on perusteltua ja suotavaa (Tuomi ja Sarajärvi, 2013, 73). 

 

4.4 Aineiston hankinta 

Aineisto tutkimukseen kerättiin Pielisen Karjalan alueen yrityksistä. Aineiston keräämiseen 

käytettiin Pikesin yritysasiakasrekisteriä ja asiakastiedolta hankittua alueen yritysrekisteriä 

sekä omaa kokemusta alueen teollisuusyritysten kanssa työskentelystä. Osa 

tutkimusaineistosta saatiin toteutettujen haastattelujen Vienti-/ Tuontiselvityksen 2015 

yhteydessä ja osa Ennakointi 2016 haastattelujen ja siihen liittyvän webropol -kyselyn 

(Ennakointi 2016) tuloksina sekä viime vaiheessa yrityksille tehtävien teemahaastattelujen 

tuloksina.  

 

Aineiston keruu. Laadullisessa tutkimuksessa voidaan käyttää useita erilaisia 

aineistonkeruumenetelmiä. Tyypillisimpiä ja yleisimpiä ovat haastattelu, kysely, 

havainnointi, alan julkaistu kirjallisuus sekä muu dokumentoitu tieto. Se, millaista aineistoa 

kerätään, riippuu pitkälti siitä, millainen aineisto vastaa parhaiten tutkimusongelmaan 

(Hirsijärvi et.al., 2007, 172-173). Monimetodisessa lähestymistavassa (triangulaatio) 

voidaan yhdistää erilaisia tutkimusmetodeja: tutkimusmenetelmiä (menetelmätriangulaatio), 

erilaisia tutkimusaineistoja (aineistotriangulaatio), lähestymistapoja tai tutkijoita. 

Aineistotriangulaatiossa yhdistetään erilaisia tutkimusaineistoja keskenään. Aineistoa 

tutkimukseen voidaan kerätä havainnoimalla, tarkkailemalla, teema- ja lomakehaastattelulla, 

hyödyntämällä valmiita tilastollisia aineistoja ja rekistereitä. Aineistoa käsiteltäessä on 

huomattava ero lähdeaineiston (sekundääriaineisto) ja tutkimusaineiston (primääriaineisto) 

välillä ja varmistettava etteivät ne sotkeudu keskenään. Tutkimusaineisto on se, jota 
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luokitellaan ja tutkitaan ja lähdeaineistoa käytetään päättelyn ja tulkinnan tukena ja se on 

tutkijan itsensä keräämää aineistoa. (Vilkka, 2015, 70-72.) Tutkimusaineisto 

dokumentoidaan ja siitä nähdään, miten tutkija johtaa / tekee johtopäätökset kerätystä 

aineistosta. Aineisto voidaan jakaa, kuten aiemmin ilmaistiin, ensisijaisiin ja toissijaisiin 

aineistoihin. Ensisijainen eli primaariaineisto on tutkijan itsensä keräämä havaintoaineisto, 

jolla pyritään ratkaisemaan kädessä oleva tutkimusongelma. Ensisijaista aineistoa ovat 

esimerkiksi haastattelut, havainnoinnit, kokeet ja kysely. Toissijainen eli sekundaariaineisto 

taas on muiden keräämää aineistoa tarkoitukseen, joka on voinut olla eri kuin tutkijan. 

Toissijainen aineisto on useimmiten muokattava omiin tutkimustarkoituksiin sopivaksi, sillä 

se ei välttämättä ole käyttökelpoinen sellaisenaan. Toissijaista aineistoa ovat esimerkiksi 

aikaisempi tutkimus aiheesta, erilaiset tilastot ja arkistojen materiaalit. (Hirsijärvi et.al. 

2007, 181.) Tässä tutkimuksessa on käytetty sekä ensisijaista että toissijaista aineistoa. 

Ensisijaisena aineistona on käytetty teemahaastatteluja ja kyselylomaketutkimuksia sekä 

toissijaisena aineistona on käytetty alan aikaisempaa tieteellistä tutkimusta, raportteja, 

selvityksiä ja tilastoja. 

 

4.4.1 Esitutkimus - Kasvuyritystietojen hankinta 

Esitutkimusvaiheessa haettiin taustatietoa yrityksistä PIKESin omasta asiakasrekisteristä 

sekä Asiakastieto oy:n kautta hankitusta yritysrekisteristä ja yrityskohtaista tilinpäätöstietoa 

Asiakastieto oy:n rekistereistä, jotta voidaan muodostaa perusta sille mitkä alueen yrityksistä 

omaavat kasvupotentiaalia. Tutkimuksessa kasvun mittaamista yritysten 

tilinpäätösinformaatiota hyödyntäen voidaan tutkia useilla eri tavoilla. Työ- ja 

Elinkeinoministeriön (TEM) vuoden 2013 yrityskatsauksessa käyttää 

kasvuyritysmäärittelynä henkilöstökasvua mittarina ja kasvuyritykseksi tämän mittarin 

mukaan katsotaan yritys, jonka henkilöstö on ollut tarkastelujakson alussa vähintään 

kymmenen (10) ja henkilöstö on tarkastelukaudella 2008 – 2011 kasvanut vähintään 20 %. 

Yrityskatsauksen mukaan kasvuyrityksistä 59 % keskittyi seuraaville toimialoille: Hallinto- 

ja tukipalvelut, rakentaminen, kauppa ja teollisuus. (TEM, 2013, 14; 66.) Keskeistä 

tilinpäätösinformaation perusteella laadittavilta mittareilta on edellytettävä riittävän pitkää 

tarkastelujaksoa ja riittävän merkittävää muutosta tuona mittausjaksolla. Kolmen vuoden 

ajanjakso on perusmäärittelyn mukaan riittävä. Tässä tutkimuksessa on tarkasteltu Pielisen 
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Karjalan alueen yritysten kasvua vuosien (2009) 2011 – 2014 tilinpäätöstietojen ja 

yrityksistä saadun kokemuksen pohjalta. Kasvuyritystietojen hankinnassa on käytetty myös 

Toimiala ONLINE-palvelua ja sen kautta saatavia kasvuyritystietoja. Kyseisen palvelun 

kasvuyritystilasto perustuu Tilastokeskuksen yritysaineistoon. Tässäkin palvelussa ja 

järjestelmässä kasvuyrityksen määritelmänä ja kriteerinä on käytetty henkilöstön kasvua 

OECD:n ja Eurostatin suositusten mukaan. Toimiala ONLINE-palvelu tarjoaa kuitenkin 

myös OECD:n rajauksista poikkeavin kriteerein, jotka myös paremmin sopivat Pielisen 

Karjalan alueen yrityskantaa tarkasteltaessa.  Toimiala ONLINE palvelun kautta 

kasvuyritykset voi valita seuraavien keskimääräisten vuosikasvujen mukaan: 10 %, 20 %, 

30 % tai 100 % kasvu ja seuraavan lähtötilanteen mukaan, jossa henkilöstömäärä on ollut: 

3, 5 tai 10 henkilöä. Palvelu myös tarjoaa tietoa eri kasvukausilta. Tässä tutkimuksessa 

kasvukaudeksi on valittu 2011 – 2014 välinen kasvukausi.  

 

Kasvuyrityksen ikä on tarvittaessa selvitetty PIKESin yritysrekisteristä ja yritysten 

rekisteröintitiedoista PRH:n yritysrekisteristä. Yrityksen ikä ei ole kasvuyrityksiä pitkällä 

ajanjaksolla tarkasteltaessa sellainen mittari, joka mahdollistaisi potentiaalisten 

kasvuyritysten arvioimisen, mutta aloittavien ns. gaselliyritysten arvioimisessa se voi olla 

kriteerinä. Pitkään toimineissa yrityksissä kasvun jaksoja voi olla useita, mutta erittäin 

harvoissa yrityksissä kasvu on jatkuvaa koko yrityksen elinkaaren aikana. 

Kasvun mittareina tilinpäätöstietoja hyödyntäen, voidaan käyttää: 

Yrityksen absoluuttista kasvua, eri tarkastelujaksossa 

Työvoiman kasvu (3v. tarkastelujakso) 

Myynnin kasvu 

Voittojen kasvu 

Varallisuuden kasvu 

Oman pääoman kasvu 

 

Muiksi kasvun arviointimittareiksi tilinpäätöstiedoista ja yritysten tunnusluvuista, mikäli 

ne ovat saatavilla ja käytettävissä voidaan ottaa mukaan (Shepherd & Wiklund, 2009, mu-

kaillen): 

 

Osakkeen arvo 

Nettoarvo 

Voitto 

Työllistävyys 

Liikevaihto 
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ROI (sijoitetun pääoman tuotto) 

Toimitilojen koko 

Palvelun taso 

Profiili, imago 

Asiakkaiden lukumäärä 

Tytäryritykset 

 

Markkinaosuus 

Vienti- ja tuontitoiminnot 

Uudet tuotteet ja/tai palvelut 

(ulkomaankauppaa kotimarkkinoiden lisäksi) 

Innovaatiot, 

Patenttien lukumäärä 

 

Näitä kasvun mittareita tässä tutkimuksessa ei kuitenkaan ole säännönmukaisesti selvitetty 

ja hyödynnetty. Osa edellä mainituista mittareista sopivat ainoastaan pörssi- tai 

suuryrityksiin. Tutkimuksessa on mukana yrityksiä, jotka eivät ole kasvuyrityksiä kaikkien 

luokittelujen mukaan, mutta joilla olisi mahdollisuuksia olla kasvuyrityksiä. 

 

4.4.2 Tutkimuksen II-vaihe  

 

Tutkimuksen toisessa vaiheessa toteutettiin aineiston hankinnassa tarkemmat selvitykset, 

joissa osittain haettiin tietoa yritysten strategisesta kehittämisestä, kansainvälistymisestä ja 

sen tilanteesta sekä alueellista näkökulmaa kartoittavasta ja yritysten tulevaisuuteen 

tähtäävistä linjauksista. Tutkimuksen tässä vaiheessa tavoitteena oli löytää yrityksistä tietoa 

yritysten kasvuhalukkuuden ilmaisusta ja mahdollisista kasvun esteistä tai hidasteista. 

 

Pielisen Karjalan kehittämiskeskus käynnisti vuonna 2015 toimenpiteiden sarjan, johon 

osallistui kaikki yritysasiantuntijat ja hanketoimijat. Eräänä toimenpiteenä sarjassa oli 

Vienti-/Tuontiselvitys 2015, jossa kartoitettiin alueen teollisuusyritysten kansainvälistymistä 

ja sen tilaa. Selvityksen tavoitteena oli kartoittaa alueen teollisuusyritysten viennin ja 

tuonnin tilaa, sen osuutta yritysten toiminnassa, minne vienti suuntautuu ja millaista vienti 

on sekä mistä tuonti tapahtuu ja mitä tuodaan. Vienti- ja tuontiselvityksen osana oli myös 

yritysten kasvu ja kasvumahdollisuudet. Selvitykseen osallistui ja valikoitui yhteensä 19 kpl 
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yrityksiä Pielisen Karjalasta. Vienti- ja tuontiselvityksessä kerättiin seuraavaa taustatietoa 

yrityksistä: 

• Yrityksen ikä 

• Liikevaihdon maantieteellinen jakauma 2015 (Kotimaa, Eurooppa, Muu maailma) 

• Liikevaihdon maantieteellinen jakauma tulevaisuudessa (Vain kotimaa, Pääasiassa 

kotimaa, Sekä kotimaa että ulkomaat, Pääasiassa ulkomaat) 

• Onko yrityksellä dokumentoitua strategista suunnitelmaa (LTS) - Strategiset 

tavoitteet 

(Liite 1: Kysely-/haastattelulomake” Haastattelulomake Vienti_Tuontiselvitys 

_2015.pdf”) 

 

Toisena osana toimenpiteiden sarjaa oli alkuvuodesta 2016 käynnistetty Ennakointi 2016 

kysely, joka toteutettiin haastatteluin ja sähköisesti Webropol lomakekyselyn kautta alueen 

yrityksille suunnaten. Lomakekyselyllä tähän tutkimukseen liittyen haettiin täydennystä ja 

tarkennusta yritysten tilinpäätösinformaation perusteella laadituille mittareille, joilla 

kasvuyritys pyritään tunnistamaan. Selvitykseen osallistui 184 yritystä Pielisen Karjalasta. 

Ennakointi 2016 haastattelujen ja sähköisen kyselyn yhteydessä kerättiin yrityksistä 

seuraavaa tietoa ja koskivat seuraavia osa-alueita: 

 

• Yrityksen liiketoiminnan tilaa 

• Yrityksen markkina-aluetta / toiminta-aluetta ja siihen liittyen kansainvälistymistä 

(vienti / tuonti) 

• Yrityksen työntekijämäärää ja työvoiman tulevaa tarvetta 

• Yrityksen näkymiä (vuoden sisällä) 

• Yrityksen kehittämistarpeita (koulutus, investoinnit, omistajanvaihdossuunnitelmia, 

toiminnan lopettamista, laajentamista) 

• Esteet yrityksen kasvulle 

• Esteet yrityksen kansainvälistymiselle 

(Liite 2: Kysely-/haastattelulomake” Webropol kysely – Ennakointi 2016.pdf”): 
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4.4.3 Tutkimuksen III-vaihe - Teemahaastattelut 

 

Edellä kuvailtujen esitutkimus vaiheiden jälkeen tutkimuksessa toteutettiin 

teemahaastattelut. Teemahaastatteluissa oli mukana kuusi (6) alueen potentiaalista 

kasvuyritystä ja -yrittäjää. Teemahaastattelut on toteutettu loppusyksyn 2016 ja kevään 2017 

välisenä aikana. Teemahaastattelujen tarkoituksena oli syventää ymmärrystä 

kasvuyrityksistä ja -yrittämisestä. Tavoitteena oli löytää yrittäjäksi ryhtymisen tilannetekijät 

sekä yrittäjäkokemus sekä yrityksen tilanne kasvuyrittäjyyttä ajatellen. Tarkoitus oli myös 

löytää ja ymmärtää kasvuyrittäjyysilmiötä.  Henkilökohtaisesti, kasvokkain yrittäjien tai 

yritysjohdon kanssa toteutetuissa haastatteluissa oli mahdollista päästä syvemmälle 

yrittäjien olemukseen ja tahtotilaan sekä heidän ajatusmaailmaansa kasvuyrittämisen ja -

yritysten merkityksestä heille. Haastatteluissa korostui yritysten kasvu ja kasvun 

mahdollisuudet. Teemahaastatteluilla haluttiin löytää niitä piirteitä ja tekijöitä, joita muissa 

vastaavissa tutkimuksissa on jo löydetty, mutta kohdistettuna erityisesti Pielisen Karjalan 

alueella toimiviin yrittäjiin. Haastattelujen avulla on haluttu päästä testaamaan 

suunnitelmaa; kyselylomaketta ja mallia, jolla yritysneuvonta voisi uusia ja jo olemassa 

olevia yrityksiä ja niiden yrittäjiä haastatellessaan löytää potentiaaliset kasvuyritykset ja -

yrittäjät alueelta. 

 

4.4.4 Muu tausta-aineisto 

Toissijaisena aineistona on käytetty aikaisempaa tieteellistä tutkimusta aiheesta, jolla on 

pyritty luomaan teoreettinen viitekehys eli näkökulma tutkimukselle. Sen lisäksi, että teoria 

ohjaa etsimään uutta tietoa, se myös jäsentää ja systematisoi kerättyä aineistoa (Hirsijärvi 

et.al., 2007, 172-185). Aikaisemman tieteellisen tutkimuksen lisäksi, tässä tutkimuksessa 

toissijaisena aineistona on käytetty kirjoja, raportteja ja tilastoja sekä verkossa olevaa 

aineistoa. Tilastollisen aineiston keräämisessä on käytetty tilastokeskuksen tuottamaa 

tilastoaineistoa ja Toimiala ONLINE -palvelun tuottamaa tietoa kasvuyrityksistä. 
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4.5 Aineiston analyysi 

Aineisto tutkimusta varten kerättiin Pielisen Karjalan alueen yrityksistä ja tilastollisista 

aineistoista. Aineiston keräämiseen käytettiin PIKESin yritysasiakasrekisteriä ja 

asiakastiedolta hankittua alueen yritysrekisteriä sekä omaa kokemusta alueen 

teollisuusyrityksistä. Taloudellisista tunnusluvuista tietoa saatiin yritysten 

tilinpäätösinformaatiota tutkimalla ja analysoimalla. Aineisto yritysten 

tilinpäätösinformaatiosta saatiin Pielisen Karjalan kehittämiskeskuksen ostaman palvelun 

kautta, Asiakastieto Oy:n rekistereistä (3 -5 vuoden ajalta) ja osittain yritysten luovuttamana. 

Julkisista rekistereistä kasvuyritystietojen hakemisessa käytettiin Toimiala ONLINE -

palvelua. Osa tutkimusaineistosta saatiin toteutettujen haastattelujen kautta Vienti-

/tuontiselvityksen 2015 yhteydessä ja osa Ennakointi 2016 haastattelujen ja webropol -

kyselyn (Ennakointi 2016) tuloksina sekä viime vaiheessa yrityksille tehtyjen 

teemahaastattelujen tuloksina. Teemahaastattelut ovat keskeisintä osaa tutkimuksessa ja 

niiden analyysissä on käytetty diskurssianalyysiä lähtökohtaisesti. 

 

4.5.1 Tilastollinen tausta-aineisto – Kasvuyritykset  

Aineiston analysoinnin ensimmäisessä vaiheessa selvitettiin perustiedot alueella toimivista 

yrityksistä. Tässä hyödynnettiin Pikesin CRM-järjestelmää ja Asiakastieto Oy:n kautta 

hankittua Pielisen Karjalan yritysrekisteriä sekä Toimiala ONLINE rekisteriä. Tässä 

yhteydessä tarkasteltiin myös alueen elinkeinoelämän dynamiikkaa eli yritysvarannon 

ajallista kehitystä aloittaneiden ja lopettaneiden yritysten näkökulmasta. Pielisen Karjalan 

yritysvarannon rakenteellinen ja dynamiikan tarkastelu perustui tilastopohjaiseen ja muun jo 

olemassa olevan aineiston analysointiin. Pielisen Karjalan alueella yrityskanta on lisääntynyt 

hieman vuosien myötä ja kokonaisuutta tarkastellen viimeisten vuosien aikana yritysten 

lopettamisen ja uusien yritysten perustaminen on ollut kohtuullisesti tasapainossa. Yrityksiä 

perustetaan ja lopetetaan noin 50 vuosittain. PRH:n rekisterit ja Toimiala ONLINE -palvelu 

tarjoaa tietoa eri kasvukausilta. Tässä tutkimuksessa kasvukaudeksi on valittu 2011 – 2014 

välinen kasvukausi. Liitteessä 3 ”Kasvunimet_2011-2014.xls” on esitetty kasvukauden 2011 

– 2014 Pohjois-Karjalan ELY-keskuksen alueella olleet kasvuyritykset. (Kasvuyritystilastot 

Toimiala ONLINE, 2015.) Suomessa Toimiala Online-palvelun kautta haettu tilastoainesto 

kertoo, että Pohjois-Karjalassa kasvuyrityksiä kaikista yrityksistä oli 2008 – 2011 välisellä 
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ajanjaksolla 13 kpl eli 0,20 % alueen koko yrityskannasta (6572 kpl). 

 

Taulukko 12: Kasvuyritykset suhteutettuna yrityskantaan (EK, Kasvuyrittäjyys Suomessa, 2013) 

 

 

Kasvuyritykset jakautuvat siten, että yli kolmannes kasvuyrityksistä ovat liike-elämän 

palveluissa.  

 

Kuva 12: Kasvuyritykset toimialoittain (EK, Kasvuyrittäjyys Suomessa, 2013) 

 

 



 
53 

 

 
 

Alueen yritysten ryhmittelyssä ja seulonnassa käytettiin yritysten tilinpäätös- ja taloustietoja 

viimeisten kolmen - viiden (3 - 5) vuoden ajalta. Näiden, edeltävien toimenpiteiden 

perusteella tutkittavien yritysten ryhmään valittiin 20 - 50 yritystä, joista muodostui 

tutkimuksen pohja Vienti- ja tuontiselvitykseen 2015 sekä Ennakointi 2016 selvitykseen. 

Selvityksen ja osittain alueen yritysten tuntemukseen perustuen laadittiin kysymykset 

Vienti- ja tuontiselvitystä 2015 ja Ennakointi 2016 kyselyyn ja webropol -kyselyä varten, 

kasvupotentiaalisen yrityksen tunnistamiseksi. Selvitysten ja webropol -kyselyn ja yritysten 

tilinpäätöstietojen perusteella valittiin suppeampi yrityksen joukko, jota käytettiin 

kasvupotentiaalin tunnuslukumallin testauksessa. 

 

4.5.2 Vienti- / tuontiselvitys 2015 -haastattelut 

Vuonna 2015 toteutettu vienti- / tuontiselvitys tarjosi mahdollisuuden kartoittaa alueen 

teollisuusyritysten kansainvälistymistä. Selvityksessä kartoitettiin alueen teollisuusyritysten 

viennin ja tuonnin tilaa, sen osuutta yritysten toiminnassa, viennin suuntautumista eri 

kohdemaihin ja millaista vienti on sekä mistä kohdemaista tuonti tapahtui ja mitä tuodaan. 

Vienti- ja tuontiselvitys oli myös osa yritysten kasvun ja kasvumahdollisuuksien 

selventämisessä. Selvitykseen osallistui 19 yritystä. Yrityksiä elintarviketeollisuudesta 

(TOL2008 -10) oli mukana 7, muovi- ja kumituotealan teollisuudesta (TOL2008 – 22) 3, 

metalli- ja koneenrakennusalalta (TOL2008 – 25) 5, tekstiili- ja vaatealalta (TOL2008 – 14 

& 15) 2 ja muilta toimialoilta (TOL2008 – 43) 2. Selvityksessä haettiin tietoa erityisesti 

kansainvälistymisen esteistä ja pullonkauloista. Kansainvälistyminen on tunnistettu 

arvokkaaksi strategiaksi yritysten kasvulle ja laajentumiselle. Merkillepantavaa 

perheyrityksissä on, kuinka sitoutuneita ollaan kansainväliseen kasvu-uraan, vaikka 

taloudelliset resurssit olisivat käytettävissä ja kuinka sitoutua ja käyttää noita käytettävissä 

olevia resursseja kasvuun ja kansainvälistymisen. (Graves & Thomas, 2008, 151.) 

Kansainvälistyminen on hyvin usein edellytys yrityksen kasvulle. Pielisen Karjalassa 

toimivista yrityksistä suuri osa toimii, suurempien yritysten alihankkijoina tai heidän 

asiakkainaan on merkittäviä suuria jakeluketjuja, joilla on huomattava vaikutus yritysten 

tuotantoon ja tuotantosuuntiin. Selvityksessä mukana olleiden yritysten kokonaisliikevaihto 

2014 tilinpäätöstietoihin perustuen oli 72,9 M€ ja yritysten tasearvo 55,3 M€. Henkilöstöä 

yrityksissä oli selvityksen aikana yhteensä 463 työntekijää. 
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Kuva 13: Viennin ja tuonnin osuus liikevaihdosta (Vienti- / tuontiselvitys 2015) 

 

Haasteena tai vaikeuksina viennin kasvattamiseen ja sitä kautta yrityksen liiketoiminnan 

kasvuun vienti- ja tuontiselvityksessä nousivat seuraavat konkreettiset esteet ja joihin ei 

tuntunut löytyvän tahtotilaa: 

• halu lähteä kehittämään myyntiä ja markkinointia kansainvälistyminen tavoitteena 

• halu lähteä kehittämään omaa toimintamallia kansainvälistyminen tavoitteena 

• tyytyminen nykytilanteeseen ja kotimaan markkinoihin 

• asiakashaku kiinnostaa ja tietoa mahdollisista asiakkaista ollaan valmiit 

vastaanottamaan, mutta aktiivinen omatoiminen asiakashaku vaikuttaisi silti 

puuttuvan. Suoraan sanottuna tarjouksia otetaan vastaan ja niihin ollaan valmiita 

vastaamaan, mutta tarjousten saamiseksi ei olla valmiita tekemään työtä. 
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Kuva 14: Kansainvälistymisen esteet (Vienti- tuontiselvitys 2015) 

 

Tutkimuksessaan (Graves ja Thomas, 2008) toivat esille, kuinka perheyrityksissä, vaikka he 

olivat strategioissaan: pitkänaikavälin suunnitelmissa ja rahoituksen osalta kykeneviä 

kansainvälistymään, koettiin esteinä olevan johdon osaamattomuus ja markkinoinnin 

puutteellisuus. (Graves & Thomas, 2008, 162, 164.) Kasvavissa pk-yrityksissä 

markkinoinnin tulee olla oleellinen ja laaja-alainen osa kasvustrategiaa. Menestymisen 

edellytykset muodostuvat määrätietoisesta strategisesta johtamisesta. (Tikkanen & Vassinen, 

2007, 192.) Kasvussaan kansainvälistymisen myötä perheyrityksissä tulee olla strategista 

suunnittelua ja johtamisessa riittävästi osaamista kasvua ajatellen. Graves ja Thomas toteaa, 

että palkkaamalla johtoa, jolla on riittävä koulutus ja osaaminen modernista liiketoiminnasta, 

on perheyrityksen vieminen kansainvälisille markkinoille tehokkaasti mahdollista. He 

korostavat myös, että perheyrityksen omistajien on osallistuttava ja edustettava yritystään 

kansainvälisesti. (Graves & Thomas, 2008, 164-165.)  

 

4.5.3 Ennakointi 2016 Haastattelut 

Toisena osana toimenpiteiden sarjaa oli alkuvuodesta 2016 käynnistetty Ennakointi 2016 

kysely, joka toteutettiin haastatteluin ja sähköisesti Webropol lomakekyselyn kautta alueen 
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yrityksille suunnaten. Lomakekyselyllä tähän tutkimukseen liittyen haettiin täydennystä ja 

tarkennusta yritysten tilinpäätösinformaation ja käytettävissä olleen Toimiala Online-

palvelun kasvuyritystilaston perusteella laadituille mittareille, joilla kasvuyritys pyritään 

tunnistamaan. Ennakointi 2016 työn aikana toteutetussa webropol kyselyssä tiedusteltiin 

asiaa Pielisen Karjalan alueen yrityksiltä laaja-alaisesti eri toimialoilta ja vastaukset saatiin 

184 yritykseltä.  

 

Taulukko 13: Toimialajakauma (Ennakointi 2016) 

 

 

Kuva 15: Yritysten lkm toimialoittain (Ennakointi 2016) 

 

Toimialoittain 
vastauksien määrä 

Yhteensä 
% 

METALLITEOLLISUUS 8 5 % 

ELINTARVIKETEOLLISUUS 9 5 % 

PUUNJALOSTUS 
TEOLLISUUS 

8 
4 % 

MUU TEOLLISUUS 11 6 % 

PUUNKORJUU 8 4 % 

SOTE 25 14 % 

KAUPPA JA PALVELUT 87 47 % 

MATKAILU   11 % 

majoitus 8   

ohjelmapalvelut 8   

ravitsemuspalvelut 4   

MUUT 8 4 % 

Yht. 184 100 % 
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Selvityksessä mukana olleet yritykset työllistivät yhteensä 1337 työntekijää. Ennakointi 

kyselyssä mukana olleiden yritysten viennin arvo oli 60,8 M€. Saatujen tulosten perusteella 

on poimittu malliin tekijöitä, jotka kuvaavat kasvuyritystä ja kasvuyrittäjyyttä ja jotka 

haluttiin testata teemahaastatteluissa. Webropol ja Ennakointi 2016 haastatteluissa kysyttiin 

erityisesti, mitkä ovat kasvun esteitä yrityksissä, markkina-aluetta ja työvoiman tarvetta. 

Ennakointi 2016 haastattelu ja sähköpostikyselyn keskeisimmät kysymykset koskivat 

seuraavia osa-alueita (Kysely-/haastattelulomake” Webropol kysely Ennakointi 2016.pdf” 

liitteessä 2): 

 

• Yrityksen liiketoiminnan tilaa 

• Yrityksen markkina-aluetta / toiminta-aluetta ja siihen liittyen 

kansainvälistymistä (vienti / tuonti) 

• Yrityksen työntekijämäärää ja työvoiman tulevaa tarvetta 

• Yrityksen näkymiä (vuoden sisällä) 

• Yrityksen kehittämistarpeita (koulutus, investoinnit, 

omistajanvaihdossuunnitelmia, toiminnan lopettamista, laajentamista) 

• Esteet yrityksen kasvulle 

• Esteet yrityksen kansainvälistymiselle 

 

Ennakointi 2016 selvityksessä ja siihen liittyvissä haastatteluissa ja webropol kyselyssä 

yhtenä kasvuun liittyvänä osa-alueena oli löytää kasvun esteet / hidasteet. Näiden syiden 

löytyessä voidaan tutkimusten tuloksia esittäessä ja yrittäjille suunnatussa kyselyssä 

kohdistaa esim. siihen, miten yritys saadaan kasvun tielle. 
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Kuva 16: Kasvun esteet (Ennakointi 2016) 

 

Selvityksessä, joka toteutettiin Pohjois-Savossa 2015 (Hoffrén Oy Consultancy, 2015) 

löydettiin kasvun sisäisiksi keskeisiksi esteiksi tai hidasteiksi: 

 

• Yleisin syy liittyi rahaan/talouteen, sen niukkuuteen ja saatavuuteen – 

yrityksistä 34 % mainitsi rahan/talouden kasvun hidasteeksi.  

• Toiseksi yleisin sisäinen kasvun hidaste liittyi omistajiin – heidän 

jaksamiseensa, ajan riittävyyteen sekä haluunsa - yrityksistä 31 % mainitsi 

omistajiin liittyvän asian kasvun hidasteeksi.  

• Kolmanneksi yleisin sisäinen kasvun hidaste liittyi henkilöstöön ja sen 

riittävyyteen – yrityksistä 28 % mainitsi tämän.  

• Muut sisäiset kasvun hidasteet liittyivät mm. markkinointiin (14 %), 

johtamiseen (12 %), osaamiseen yleisesti (12 %), ja toimitiloihin (7 %). 

Yrityksistä 7 % oli sitä mieltä, ettei heillä ole mitään sisäisiä kasvun hidasteita. 

Ulkoisiksi kasvun esteiksi tai hidasteiksi löydettiin seuraavat seikat: 



 
59 

 

 
 

• Kaikkein yleisin liittyi markkinatilanteeseen, sen epävarmuuteen ja 

suhdanteisiin – yrityksistä 56 % piti markkinatilanteeseen liittyviä asioita 

kasvun hidasteena.  

• Seuraavaksi yleisimmät ulkoiset kasvun hidasteet liittyvät mm. 

kilpailutilanteeseen/kilpailijoiden toimenpiteisiin – yrityksistä 28 % 

• Muina esteinä olivat - julkisen vallan toimiin/byrokratiaan (26 %), työvoiman 

saatavuuteen (21 %) ja rahoitusmarkkinoihin/rahan saatavuuteen (14 %), 

Venäjän tilanteeseen (6 %), työmarkkinoihin (3 %), liikekumppaneihin (3 %) ja 

sijaintiin (3 %) liittyvät tekijät. (Hoffrén, 2015, 15-16.) 

Ennakointi 2016 selvityksen kanssa linjassa kasvun esteisiin tai hidasteisiin, Pohjois Savossa 

toteutetun selvityksen kanssa ovat: kova kilpailutilanne toimialalla ja markkinoilla, rajalliset 

resurssit, omien pääomien puute. Yllättävän suureksi osuudeltaan Pielisen Karjalassa nousi 

kasvun tavoittelun vähäisyys tai sen puuttuminen. Toki on todettava, että Pielisen Karjalan 

selvitys ei ole täysin rinnastettavissa Pohjois Savossa toteutettuun selvitykseen erityisesti 

yritysten toimialajaon suhteen. 

 

4.5.4 Teemahaastattelut - Kasvupotentiaalin löytäminen ja arviointi 

 

Yrittäjien ja yritysten kasvupotentiaalin löytämiseen laadittiin kyselylomake, jonka 

toimivuutta testattiin suppealla joukolla yrityksiä tutkimukseen kuuluvien henkilökohtaisten 

teemahaastattelujen ja niiden perusteella laadittujen arviointien yhteydessä. 

Teemahaastattelut toteutettiin edellä kuvailtujen esitutkimus vaiheiden jälkeen. 

Teemahaastattelu noudattaa strukturoitua haastattelua. Kyselylomakkeessa on 8 – 14 

tarkentavaa kysymystä, mahdollisimman avoimin kysymyksin, joilla haetaan yrityksistä ja 

yrittäjästä sitä tietoa, jonka perusteella voidaan vahvistaa ja todentaa sekä testata 

olettamukset, johon laaditulla kyselylomakkeella halutaan päästä ja löytää kasvuyrittäjät ja 

-yritykset: 
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• Kasvuyrityksen malli ja yrittäjän näkemys yrityksestä ja sen kasvusuuntautumisesta 

ja strategiasta 

• Miten yritys saadaan kasvuyritykseksi ja miten haetaan kasvua 

• Kasvuyrittäjän ominaisuudet ja piirteet 

• Kasvun taustalla vaikuttavien tekijöiden huomioiminen 

 

Kyselylomake on laadittu kasvuyrittäjyydestä tehtyjen aiempien tutkimusten ja selvitysten 

tuloksena löydettyjen keskeisten kasvuun ja kasvuyrittäjyyteen liittyvien piirteiden ja 

ominaisuuksien perusteella. Teemahaastatteluissa oli mukana kuusi (6) alueen potentiaalista 

kasvuyritystä ja -yrittäjää.  

Valintaperusteena haastatteluihin käytettiin seuraavia tietoja Vienti- ja tuontiselvityksestä 

2015 ja Ennakointi 2016 selvityksestä: 

 

• Yritysten ilmaisema kasvuhalukkuus 

• Yritysten kansainvälistyminen ja kiinnostus kansainvälistymistä kohtaan 

• Yrityksen näkemys strategisen suunnittelun merkityksestä 

 

Teemahaastattelut on toteutettu loppusyksyn 2016 ja kevään 2017 välisenä aikana. 

Teemahaastattelujen tarkoituksena oli syventää ymmärrystä kasvuyrityksistä ja -

yrittämisestä sekä selvittää kasvutekijöitä ja ei-kasvuyritysten kasvun esteitä ja identifioida 

ne haastattelututkimuksen keinoin. Tässä vaiheessa voitiin vielä esittää tarkennettuja 

kysymyksiä, edellisten vaiheiden (vienti-/tuontiselvitys & ennakointi) tulosten perusteella ja 

käyttää näin saatuja tuloksia lopullisen raportin laadinnassa ja tulosten esittämisessä. 

 

Teemahaastatteluissa kasvupotentiaalin perustan selvittämisessä olivat mukana 

yrittäjän/yritysjohdon ominaisuudet, yrityksen ominaisuudet ja markkinat. Haastattelujen 

yhteydessä selvitettiin valittujen pk-yritysten sellaisia toimenpiteitä, joilla kyseiset yritykset 

ovat mahdollisesti kasvua luoneet. Selvitettiin niitä toimenpiteitä joita yritykset ovat omassa 

kehitystyössään käyttäneet ja toteuttaneet. Kuinka valitut toimenpiteet ovat vaikuttaneet 

yritysten kehittymiseen ja kasvuun. Kasvuhalukkuus, kasvukykyisyys pohjautuu vahvasti 

niiden tosiasioiden varaan, miten yritys on kehittynyt ja hyödyntänyt 
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kehitysmahdollisuuksiaan. Teemahaastattelujen yhteydessä selvitettiin myös yritysten 

kiinnostusta osallistua kasvuyrittäjyyttä edistäviin toimiin. Samalla pyrittiin selvittämään, 

millaiset edellytykset yrityksissä on kasvun potentiaalisten lähteiden (esim. markkinoiden 

laajentaminen, tutkimus- ja kehitystoiminta ja liiketoimintaostot) hyödyntämiseen. 

Teemahaastattelujen tuloksia käytettiin myöhemmin esitetyssä arviointimallissa ja 

kasvuyritysten ja -yrittäjien näkemysten esittämisessä. 

 

Strukturoitu teemahaastattelu ja yritysten kasvupotentiaalin testaukseen laaditut kysymykset 

ovat rakennettu aiemmista yrittäjyystutkimuksista saadun kokemuksen ja tulosten 

perusteella sekä PIKESin yritysneuvonnan ja PIKESissä toteutettujen muiden selvitysten ja 

oman alueen yrityksistä saadun kokemuksen ja tuntemuksen kautta. Teemahaastattelussa ja 

sen kysymyksissä on osittain pohjauduttu kasvuyrityksen ja -yrittäjän tunnusmerkkeihin, 

joita on käsitelty Elinkeinoelämän keskusliiton selvityksessä:  

 

• Yrittäjän ikä 

• Yrittäjän koulutustausta (Ylempi korkeakoulututkinto, Keskiasteen tutkinto, Muu) 

• Yrityksen pääasiallinen kasvustrategia (Orgaaninen, Yritysostot (sarjayrittäjä / 

portfolioyrittäjä), Strategiset kumppanuudet) 

• Onko yrityksellä dokumentoitua strategista suunnitelmaa (LTS) 

• Yrityksen strategiset tavoitteet 

• Onko lisärahoitus kasvun edellytys 

• Yrityksen ensisijainen rahoituslähde (Tulorahoitus, Pankkilaina, Yrittäjän 

henkilökohtainen panos, Pääomasijoittajan panos, Muu) 

• Onko yrityksellä dokumentoitua henkilöstöpolitiikkaa (moniosaaminen - 

paikkaaminen) 

• Onko yrityksellä dokumentoitua laatujärjestelmää 

• Hakeeko yritys kasvua  

▪ (Nykyisillä tuotteilla/palveluilla ja nykyisillä markkinoilla, 

nykyisillä tuotteilla/palveluilla ja uusilla markkinoilla, uusilla 

tuotteilla/palveluilla ja nykyisillä markkinoilla, uusilla 

tuotteilla/palveluilla ja uusilla markkinoilla) 

• Mitkä uudet markkinat (markkina-alue, markkinasegmentti) 
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• Mitkä uudet asiakkaat 

• Onko verkostoituminen asiakkaan kanssa tavoitteena. (EK, Ernst ja Young, 2005, 

8-15.) 

 

Edellä esitettyjen kasvuyritysten ja -yrittäjien tunnusmerkkeihin liittyen on haluttu 

teemahaastatteluissa kiinnittää huomiota myös eri kasvupotentiaalitekijöihin, kuten: 

yrittäjän / toimitusjohtajan koulutus- ja osaamistaso (korkeakoulutettu) 

yrittäjän kyky ja halukkuus verkostoitua 

yrityksen sisäinen tiimi (organisaatio) 

yrittäjän motivaatio (kasvuhalukkuus) 

- innovointi 
- pro-aktiivisuus 
- riskinottokyky 

 

yrityksen hallitustyöskentely 

henkilöstön rekrytoinnit (avainhenkilöt) 

omistuspohjan muutokset 

suunnitelmallinen ja selkeä liiketoimintasuunnitelma, jota seurataan ja käytetään 

aktiivisesti (Strategia) 

tavoitteellisuus (motivaatiotekijä) 

suuntautuminen kansainvälisille markkinoille 

Haastattelulomake ”Kysymykset yrittäjille – Haastattelulomake.pdf” on esitetty 

kokonaisuudessaan liitteessä 4. 

Kyselylomake yritysneuvonnan tueksi / Kasvuyrityksen arviointityökalu 

Yrityksen nimi: 

Haastateltavan nimi ja asema yrityksessä: 

Y-tunnus: 

 

Kasvuyrityksen malli: 
 

1. Millainen, oman näkemyksesi mukaan, on kasvuyritys? 
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2. Missä määrin oma yrityksesi on kasvusuuntautunut? 

3. Mikä on tai voisi olla yrityksesi pääasiallinen kasvustrategia ja millaisena näet yrityksen 

kasvumahdollisuuden 

4. Millä tavoin yritys hakee kasvua? 

5. Miten yritys saadaan kasvuyritykseksi? Miten yrityksen osaaminen (teknologia, liiketoi-

mintaosaaminen) ja rahoitus tukee yrityksen kasvua (Kilpailukyky) 

 

Kasvuyrittäjän ominaisuudet tai piirteet: 
 

6. Millaisia ominaisuuksia kasvuyrittäjältä vaaditaan? 

7. Mitkä taustatekijät tulee olla kunnossa, jotta kasvuyrittäjänä menestyy? Millainen mer-

kitys taustatekijöillä on yrityksen kyvykkyyteen kasvaa tai miten se tukee yrityksen kas-

vua (Kasvukyky - Taustatekijät) 

8. Mikä on yrittäjän oma koulutustausta? Millainen merkitys yrittäjän koulutustaustalla on 

yrityksen kyvykkyyteen kasvaa tai miten se tukee yrityksen kasvua (Kasvukyky - Tausta-

tekijät) 

9. Kuka / Ketkä ovat avainhenkilöitä kasvuyrityksessä? Millainen merkitys on yrityksen 

avainhenkilöstöllä (muu kuin yrittäjä) on yrityksen kyvykkyyteen kasvaa tai miten se tu-

kee yrityksen kasvua (Kasvukyky - Taustatekijät) 

10. Millaista on yrityksen hallitustyöskentely? 

11. Millaista on yrityksen verkostoituminen ja yhteistyö kasvussa. Millainen merkitys on 

verkostoitumisella ja yritysten välisellä yhteistyöllä on yrityksen kyvykkyyteen kasvaa 

tai miten se tukee yrityksen kasvua (Kasvukyky - Taustatekijät) 

 
Kasvun taustalla vaikuttavat tekijät: 
 

12. Yrityksen jatkosuunnitelmat ja kehittämistarpeet kasvuun liittyen 

13. Miten kasvuyrityksiä tulisi edistää ja tukea? 
 

 

Henkilökohtaisesti, kasvokkain yrittäjien tai yritysjohdon kanssa toteutetuissa 

haastatteluissa oli mahdollista päästä syvemmälle yrittäjien olemukseen ja tahtotilaan sekä 

heidän ajatusmaailmaansa kasvuyrittämisen ja -yritysten merkityksestä. Diskurssianalyysin 

menetelmillä voidaan paneutua itse puheeseen ja sen tyyliin sekä itse tekstiin, joka on 

litteroitu nauhoitteista ja näitä litteroituja haastatteluja on sitten voitu vertailla aiempiin 

tutkimuksiin ja niiden tuloksiin (Hirsjärvi & Hurme, 2001, 155). Yritysneuvonnan tarpeisiin 
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suunnatun kyselylomakkeen avulla yritysneuvonta voi tarvittaessa ohjata keskustelua 

suuntaan, jossa halutaan löytää sellaiset tekijät, joilla on keskeinen merkitys kasvuyrittäjien 

ja mahdollisten kasvuyritysten löytymiselle. Kyselylomakkeen avulla voidaan myös seurata 

keskustelua ja poimia esiin niitä tekijöitä, jotka yrittäjät itse tuovat esille yritysten kasvuun 

ja kasvuyrittäjyyteen liittyen ja joilla on merkitystä arviointityökalun tuottamiin tuloksiin.  

 

Haastatteluissa korostui yritysten kasvu ja kasvun mahdollisuudet. Teemahaastattelun 

perusteella tarkistetaan tunnuslukumallin toimivuus ja saadaanko yrittäjiltä millaisia 

vastauksia kysymyksiin ja tukevatko vastaukset laadittua mallia kasvuyrittäjän toteamiseksi.  

 

 

 

4.6 Tutkimusetiikka ja luotettavuus 

 

Tutkimusta tehtäessä on haluttu noudattaa hyvää tieteellistä käytäntöä, jolloin se on eettisesti 

hyväksyttävää, luotettavaa ja tuloksiltaan uskottava (TENK, 2012, 6). Tutkimusetiikka, 

erityisesti tähän tutkimukseen liittyen, on painottunut rehellisyyteen ja huolellisuuteen 

tutkimustyössä, tulosten tallentamiseen ja esittämiseen sekä tiedonhankinnan ja 

arviointimenetelmien avoimuuteen. Oma asemani tutkijana on ollut osallistuminen 

yritysasiantuntijan roolissa hankerahoituksella toteutettavassa pk-yritysten 

kansainvälistymiseen tähtäävässä ohjelmassa ja siten erittäin läheisessä yhteistyössä 

toimiminen Pielisen Karjalan alueen teollisuusyritysten ja yrittäjien kanssa. Tutkimusta 

tehdessäni olen tietoisesti pyrkinyt välttämään omaa subjektiivista asennetta aineistoa 

arvioidessani ja kerättyjä tutkimustuloksia analysoidessani. Tutkimusta tehdessäni olen 

pyrkinyt kriittisyyteen ja arvioimaan omaa tutkimustyötäni sen eri vaiheissa kriittisesti. 

Tutkimukseni kohderyhmä on varsin rajoitettu ja johtopäätöksen, jotka kyseisen aineiston 

pohjalta on tehty voivat hyvinkin muuttua ja olla ehdollisia. Kaikki kyselyihin ja 

haastatteluihin on kysytty ja saatu luvat haastatelluilta. Haastattelut on nauhoitettu ja niistä 

on laadittu litteroinnit, joista lainauksia on käytetty tutkimuksessa ilman tunnistetietoja 

yrityksestä tai yrittäjästä. Nauhoitukset ovat ainoastaan tutkijan käytössä ja niitä ei luovuteta 

myöskään työn toimeksiantajalle. Tarkat tulokset ovat tutkijan ja Pielisen Karjalan 

kehittämiskeskuksen tiedossa, mutta tutkimuksessa saadut ja tutkimuksessa esitetyt tiedot 
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haastatelluilta eivät ole julkisia siten, että yrittäjien vastaukset olisivat yhdistettävissä 

henkilöihin tai yrityksiin. Tutkimuksissa käytetty ja kerätty yritys- ja yrittäjäkohtainen 

aineisto ovat salassa pidettäviä, ja tutkija on vaitiolovelvollinen niiden osalta. 

 

Tutkimuksen luotettavuutta arvioidaan yleensä kahden mittarin, reliabiliteetin ja validiteetin, 

kautta. Reliabiliteetti kuvaa tutkimustulosten toistettavuutta eli sen kykyä antaa ei-

sattumanvaraisia tuloksia. Toisin sanoen, tutkimustulos on reliaabeli, jos kaksi arvioitsijaa 

päätyy samanlaiseen tulokseen tai vaihtoehtoisesti kahdella rinnakkaisella 

tutkimusmenetelmällä saadaan sama tulos. (Hirsijärvi et.al. 2007, 226.) ”Validiteetti eli 

pätevyys tarkoittaa tutkimusmenetelmän kykyä mitata juuri sitä, mitä on tarkoituskin mitata” 

(Hirsijärvi et.al. 2007, 226). Validiteettia voidaan kohentaa triangulaatiolla eli käyttämällä 

useita tutkimusmenetelmiä samaan aikaan (Hirsijärvi ym. 2007, 228). Triangulaatiossa eri 

menetelmiä käytetään kohentamaan tutkimuksen luotettavuutta. Tämän tutkimuksen 

luotettavuutta on yritetty parantaa selostamalla mahdollisimman tarkasti, miten tutkimus on 

toteutettu. Lähdeviitteitä on pyritty käyttämään mahdollisimman tarkasti ja hyvää tapaa 

noudattaen tutkimuksen luotettavuuden lisäämiseksi. Tässä tutkimuksessa pyrittiin 

kiinnittämään huomiota kysymyslomakkeiden suunnitteluun, kohderyhmien valintaan 

aineiston hankintatapojen kautta ja analysointiin siten, että validiteetti ja reliabiliteetti 

pystyttiin varmistamaan. Tutkimuksessa on myös pyritty esittämään niin yrityksiin kuin 

yrittäjiin liittyvät kasvutekijät ja -piirteet siten, että ne kuvaavat yritysten kasvua ja kasvun 

mahdollisuuksia. Teemahaastatteluissa kohteina olivat yritysten omistajat / omistajayrittäjät. 

Kysymykset teemahaastatteluissa esitettiin mahdollisimman avoimina, jotta vastauksissa 

näkyisi yrittäjien oma näkemys ja kanta kasvuun liittyviin seikkoihin. Joissain alustavissa 

selvityksissä oli webropol -kyselyissä esitetty vaihtoehdot eri vastauksille, mutta näitä 

selvityksiä käytettiin lähinnä potentiaalisten haastateltavien kartoittamisessa ja yleiskuvan 

saamiseksi kasvuyrittäjyyden tilasta Pielisen Karjalassa. 

5. Empiirisen tutkimuksen tulokset 
 

Tutkimuksen ja työn tuloksista on hyötyä Pielisen Karjalan Kehittämiskeskuksen 

yritysneuvonnalle ja -asiantuntijoille, jotka pyrkivät edistämään Pielisen Karjalan 

yritystoiminnan kasvua ja kehittymistä. Tulosten perusteella voidaan käynnistää ja laatia 

tosiseikkoihin perustuva seurantasuunnitelma, joilla voidaan edistää Pielisen Karjalan pk-
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yritysten kehittymistä ja kasvua. Näin kasvun edistämiseen liittyvät toimet eivät perustu 

oletuksiin niiden hyödyllisyydestä, vaan hallittuun ja selvitykseen perustuviin tosiasioihin 

kasvun edellyttämistä kehittämistarpeista ja yritysten kasvuhakuisuudesta. Näillä 

toimenpiteillä voidaan kohdistaa toimenpiteitä mahdollisesti oikeisiin yrityksiin ja siten 

olennaisesti pienentää kehittämistoimiin liittyvää riskiä niiden vaikuttavuudesta. Vaikka 

tutkimus kohdistuu ja rajoittuu Pielisen Karjalassa olemassa olevaan yrityskantaan, sen 

tulokset palvelevat sekä jo toimivia että aloittavia yrityksiä. Tätä kautta tutkimuksen ja sen 

kautta kasvuhakuisiin yrityksiin kohdistettujen toimenpiteiden ja näiden tulosten avulla 

voidaan edistää Pielisen Karjalan taloudellista tilaa sekä lisätä alueen työllisyyttä ja 

hyvinvointia tulevaisuudessa. Tutkimus luo pohjaa ja vahvistaa PIKESin ja alueen yritysten 

välistä yhteistyötä. Tutkimus osaltaan vahvistaa PIKESin pyrkimystä edistää toiminta-

alueensa elinkeinoelämän kehitystä. Aluevaikuttavuus on PIKESin strategian keskeinen 

tavoite (”Aluetta palveleva”). Tutkimuksesta saatuja tuloksia hyödynnetään ja tehdään 

alueellisten toimijoiden välillä yhteistyötä. Tutkimuksen alussa asetettuun 

tutkimuskysymykseen ja siihen liittyviin oletuksiin löydettiin vastauksia toteutettujen 

selvitysten, kyselyjen ja haastattelujen kautta. Tukea ja taustaa tutkimukseen haettiin myös 

aikaisemmista yrittäjyystutkimuksista ja niiden tuloksia verrattiin tämän tutkimuksen 

tuloksiin. Tutkimuksen alussa esitetty tutkimuskysymys, ja sen selkeä tavoite oli, 

tunnistetaanko ne tekijät, joilla kasvuyrittäjät ja -yritykset pystytään tunnistamaan ja 

onnistutaanko luomaan ja löytämään sellainen työkalu, jonka avulla nämä kasvuyritykset tai 

paremminkin kasvuyrittäjät onnistutaan paikantamaan Pielisen Karjalassa. Tutkimuksessa 

haluttiin löytää piirteitä, jotka tukevat yrittäjien ja yritysten halua kasvaa, sillä ilman halua 

ei kasvua tapahdu. 

 

5.1 Arviointityökalu 

 

Tutkimuksen tuloksena kasvupotentiaalin arvioimiseksi on laadittu arviointityökalu Versio 

1.0 (tunnuslukumalli), jonka tuloksena saatua tunnuslukua pyritään hyödyntämään 

valittaessa mahdollisia kasvuyrityksiä eri toimenpideohjelmien kohteiksi.  Tämä 

arviointityökalu, työn keskeisimpänä tuloksena, ja siihen liittyvä teemahaastatteluissa 

käytetty kyselylomake ovat työkaluja, joita voidaan käyttää yritysneuvonnassa, kun pyritään 
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tunnistamaan kasvupotentiaalisia yrityksiä ja keskustellaan nykyisten ja yritystoimintaa 

suunnittelevien tai yritystoimintaa aloittavien yrittäjien kanssa heidän tavoitteistaan. 

Tunnuslukua hyödynnetään jatkossa valittaessa yrityksiä toimenpideohjelmien kohteiksi 

(toimenpideohjelma ei sisälly enää diplomityöhön).  

 

Työn keskeisenä yrityskohtaisena tuloksena on kustakin yrityksestä laadittu arviointilomake. 

Arviointilomakkeen perusteella yritykselle lasketaan ”Kynnysarvo”, jota käytetään CRM 

järjestelmässä indikaattorina, kun yrityksiä arvotetaan ja yrityksiä otetaan seurattaviksi. 

Kynnysarvo tai tunnusluku on määrittely asetettujen ja valittujen mittareiden seuraamiseksi, 

jotta kasvuyritykset ovat tunnistettavissa kohtuullisella varmuudella ja jotta toimenpiteisiin 

voidaan valmistautua. Seitsenportainen luokittelu yrityksen kasvukyvykkyyttä ja -

halukkuutta ja niiden eri osa-alueita arvioimiseksi valittiin sen vuoksi, että haastattelija 

(yritysasiantuntija) kuuntelee yrittäjää ja pyrkii hahmottamaan, arvioimaan vastauksesta 

onko yrittäjän käsitys tai näkemys asiasta (+) positiiviseen suuntaan hänen esittämästään 

arviosta vai (-) negatiiviseen suuntaan hänen esittämästään arviosta. Esimerkiksi tällä 

tarkoitetaan, kun haastattelussa yrittäjä toteaa yrityksensä olevan kasvuhakuinen, jolloin 

luokittelu olisi mahdollisesti arvoltaan 6, mutta haastattelun edetessä tai lisäkysymyksin 

keskustelun ohessa arvio voi täsmentyä arvoon 5 (-) suuntaan tai 7 (+) suuntaan. Mikäli 

arviointi asteikko olisi viisiportainen, luokittelu olisi mielestäni liiaksi rajaava ja jos 

asteikkoa laajennettaisiin kymmenportaiseksi, tulisi siitä liian laaja ja vaikeuttaisi 

yritysasiantuntijan työtä kohdentaa vivahde-erot yrittäjien vastauksissa. Arviointi ei ole 

helppoa, kun joudutaan hahmottamaan eri tekijöitä ja niiden merkitystä ja huomioimaan, että 

myös haastateltava yrittäjä miettii kuinka vastauksensa asettaisi. Arviointilomake itse on 

esitetty liitteessä 5 ja laskentamalli siihen liittyen on esitetty liitteessä 6 sekä kaikista 

haastatelluista yrityksistä muodostettu vertailutaulukko liitteessä 7.  

 

Arviointilomakkeeseen liittyvää arvoasteikkoa käytetään yrityksen kasvuun ja 

kasvuhakuisuuteen sisältyvässä arvioinnissa. Arviointilomakkeessa ei ole käytetty kaikkia 

kysymyksiä, jotka kysymyslomakkeessa on, vaan on hyödynnetty niitä kysymyksiä 

täsmennettyinä, jotka ovat tulleet esille tausta-aineistosta ja aikaisemmista tutkimuksista, 

joilla on merkitystä ja vaikutusta yritysten kasvuun. Tässä tutkimuksen vaiheessa on 

huomattu, että kysymyksiä tulee jatkossa hieman muokata, siten että kysymyksen avoin 
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luonne säilyy, mutta yrittäjän näkemys kysymykseen vastattaessa tulisi paremmin esille. 

Arvoasteikko on suhteutettu ja sen perusteella on luokiteltu yritykset heidän kasvuunsa 

liittyen. Arvoasteikkoa suhteellistettaessa on lähdetty liikkeelle oletuksella, että arvioitaessa 

yritystä ja sen kasvuhakuisuutta, on arviointilomakkeessa kysymykset 1 – 10 luokiteltu siten, 

että seitsenportaisella asteikolla arvioinnin yksi (1) antanut tai saanut yritys ei ole lainkaan 

kasvuhakuinen. Suhteellisella asteikolla arvioiden se on kasvussaan alle 16 % tasolla ja 

absoluuttisesti arvioiden lähes kaikki sen kasvuun, yrittäjyyteen ja kasvua mittaavat mittarit 

ovat arvoltaan 1 (yksi). Luokittelun toisessa päässä, kun yritys on merkittävästi kasvava, on 

sen arvo suhteellisella asteikolla arvioituna ja mitattuna yli 98 % tasolla ja absoluuttisilla 

mitaten mittarin kaikki arvot ovat lähes tasolla 7 (seitsemän). 

 

Yritys on kasvussaan: 

    

Ei lainkaan kasvuhakuinen <14 %  

    

Heikosti kasvava  >28 %  

    

Kasvu ei ole osa strategiaa >42 %  

    

Kasvun kynnyksellä  >57 %  

    

Kasvava   >71 %  

    

Selkeästi kasvava  >85 %  

    

Merkittävästi kasvava  >98 %  

 

Kuvatussa esimerkissä Yritys A:n tunnuslukumallia ja arviointia käyttäen on luokiteltu 75,71 % - 

eli määrittelyn mukaan on Kasvava yritys 
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Kuva 17: Mallikuvaaja yritysten arvioinnista – Yritys A 

 

 

Mallikuvaajassa yllä on esitetty yrityskohtaisesti kuhunkin kysymykseen liittyen sen 

absoluuttinen arvo, joka on yrittäjän selkeästi ilmaisema tai yritysneuvonnan haastattelun 

kulun aikana arvioima.  

 

Liitteessä 6 on, esimerkinomaisesti esitetty laskentatapa, jolla yksittäiselle yritykselle 

voidaan suhteellisella asteikolla esitettynä osoittaa kynnysarvo, jolla sen kasvukyvykkyyttä, 

kasvuhakuisuutta ja kasvuhaluisuutta voidaan arvioida. Kuhunkin kohtaan arviointia on 

haettu haastattelusta se kohta, jonka perusteella arvio on tehty, eli käytetään yrittäjän 

näkemystä asiasta mahdollisimman pitkälle. 

 

Näistä tuloksista ei ole tarkoitus laatia tilastollista aineistoa, mutta tutkimuskysymyksiä 

muokkaamalla ja kysymyksiä mahdollisesti lisäämällä, jatkossa aineistoa voitaisiin myös 

tulkita tilastollisia esim. regressioanalyysiä käyttäen. Tulosten tilastollinen käsittely 

edellyttäisi käytettävissä olevien tilastollisten ohjelmien hyödyntämistä ja niiden 

oikeanlaista tulkintaa. Tässä tutkimuksessa haluttiin kuitenkin löytää ne yritykset ja yrittäjät, 

joiden oma näkemys tukee kasvuhalukkuutta ja -kykyä ja kohdistaa toimenpiteet näihin 

yrityksiin yrityskehittäjien toimenpiteinä. 
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5.2 Kasvuyrittäjän / -yrityksen arviointityökalun toimivuus 

 

Tässä vaiheessa on tarkoitus tuoda esille kasvupotentiaalia ilmaisevan arviointityökalun 

toimivuutta. Pielisen Karjalan alueen yrityskenttää tutkittaessa ja teemahaastatteluja 

tehtäessä jotkin seikat poikkesivat tai niiden merkitys näkyi heikompana alueen yrittäjien 

antamissa näkemyksissä, mutta toisaalta jotkin seikat korostuivat oman näkemykseni 

mukaan selkeämmin kuin koko Suomea koskevissa selvityksissä oli tullut esille. Esitettyjen 

Pielisen Karjalan alueen yrittäjien näkemysten ohella on esitetty muissa selvityksissä tai 

tutkimuksissa esille tulleita vastaavia näkemyksiä. Analyysin ja kasvupotentiaalin 

ilmaiseman arviointityökalun perustana ovat yrittäjän / yritysjohdon piirteet ja ominaisuudet, 

tahtotila ja yrityksen tilanne ja markkinat. Tutkimuksen ja analysoinnin yhteydessä 

selvitettiin valittujen pk-yritysten sellaiset tekijät, joilla kyseiset yritykset ovat kasvua 

luoneet kehittämällä toimintaansa. Pyrittiin selvittämään ne toimenpiteet, joita yritykset ovat 

omassa kehitystyössään käyttäneet ja toteuttaneet ja kuinka valitut toimenpiteet ovat 

vaikuttaneet yritysten kehittymiseen ja mahdollisesti nopeuttaneet niiden kasvua. 

Analyysissä kasvuhalukkuus ja kasvukykyisyys pohjautuvat vahvasti niiden tosiasioiden 

varaan, miten yritys itse näkee eri kehittymismahdollisuudet omassa toiminnassaan ja miten 

se on kehittynyt ja hyödyntänyt näitä mahdollisuuksiaan. Analyysissä selvitettiin, millaiset 

edellytykset yrityksissä on kasvun potentiaalisten lähteiden (esim. markkinoiden 

laajentaminen, tutkimus- ja kehitystoiminta ja liiketoimintaostot) hyödyntämiseen ja samalla 

tähän vaiheeseen valituista yrityksistä selvitettiin näiden osalta myös kasvuun negatiivisesti 

vaikuttaneet tekijät. Nämä tekijät ovat kasvun esteitä tai hidasteita, joihin vaikuttamalla 

voidaan kasvu saada liikkeelle tai nopeuttaa sitä.  

 

Tähän tutkimukseen ei ole laadittu uutta piirreteoriaa kasvuyrittäjän profiloimiseksi (esim. 

Gartner W., 1989 ”Who is an Entrepreneur?”), vaan on käytetty jo aiemmin tutkittua tietoa 

kasvuyrityksistä ja kasvuyrittäjyydestä. Näitä olemassa olevia tietoja on hyödynnetty sen 

aineiston löytämiseksi, jota on käytetty arvioinnissa, kun on haluttu muodostaa työkalu 

yritysneuvonnan tueksi Pielisen Karjalan alueen kasvuyrittäjien ominaisuuksia ja 

kyvykkyyksiä etsittäessä ja kasvuyritysten löytämiseksi ja arvioimiseksi. Hyväksi 

työkaluksi mahdollisesti havaittuna, mittaria voisi myös yrittäjä käyttää oman 

kasvuhalukkuuden mittaamiseen. 
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Kasvuyrityksen ja kasvuyrittäjän tunnistamiseksi on aiemmissa tutkimuksissa löydetty 

seuraavia keskeisiä piirteitä tai tekijöitä, jotka liittyvät osaamiseen. Littunen ja Niittykangas 

toteavat tekemässään tutkimuksessa, että yrittäjän osaamisella ja yrityksen vahvalla kasvulla 

on selkeä yhteys erityisesti yrityksen alkuvaiheessa (Littunen, Niittykangas, 2010, 8). 

Toisekseen heidän tutkimuksensa osoittaa, että yrityksillä, joilla on vahvat ulkoiset verkostot 

ja johtajuuteen liittyviä tukiverkostoja parantaa heidän kilpailuetua, innovatiivisuutta ja 

tehokkuutta.  

Yrittäjä D:n haastattelussa nousi hyvin esille verkostoitumisen ja kumppanuuksien merkitys. 

” Jos neljä yritystä menee kimpassa maailmalle, niin ¼ osa kustannuksilla sinne 

selviää … se voi olla se ratkaiseva juttu … ja monta kertaa onkin se ratkaiseva 

tekijä” (Yrittäjä D, Teemahaastattelu 2017) 

 

” jos Suomen markkina on tietyssä tuoteryhmässä 2% Euroopan markkinassa …  ja 

se että jos me toimitaan kotimaassa ja jos me saadaan se nostettua 4%, se 

Suomalaisten osuus …  niin se tuplaantuu ja me voidaan kaikki tuplata 

tuotantomme … ja se on sittenkin pieni osa Euroopan markkinoista. Eli tää 

kuvastaa hyvin sitä, että meillähän on ne hyvät tuotteet ja mahdollisuus jopa saada 

10 % osuus Euroopan markkinoista … eli vähintään viisinkertaistaa tuotanto.” 

(Yrittäjä D, Teemahaastattelu 2017) 

Yritysten myöhemmissä vaiheissa heidän tutkimuksena mukaan yrityksen sisäisellä tiimillä 

(organisaatiolla) on merkittävä positiivinen vaikutus yrityksen kasvuun ja kehittymiseen. 

Yrittäjä D:n selkeä kommentti kysymykseen yrityksen avainhenkilöistä oli 

” kyllähän oikeat ihmiset oikealla paikalla on äärimmäisen tärkeää … Ja sehän 

meillä täällä Itä-Suomessa ja Pielisen Karjalassa on suurena haasteena saada 

osaajia (Just kyllä) Siinä tullaan siihen (Eräänlaisen kasvun haasteena …) Jopa 

kasvun esteenä. ” (Yrittäjä D, Teemahaastattelu 2017) 

 

ja lisättynä 

” Meillä selkein avainhenkilö … meillä se on johtoryhmä … Toki siellä on se, että 

johtoryhmässä tehdään isot päätökset mutta kun taas mennään alaspäin 

organisaatiossa niin nää päälliköt pyörittävät omaa tiimiä ” (Yrittäjä D, 

Teemahaastattelu 2017) 
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Hyvin selittävänä, kasvua ylläpitävänä ja lisäävänä tekijänä on nähtävissä yrittäjän 

motivaatio, sitoutuminen yritykseensä ja sen kehittämiseen. Yrittäjän motivaatio on vahva 

psykologinen persoonallisuustekijä, jota kasvupotentiaalitekijöissä on yritetty arvioida.  

”… se oli alueellinen leipomo, jonka toiminta-alue oli Itä-Suomi, Pohjois-Savo ja 

Kainuu, nyt se on valtakunnallinen toimija … laajentunut valtakunnan markkinoille 

ja seuraava askelhan meillä on sitten vienti. (Kyllä, kyllä) Elikkä se … siinäkin tämä 

tahtotila on se, että halutaan tuoda uusia tuoteryhmiä, uusia asiakkuuksia ja 

laajennetaan markkina-aluetta, laajennetaan toimintaa, sillä keinoin, että 

kansainvälistytään, tää on minun tahtotila ja yrityksen tahtotila.” (Yrittäjä D, 

Teemahaastattelu 2017) 

Empiirinen tutkimus on myös osoittanut, että useat yritykset ja johto eivät ole kiinnostuneita 

yksinomaan kasvusta, vaan yrityksessä on muita tekijöitä ja tavoitteita, joilla on vahvempi 

merkitys. Tutkijat huomauttavat kuitenkin, että yrityskulttuurilla voi olla oma merkityksensä 

ja vaikutuksensa tulokseen (tutkimus tehty Ruotsissa), mutta näkivät sen merkitys 

vastaavana mahdollisesti muualla Skandinaviassa. (Wiklund, Davidsson & Delmar, 2003, 

264.) Ennakointi 2016 selvityksessä nousi myös korkealle vastaus ”Kasvu ei ole yrityksen 

ensisijainen tavoite” 17 % osuudella, joskaan tarkennusta näiden vastausten sisältöön ei ole. 

Useissa PK-sektorin yrityksistä Pielisen Karjalassakin samat henkilöt ovat omistajina, 

johtajina ja hallitusten jäseninä. Kasvun ajurit julkaisussa todetaan, että kasvu ei ole yleensä 

mahdollista ilman vastuun jakamista. Julkaisun mukaan kasvuyrityksissä hallitus on usein 

selkeästi eriytetty johtoryhmästä. (EK, Kasvun ajurit 5, 2009, 5.) Johtoryhmätyöskentely ja 

tiimit ovat kasvuyrityksen yksi osatekijä sekä yrityksen ulkopuolisten sparraajien ja 

mentoreiden käyttö. 

Edellä mainittuihin tutkimuksiin liittyen Pielisen Karjalan alueen yrityksissä johtoryhmä ja 

hallitustyön erot ymmärrettiin ja ne tulivat haastatteluissa esille, mutta yhdessäkään 

haastatelluista yrityksistä ei ollut tai myönnetty olevan toimivaa hallitusta. Lähinnä todettiin, 

että hallitus voisi olla hyväkin. Perheyritysten seurantatutkimusten mukaan ne yritykset 

menestyvät paremmin, joissa yritysten hallituksessa on mukana ulkopuolisia henkilöitä 

(Brockhaus R, 2007, 290). 
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5.3 Kasvuyrityksen ominaisuudet 

Kuten aiemmin on esitetty, niin yritysten kasvun mittaamiseen liittyy oleellisesti henkilöstön 

kasvu. Tässä tutkimuksessa kasvua on tarkasteltu sekä henkilöstön kasvun, että yrityksen 

liikevaihdon kasvun kautta, suhteutettuna Pielisen Karjalan alueen yrityksiin. 

Suhteuttaminen on huomioitu jo sen vuoksi, että Pielisen Karjalassa ei ole, yleisimpiä 

kasvun mittareita käyttäen, moniakaan kasvuyrityksiä. Kasvuyrityksiä mitattaessa 

tyypillisesti seurataan kasvua jonkun kalenteriajan puitteissa, kuten 3- tai 5-vuoden aikana 

tapahtunutta kasvua. Yrityksissä kuitenkin voi tapahtua useita eri käänteitä, ylä- ja alamäkiä, 

aikajanan puitteissa. Huomioitavaa onkin, että määrällinen kasvu ei aina ole yritysten kasvua 

ajatellen se ainoa merkittävä tekijä, vaan kasvu voi ilmetä eri kasvutapojen kautta, 

orgaanisena, yrityskauppojen ja niiden yhdistelmien kautta (McKelvie & Wiklund, 2010). 

Toisaalla, kasvu voidaan nähdä eri suuntautumisen tai orientaation kautta: yrityskokoon 

suhteutettuna (liikevaihdon suuruutena, markkinaosuutena), yrityksen voittoon 

suhteutettuna (liikevoitto, tulos) tai arvoihin suhteutettuna (liikearvo, tuottoarvo) (Crijns & 

Ooghe, 1996, 91). Kasvuyritysten ominaisuuksiin liittyy innovatiivisuus ja uusien tuotteiden 

ja palvelujen kehittäminen. Yritykset hakevat kasvua kehittämisen kautta. Yritykset ovat 

valmiimpia investoimaan tuotekehitykseen uusien tuotteiden ja palvelujen tuottamiseksi. 

Yritykset ovat myös valmiimpia investoimaan uuteen teknologiaan ja pitämään yrityksen 

toimialallaan kilpailukykyisenä. Yrityksessä nähdään tarpeellisena olla myös toimialallaan 

edelläkävijä ja toimimaan ennen kuin kilpailijat toimivat. Yritykset ovat myös valmiimpia 

ottamaan riskejä epävarmoissa tilanteissa, mutta yritysten kasvutavoitteet eivät vaaranna 

niiden kannattavuutta. Kasvua haetaan hallittuja riskejä ottaen. Myönteiset 

kasvukokemukset vaikuttavat kasvuhakuisuuteen. Kasvuhakuiset yritykset ovat myös 

valmiimpia laajentamaan liiketoimintaansa uusille asiakassegmenteille. Kasvu on 

tavoitteellista. (Soininen et.al., 2013,622.) Kysyttäessä millainen on, yrittäjän oma käsitys 

kasvuyrityksestä niin Yrittäjä C näkemys asiasta oli: 

”Minulla kasvuyrityksestä on sellainen käsitys, että se on huikeata kasvua … 50 – 

100 % vuodessa … ei niin kuin 20 % kuten meillä.” (Yrittäjä C, Teemahaastattelu 

2017) 

Kasvua haetaan myös organisaatiota uudistaen: omistuspohjan muutosten kautta, 

sukupolven vaihdoksilla, avainhenkilöiden rekrytoinnilla.  Tutkimuksen yhteydessä 

toteutettujen haastattelujen kautta yrityksissä tuotiin kannattavuus näkökulma merkittävästi 
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korostetummin esiin kuin taustamateriaalina käytetyissä tutkimuksissa. Kannattavuuden 

merkitystä haluttiin tuoda esille kasvuakin tärkeämpänä. Kannattavuus nähtiin yrityksen 

elinvoimaisuuden kannalta oleellisempana kuin kasvu. Kasvun merkitystä haastatteluissa ei 

haluttu väheksyä, mutta se ei tullut voimakkaasti esille. Teemahaastatteluissa, kun tiedustelin 

yrittäjien näkemystä siitä, millainen heidän oman näkemyksensä mukaan on kasvuyritys, 

niin edellä mainittu kannattavuusteema nousi voimakkaasti esille. Pitkään yrittäjän toiminut 

yrittäjä A toi haastattelussa esille selkeästi, että  

”ehkä tällainen orgaaninen kasvu minun mielestä se järkevin tapa ja sitten toinen 

tapahan on, että sitä yritysostoilla tehdään sitten se suurempi hyppäys.”  

Hän toi myös kasvuun ja kannattavuuteen liittyen vahvasti oman näkemyksensä siitä, että  

”yritys, joka pyrkii kannattavaan kasvuun … sitä painotan siinä, että se ei saa olla 

pelkästään liikevaihdon kasvua … sitten kun miettii, että miten … se on mentävä niin 

kuin steppi kerrallaan.” ja ” pitää muistaa, että välillä yritys voi kehittyä myös, 

vaikka se ei niin kovasti kasvaisikaan … kasvu tapahtuu kannattavuus näkökulmasta 

…” (Yrittäjä A, Teemahaastattelu, 2017.) 

Perheyrittäjyyteen ja sen omistajuuteen liittyvässä selvityksessä keskeisinä seikkoina nousi 

esille hallitustoiminnan aktivoituminen, joka aktivoi myös omistuksen tavoitteellisuuden 

kehittymistä. Nuoremmissa ensimmäisen sukupolven yrityksissä pyrkimyksenä oli 

yrityksen kasvattaminen ja liiketaloudellisten arvojen painottaminen. (Ikäheimo et.al., 2014, 

52.) Haastatteluissa, jotka toteutin, hallitus ja hallitustyöskentely nousivat esille, mutta 

yhdessäkään haastatelluista yrityksistä ei ollut toimivaa hallitusta. Hallitus, joka yrityksissä 

toimi, oli osakeyhtiölain kirjaimen täyttävä koostumus.  

Yrittäjä D: n toteamus hallitustyöskentelyyn oli:  

 

”Meillähän hallitus on kahden hengen hallitus. (Joo) On minä ja meidän 

vähemmistöosakkaan … / rahoittajan NIMI … meillä ei ole tällä hetkellä sillä 

keinolla toimiva hallitus … Me … ehkä ei ole tarvetta … (Sä viittasit 

johtoryhmätyöskentelyyn … mulla tuli se mielikuva, että se on aika tiivis) Kyllä 

kyllä … Nimenomaan se on nimenomaan näin ja silloin kun on omistajat ovat 

töissä talossa ja siten se on hallitustyöskentelyä tässä ja nyt joka päivä … Sinällään 

tämän kokoisessa yrityksessä ei vielä varmaan tarvita sellaista hallitusta, mutta 

ollaan siinä kynnyksellä, että tarvittaisko semmoinen ammattilaisten hallitus” 

(Yrittäjä D, Teemahaastattelu 2017) 

 

ja vastaavasti yrittäjän E näkemys asiasta:  
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”mutta meillä vaikka vaimo on hallituksessakin, ei me kovin paljon puhuta 

yrityksestä. (Mainitsitkin tuossa aiemmin johtoryhmän muodostamisen) Niin … 

(mulla onkin vähän myöhemmin kysymys, mitenkä usein tai mikä merkitys on 

yrityksen hallituksella ja hallitustyöskentelyllä … onko se sinulla sillä tavalla oy:n 

muodon pakottamana) … Kyllä … mutta sitten jos sen muodostaisi sen johtoryhmän 

… se olis … hallitustyötä … (sama ajatus taustalla)” (Yrittäjä E, Teemahaastattelu 

2017) 

EK:n ja Nordean toteuttamassa (2013) tutkimuksen johtopäätöksissä myös todetaan, että 

hallitustyöskentely on hyödyntämätön voimavara ja kynnys ottaa yrityksen hallitukseen 

ulkopuolisia asiantuntijoita ovat yhä korkealla, mutta neuvonantajatiimit olisivat 

yleistymässä. Erityisesti kasvuyrityksissä epäviralliset neuvonantajatiimit ovat 

yleistymässä. (EK & Nordea, 2013, 14, 24.) Yrittäjät kyllä mainitsivat, että hallituksessa 

olisi hyvä olla henkilöitä, jotka toimisivat yrittäjää sparraavina kumppaneina. Haastattelussa 

Yritys A / Yrittäjä A kohdalla nousi esille myös strategisten kumppaneiden rooli yrityksen 

henkilöstön sparraajana. 

”Se pitää organisaation tarpeeksi tiiviinä … ei tarvitse ostaa 

mammuttiorganisaatiota alkuvaiheessa … siellä on sparraajat jotka ovat tuoneet 

ulkopuolista näkemystä koska kasvun eri vaiheessa sitä sitten tarvitaan … muuten se 

on sisäänlämpiävää se paketti ja se ei uudistu eikä kehity … ja lähtee pyörimään 

mukavuusalueella” (Yrittäjä A, Teemahaastattelu 2017) 

Toinen yrittäjä B toi esille kumppanuudet yhtä lailla merkittävässä roolissa kehittyvän PK 

yrityksen tukena. 

”Kumppanuudet on yksi ... kyllä sellainen aika oleellinen … ja sitten hyvällä 

kumppanilla voi olla verkosto valmiina ja tavallaan tehty se pioneerityö ja sillä 

tavalla saa sitä … kasvua. Se on äärimmäisen tärkeä … etenkin se oikean 

löytäminen” (Yrittäjä B, Teemahaastattelu 2017) 

 

Pohjois-Savossa toteutetussa kasvuyritysselvityksessä selvitettiin yritysten sisäisiä ja 

ulkoisia kasvun esteitä tai hidasteita. Selvityksessä havaittiin, että kasvun sisäiset esteet 

liittyvät rahoitukseen ja sen saatavuuteen ja riittävyyteen sekä markkinointiin ja 

johtamiseen. Selvityksessä löydetyt ulkoiset kasvun esteet ja hidasteet liittyivät 

markkinatilanteeseen ja suhdanteisiin, kilpailutilanteeseen, julkisen vallan toimiin 

(byrokratiaan), työvoiman saatavuuteen ja rahoitusmarkkinoihin. (Hoffrén et.al., 2015, 15, 

40.) Vastaavasti kyseisessä selvityksessä sisäisen kasvun mahdollistajina olivat yrityksen 

tarjoamat tuotteet ja palvelut ja yrityksen panostukset toiminnan kehittämiseen ja uusien 

teknologioiden hyödyntäminen. Ulkoiset kasvun mahdollistajat liittyivät 
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markkinatilanteeseen, maantieteellisiin tekijöihin, asiakkaisiin ja kumppaneihin. (Hoffrén 

et.al., 2015, 15 – 16, 40.) Pohjois-Savon kasvuyritysselvityksessä korkeimmalle 

kasvunäkemyksien joukosta nousi halu kasvaa ja samaisessa selvityksessä korostettiin, että 

erityisesti teollisuusyritysten kasvuhalu oli keskimääräistä suurempi (Hoffrén et.al., 2015, 

36). 

Teemahaastatteluissa tuli esille seuraavia vastaavuuksia, jotka ovat tulleet esille muissa 

vastaavissa tutkimuksissa Suomessa ja maailmalla (Kiander, Jaakko et.al. 2006; Napier, G. 

et.al. 2012; Hoffrén Seppo et.al. 2015). Nämä vastaavuudet tukevat sitä olettamusta, että 

kyselylomakkeella saatetaan löytää potentiaaliset kasvuyritykset ja -yrittäjät. Haastatteluista 

koostaen voidaan poimia muutamia kohtia, joita eri yrittäjät toivat esille omaan kasvuun 

liittyen ja kykyyn ylläpitää kilpailukykyään. Yrittäjä B ilmaisi asian seuraavasti.  

”Minä näkisin, jos yritys investoi kalustoon tulee kilpailukykyisempi ja hakee uusia 

asiakkaita … on nykyaikaista laitehankintaa, on kilpailukykyinen ja koska, jos 

kalusto on vanhaa, niin et pärjää, et saa niitä uusia asiakkaita …” (Yrittäjä B, 

Teemahaastattelu 2017) 

 

Haastatteluissa ja haastateltavat yritykset tämän tutkimuksen piirissä, olivat kaikki paitsi 

yksi yritys kasvaneet pääasiallisesti orgaanisesti pitkäntähtäimen suunnitelmia noudattaen. 

Yritysostoin tai sarjayrittäjyyden kautta kasvua oli haastatelluista yrityksistä vain yksi 

toteuttanut. EK:n ja Nordean toteuttamassa tutkimuksessa (2013) alueellisessa tarkastelussa 

osoittautui, että Itä-Suomessa tutkituista 91 yrityksestä 12 % oli sarjayrittäjiksi ja 23 % 

portfolioyrittäjiksi luokiteltavia. Luvut ovat koko Suomen lukuihin (13 % & 24 %) 

verrattuna samassa suhteessa. (EK & Nordea, 2013, 24-25.) Strategiset kumppanuudet 

nousivat yllättävän vahvasti esille niiden haastateltavien yritysten joukossa, jotka 

tutkimuksessa olivat mukana. Verkostoitumisesta on tutkimuksia ja Littunen 

tutkimuksessaan uusien aloittelevien yritysten tilanteesta toteaa, että yritysten menestykseen 

vaikuttaa erityisesti yritysten sisäiset verkostot (johtotiimit), jotka ovat innovatiivisia ja 

tehokkaita sekä kilpailuetuja luovia, mutta myös verkostot, jotka ovat rakentuneet keskeisten 

asiakkaiden kanssa toimittaessa, nähdään yritysten strategisen johtamisen näkökulmasta. 

(Littunen, 2000, 59, 66-67.) Haastattelussa Yrittäjä A totesi, että  

 

”mutta sitten nämä strategiset kumppanuudet … se on ollut meille merkittävä koska 

siten kun se tämä valtakunnan peli alkoi se lähti nimenomaan kumppanuuden kautta 

ja sitten sitä on jatkettu kumppanuuksia … nyt kun jos yrityksellä on … se lähtee 
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rakentamaan sillä lailla että … se ei lähde tekemään liian suurta organisaatiota heti 

siinä kasvun alkuvaiheessa … se voi tavallaan sen kumppanuuden kautta korjata sitä 

henkilöstön vajetta ja siten … niin kuin meilläkin sitten kun se valtakunnan peli alkoi 

niin siinä oli sitten KUMPPANI joka on maan suurimpia toimijoita niin sieltä 

löydettiin kumppanuus joka, josta saatiin markkinointi ja logistiikka” 

 

”sitten se me olisimme lähteneet rakentamaan oma pistettä ja 

markkinointiorganisaatiota Suomeen … olisi erittäin vaikeaa … ei ole olemassa toki 

ilmaisiakaan kumppanuuksia mutta toisaalta se oli meille sopiva malli, jota on sitten 

jalostettu edelleen (Kyllä kyllä) että niitä kumppanuuksia on rakennettu myös 

toimialan muitten toimijoiden kanssa” (Yrittäjä A, Teemahaastattelu 2017) 

 

Toimialalla on varmasti merkitystä siihen, miten eri kumppanuusvaihtoehdot vaikuttavat 

yritysten menestymiseen ja kasvuun. Haastatelluista, elintarviketeollisuuden toimialalla 

toimivilla yrityksillä, strategiset kumppanuudet olivat merkittävässä roolissa yritysten 

toimintaa. Kumppanuuksienkautta saatiin omia tuotteita kuluttaja-asiakasrajapintaan ja 

raaka-ainehankinnoissa voitiin myös hyödyntää raaka-ainevalmistajien osaamista ja 

kokemusta omien uusien tuotteiden suunnittelussa.  

Tiedusteltaessa, millä tavoin yritykset hakevat kasvua nousi esille samat asiat, jotka ovat 

tulleet esille muissa tutkimuksissa. Myynti ja markkinointi, uusilla tuotteilla ja uusille 

markkina-alueille olivat keskeisempiä. Eräs osa-alue kuitenkin korostui haastatteluissa. 

Pielisen Karjalan alueen yritykset ovat pääsääntöisesti, kuten vahvasti muuallakin Suomessa 

pk-sektorilla, omistajayrittäjävetoisia perheyrityksiä. Haastatteluissa yrittäjät toivat 

voimakkaasti esille myyntiin panostamisen ja myynnin tärkeyden, mutta samalla totesivat, 

että he eivät ole tähän osa-alueeseen kuitenkaan panostaneet henkilöstöresursseja, vaan 

hoitavat tämän alueen varsin vahvasti oman työnsä ohella. 

Yrittäjä B toi haastattelussa henkilöstön roolin kasvuyrityksen ja yrittäjän tukena 

seuraavasti: 

”Henkilöstö … sehän on äärimmäisen tärkeää … se on ihan niitä ykkösjuttuja … jos 

ei ole ammattihenkilökuntaa, niin ei se yrityskään voi toimia hyvin” (Yrittäjä B, 

Teemahaastattelu 2017) 

Miten yritys saataisiin kasvuyritykseksi ja mitä se edellyttäisi, oli ehkä kysymys, johon 

yrittäjillä ei ollut aina selkeää näkökulmaa. Toiset toivat esille, että he eivät ole 

kasvuyrityksiä siinä mielessä, että heidän liikevaihtonsa kaksinkertaistuisi vuodessa tai 

kahdessa, vaan heillä kasvuprosentit ovat 10 – 20 % luokkaa. Kuitenkin haastatteluissa ne 
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tekijät, jotka muissa tutkimuksissa ovat tulleet esille, olivat samoja. Kasvuun liittyen Yrittäjä 

A toteaa: 

” sitten kun se orgaaninen kasvu tulee, niin ne toiminnot pysyvät siinä mukana, että 

jos ne ovat hyvin kovia ne vuosittaiset loikat niin niissä on se probleema, että pysyykö 

kaikki tahot siinä mukana. Sanotaanko että tuollainen 10 – 15% vuosittainen kasvu 

on nk ihan optimaalinen, että silloin se kasvaa sillä tavalla, että siinä erilaiset asiat 

tai kaikki asiat kasvavat yhtä aikaa mukana ja sitten toisaalta se on sellainen 

vauhtipyörä, että kun se menee vähän edellä kuin muu, siellä on tultava mukana ja 

sitten työn tehostamisen kannalta sellainen, kun on pikku kiire … niin se luontaisesti 

tehostaa …” (Yrittäjä A, Teemahaastattelu 2017) 

 

Voidaan todeta, etä yrityksille on laadittu pitkäntähtäimen strateginen 

liiketoimintasuunnitelma, heillä on laatujärjestelmiä käytössään, joko yleisesti tunnustettuja 

tai asiakkaiden edellyttämiä yrityskohtaisia laatuseurantatyökaluja.  

 

5.4 Kasvuyrittäjän piirteet ja ominaisuudet 

 

Tutkimuksissa, joita on käytetty kasvuyrittäjien ominaisuuksien ja piirteiden tutkimiseen 

ovat seuraavat merkitykset nousseet vahvimmin esille. Kasvuyrittäjien ominaisuuksista 

asenteella ja motivaatiolla on merkittävä vaikutus yrityksen kasvuun ja yrittäjän 

sitoutumiseen yrityksen kehittämiseksi. Motivoituneella yrittäjällä on myös voimakkaampi 

tahto innovoida, olla pro-aktiivinen yrityksen kehittämisessä ja hänellä on myös korkeampi 

riskinottotaipumus. Kasvuorientoituneet yrittäjät ovat innostuneita alastaan, jolla toimivat. 

(Soininen et.al. 2013,622.) Gartner omassa tutkimukseen ja sen yhteenvedossa huomauttaa, 

että ”yrittäjä ei ole pysyvä olotila vaan yrittäjyys on rooli, jossa yksilöt sitoutuvat luomaan 

organisaatioita” (Gartner, 1989, 64). 

 

Pohjois-Savossa toteutetussa kasvuyritysselvityksessä selvitettiin yritysten sisäisiä ja 

ulkoisia kasvun esteitä tai hidasteita. Selvityksessä havaittiin, että kasvun sisäiset esteet 

liittyvät omistajiin ja heidän jaksamiseensa, henkilöstöön ja sen riittävyyteen sekä 

markkinointiin ja johtamiseen. (Hoffrén et.al., 2015, 15, 40.) Vastaavasti kyseisessä 

selvityksessä sisäisen kasvun mahdollistajina oli henkilöstö ja sen osaaminen.  
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Yrittäjä D:n näkemys asiasta:  

 

” Noh ihmisethän ne sen työn tekee … on tärkeätä, että oikeita ihmisiä oikeissa 

paikoissa. Se on äärimmäisen tärkeätä. On osaamista … on kielitaitoa kaikkea 

tämmöistä … kyllähän oikeat ihmiset oikealla paikalla on äärimmäisen tärkeää … 

Ja sehän meillä täällä Itä-Suomessa ja Pielisen Karjalassa on suurena haasteena 

saada osaajia (Just kyllä) Siinä tullaan siihen niin kuin (eräänlaisen kasvun 

haasteena …) Jopa kasvun esteenä.” (Yrittäjä D, Teemahaastattelu 2017) 

 

Yrittäjien ominaisuuksia ja yrittäjiksi aikovia tutkittaessa olivat persoonallisuuden piirteet 

merkitseviä. Tutkimuksessaan Van Gelderen et. al. selvittivät Suomalaisesta otoksesta, miten 

yrittäjiksi aikovien aikomus kääntyy toiminnan suuntaan ja siten mahdollisesti kannattavaksi 

ja hedelmälliseksi liiketoiminnaksi (Van Gelderen et.al., 2015, 655). Tällä tutkimuksella 

saattaa olla merkitystä tai ainakin myötävaikutusta sille, miten kasvuyrittäjät toimivat ja 

mikä heidät saa tarttumaan mahdollisuuksiin ja toimimaan tavoitteiden saavuttamiseksi. 

Aikomus ja toiminta kuvaavat hyvin riskinottokykyä ja kykyä toimia, kun epävarmuustekijät 

kuten: epäily, pelko ja epävarmuus vaikuttavat, vaikka tutkimuksessa vahvaa yhteyttä 

aikomuksen ja toiminnan välille ei löydettykään.  

Haastatteluista koostaen voidaan todeta kysymykseen, millaisia ominaisuuksia 

kasvuyrittäjältä vaaditaan, että halu ja riskinottokyky nousivat esille sekä uteliaisuus. 

Yrittäjä A haastatellessa ja kysyttäessä, mitkä taustatekijät tulee olla kunnossa, jotta 

kasvuyrittäjänä menestyy, hän totesi: 

” Minusta … siinä on oltava kilpailuhenkisyyttä … kilpailuhenkisyys on siinä … minä 

en ole tietenkään tutkinut tätä asiaa, mutta se on vähän nk myynnin tai markkinoinnin 

huippuammattilaiset … ne saavat äidin maidosta sen pohjan siihen ja se sieltä kautta 

se että kaikki opiskelu ja tämmöiset asiat ovat tukemassa sitä, mutta ihan se syvin 

pohja tulee äidin maidosta. Se asenne nk tehdä asioita ja sä uskallat pistää ittesi 

likoon etkä pelkää kilpailua … Siinä se on oikeastaan se pohja” (Yrittäjä A, 

Teemahaastattelu 2017) 

 

Yrittäjä E toteaa: 

 

”…mitähän sitä … semmoinen perusluonne sanoisko uteliaisuus ja positiivisuus, 

kokeilunhalu” (Yrittäjä E, Teemahaastattelu 2017) 

 

ja Yrittäjä D:n näkemys asiasta: 

 

” Tietysti avarakatseisuus pitää olla, … ja peruspositiivinen asenne. Elikkä … itteeni 

peilaan? (Juu tarkoitus on että itteen peilataan ) Eli nähdä ympärillään 

mahdollisuuksia, eikä vaan uhkia. Silloin se on semmoinen peruslähtökohta sille, 
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että näkee mahdollisuuksia … toki uhat pitää tiedostaa mutta ne pitää ottaa 

realistisesti. Mutta esim. se että peruspositiivisuus, realismi ja tota eteenpäin 

katsomisen … semmoinen.” (Yrittäjä D, Teemahaastattelu 2017) 

 

 

Toisaalta yrittäjiä on erilaisia ja kaikki persoonallisuuden piirteet eivät kuvaa, että vain 

tietyntyyppiset yrittäjät menestyvät. Haastattelussa Yrittäjä C toi esille seuraavan kuvauksen 

itsestään: 

 

”Oikeastaan kaikki päinvastaiset ominaisuudet, jotka minulla on … en ole kovin 

hyvä siinä esimerkki … vaatii visiota, näkemystä ja sitten tavallaan kovaa 

myyntitahtoa, ja nk sanoit riskinottokykyä ja sitten äärimmäistä kärsivällisyyttä. Noh 

sitä ehkä löytyy. Kyllä se sellainen kokonaispaketti on että siinä on se halu, halu 

kasva ja saavuttaa ja saada jotakin aikaan. (kyllä) että parhaitten se menee sillee 

että raha se ei oo se pointti vaan on se intohimo on sellainen tuote jolla on oikeasti 

merkitystä ja silloin se toimii parhaitten” (Yrittäjä C, Teemahaastattelu 2017) 

 

Tarkennetuissa kysymyksissä arviointiin liittyen, kun hain yhteyttä kasvuun ja 

taustatekijöiden vaikutusta siihen, niin yrittäjä B toteaa, että  

”… sen yrityksen johtoportaasta … lähtee se kasvu ja halu … on selkeää että kaikki 

sitä haluaa. Se tuo sitten sitä vauhtia siihen Ja jos on perheyrityksestä kyse, niin se 

on tärkeää se perheen toiminta … Oikeesti nk. puhalletaan yhteen hiileen.” (Yrittäjä 

B, Teemahaastattelu 2017) 

 

Toisaalta kun tiedustelin miten koulutuksella ja koulutaustalla on vaikutusta tai merkitystä 

kasvuyrittäjäksi ryhtymiselle, näissä haastatteluissa koulutuksen merkitys nähtiin varsin 

alhaisena, vaikka yrittäjän oma koulutus olisikin ollut korkeakoulutasoa. Haastatteluissa tuli 

jopa esille, että pidemmälle ja korkeasti koulutetulla ei ole riittävää riskinottokykyä. Kuten 

Yrittäjä A:n toteamuksessa: 

” … Valmiudet äidinmaidosta, mutta koulutuksen painoarvo kasvaa tuo 

yleissivistystä … onko se korkeakoulututkinto vai mikä, mutta se on sitä toimintoa 

tukeva esim. henkilöstö, markkinointiin ja eri osa-alueisiin sellaista täsmäkoulutusta 

että … saattaa liian korkeasti koulutettu siinä käypi niin että se alkaa tietämään liian 

paljon ja riskinottokyky vähentyy koska ei uskalla koska on käynyt läpi niin niitä 

asioita että siinä lähtee usko siihen riskinottoon” (Yrittäjä A, Teemahaastattelu 

2017) 
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Yrittäjä B totesi: 

 ”Onko tullut tarvetta sitten hakea myös ulkopuolista koulutusta joihinkin asioihin? 

… Hmm No ei oikeastaan, no sillä tavalla en ole huomannu” (Yrittäjä B, 

Teemahaastattelu 2017) 

 

Koulutus nähtiin sitä heikentävänä tekijänä. Syynä pidettiin sitä, että ollaan asioista jo liian 

paljon perillä ja nähdään riskitekijät liian suurina, joten uskallus puuttuu. Toisaalta 

koulutuksen merkitystä ei väheksytty henkilöstössä, kuten yrittäjä E toteaa:  

”olen huonoimmin koulutettu meidän firmassa…” ja jatkokysymykseen 

avainhenkilöistä, hän toteaa: ” Minä en tee tarjouslaskentaa. Meillä laskee joku muu 

ja me yhdessä katsotaan. Ja sitten … tämä yksi DI … joka on ollut firmassa kohta 4 

vuotta niin tämän kanssa on vähän johtamisesta puhuttu ja on kiinnostunut … on toki 

monta asiaa jotka ovat minun näpeissä.” (Yrittäjä E, Teemahaastattelu 2017) 

 

5.5 Tulosten luotettavuus ja uskottavuus 

 

Toimintamallin tuloksiin on suhtauduttava varauksella. Tutkimus on tehty varsin rajalliselle 

joukolle yrityksiä ja yrittäjiä. Myös maantieteellinen rajaus tutkimuksen tekemiselle on ollut 

erittäin suppea. Tutkimustuloksista on erittäin uskaliasta tehdä yleistyksiä. 

Teemahaastatteluissa pystyttiin kuitenkin osoittamaan, että suunta, joka muissa Suomessa ja 

maailmalla tehdyissä yritys- ja yrittäjyystutkimuksissa kasvuun liittyen on havaittu, ovat 

voimassa myös Pielisen Karjalassa toimivien yrittäjien ja yritysten piirissä. Haastateltavia 

yrityksiä seuraten ja haastatteluja lisäten voidaan arviointeja tarkastella luotettavammin ja 

tehdä luotettavampia johtopäätöksiä tuloksista, kun seuranta-aineistoa saadaan 

yritysneuvonnan kautta kerättyä laajemmin. 

6. Yhteenveto 

 

Menestyvän yritystoiminnan yhteydestä alueiden menestymiseen ja alueella asuvien 

ihmisten hyvinvointiin ollaan varsin yksimielisiä. Yrityksen kasvulla on merkittäviä 

yhteiskunnallisia vaikutuksia mm. työllisyyden ja verotulojen kasvun kannalta. 

Tutkimuksissa yleisesti mainiten, jo muutama prosentti pk-yrityksistä (pienet ja keskisuuret 

yritykset) luovat puolet uusista työpaikoista. Nämä työpaikat syntyvät tyypillisesti jo 
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olemassa oleviin pk-yrityksiin. Kasvavilla yrityksillä on kaksinkertainen todennäköisyys 

liiketoiminnan jatkuvuuteen verrattuna niihin yrityksiin, jotka eivät kasva. Tutkimuksen 

tuloksena on saatu työkalu, jota käyttämällä voidaan helpottaa yritysneuvonnan työtä löytää 

ne kasvuun tähtäävät yritykset, joille voidaan kohdentaa tarkennettu suunnitelma 

toimenpiteistä, joilla edistetään Pielisen Karjalan pk-yritysten kehittymistä ja kasvua. Näin 

kasvun edistämisen toimet eivät perustu ainoastaan oletuksiin, vaan hallittuun ja 

tutkimukseen perustuvaan tosiasioihin kasvun edellyttämistä kehittämistarpeista. Näin 

voidaan olennaisesti parantaa kehittämistoimiin suunnattujen resurssien kohdentamista 

oikein. 

 

Tutkimuksessa tavoiteltiin ja haettiin tietoa Pielisen Karjalan alueen yrityksistä toteuttamalla 

alueellisia taustaselvityksiä (Vienti- ja tuontiselvitys 2015, Ennakointi 2016) sekä 

teemahaastatteluja. Selvityksillä haluttiin löytää yrityksiä ja yrittäjiä, joita tarkemmin 

tutkimalla ja joista saatuja tietoja ja tuloksia arvioimalla yritysneuvonta voisi lisätä omaa 

tietopääomaansa kasvuhaluisten ja kasvukykyisten yritysten ja yrittäjien tunnistamiseksi. 

Tunnistamisen kautta Pielisen Karjalan kehittämiskeskus voi kohdistaa rajalliset 

kehittämisresurssit ja -toimet oikein sekä tukea parhaimmin seutukuntan kehittymistä ja 

kasvua hakevia yrityksiä.  

 

Tarkempi tutkimus rajoittui varsin suppeaan ryhmään yrityksiä ja yrittäjiä Pielisen 

Karjalassa. Osittain sen vuoksi tutkimuksesta ei voi vetää kovin suoria johtopäätöksiä sille, 

että kaikki Pielisen Karjalan alueen yrittäjät ja yritykset olisivat samanlaisia tai toimisivat 

täysin samoin ehdoin. Tutkimuskohteena olleet yritykset olivat myös pääasiassa jo 

pidempään toimineita ja vakiinnuttaneet eräällä tavalla asemansa Pielisen Karjalassa ja 

omilla markkina-alueillaan. Tutkimus kuitenkin osoitti, että haastatteluissa yrittäjät toivat 

esille samoja piirteitä ja samoja tavoitteita, jotka ovat ilmenneet vastaavissa 

yrittäjyystutkimuksissa, koskien yritysten kasvua, kasvuhalua ja -kykyä. Työ sinällään oli 

erittäin kiintoisa ja siitä jäi hyvä kuva ainakin tekijälle. Työn loppuunsaattamisessa oli omat 

haasteensa erityisesti aikataulullisesti. Haastattelut yrittäjien kanssa olivat työn keskeisintä 

ja parasta antia, mutta niiden purkaminen ja läpikäynti olivat myös työn haasteellisin osuus. 

Tuloksia hyödyntämällä ja käyttöönottamalla haastattelulomake kysymyksineen ja 

arviointilomakkeineen, voidaan jatkaa ja laajentaa tietämystä alueen yrityksistä ja testata 

kuinka hyvin arviointilomakkeen käyttö auttaa löytämään kasvuhakuiset yritykset.   
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Arviointilomakkeeseen liittyvää arvoasteikkoa käytetään yrityksen kasvuun ja 

kasvuhakuisuuteen sisältyvässä arvioinnissa. Arvoasteikko on suhteutettu ja sen perusteella 

on luokiteltu yritykset heidän kasvuunsa liittyen. Arvoasteikkoa suhteellistettaessa liikkeelle 

lähdettiin, sillä oletuksella, että arvioitaessa yritystä ja sen kasvuhakuisuutta, 

arviointilomakkeessa kysymykset 1 – 12 on luokiteltu siten, että suhteellisella asteikolla 

arvioiden, kun yritys on kasvussaan alle 14 % tai seitsenportaisella absoluuttisella asteikolla 

arvioiden, se on lähes kaikkiin kysymyksiin saanut tai antanut arvion yksi (1) – Jolloin yritys 

ei ole lainkaan kasvuhakuinen. Luokittelun toisessa päässä, kun yritys on merkittävästi 

kasvava, se suhteellisella asteikolla arvioituna ylittää mitatun arvon 98 % ja absoluuttisilla 

arvoilla mitaten mittarin arvot ovat 7 (seitsemän). 

 

Diplomityön tulosten kehittämisessä ja sen jatkotoimenpiteinä sekä suosituksina on 

verkostoituminen, sekä yritysten kehittäminen. Jatkossa siirrytään yrityskohtaiseen kasvun 

kehittämiseen ja todellisen alueellisen kasvupotentiaalin etsimiseen. Tavoitteena on 

määritellä yhdessä yrittäjän / yrityksen kanssa, yrityksen kasvun kannalta tärkeimmät 

kehittämisen kohteet, riskitekijät ja tarvittavat toimenpiteet ja laatia yrityksille 

toimintasuunnitelma tavoitteiden toteuttamiseksi. Varsinaiset kehittämistoimenpiteet 

voidaan toteuttaa joko yliopiston, ammattikorkeakoulun asiantuntijoiden tai ostopalvelujen 

turvin ja rahoittaa mahdollisesti PIKESin omien kehittämishankkeiden toimenpiteinä. 

Diplomityön aikana yrityksissä esille tulleita tai syntyneitä tarpeita voidaan edesauttaa 

esimerkiksi ammattikorkeakoulun opiskelijoille tarjoutuvien opinnäytetöiden tekemisen 

kautta (esim. liiketalouden opetus). Asiantuntijaverkoston luominen ja PIKESin 

yritysneuvojien asiantuntemuksen kasvu edesauttaa toimintamallin siirtämistä käytäntöön. 

Yritysten kehittämisessä tunnistetaan myös mahdollisuudet hyödyntää uudistuneita ELY-

keskuksen yritystoiminnan kehittämispalveluita ja Tekesin Liideriohjelmaa johtamisen ja 

työntekemisen kehittämiseen ja uudistamiseen (Työelämä 2020). 

 

Yritysten kehittymisen kannalta välttämätöntä on tavoitteena olevien verkostojen 

rakentaminen ja toisten yritysten benchmarking. Diplomityön jatkotoimenpiteinä ja 

tavoitteena on löytää vertailutietoa vastaavan tyyppisen alueen yritysten kasvun 

potentiaalista ja tavoista toteuttaa kasvua voidaksemme kehittää edelleen työkaluja PIKESin 

yritysneuvonnan tueksi. Yritysten kasvun kehittämisen rinnalla PIKESin tavoitteena on 

toteuttaa koko ajan seutukunnallista kasvubarometria, joka kuvaa seutukunnan kykyä 
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uudistua yritysten kasvun kautta. 

 

Seuraavassa on esitetty joitain suosituksia ja kohteita, joita diplomityön jatkona voisi PI-

KESissä toteuttaa: 

 

• benchmarking -matkat kotimaassa ja ulkomailla 

• yritysten verkostoituminen 

• vertailutiedon saaminen toisen alueen yritysten kasvun mahdollisuuksista ja kasvun 

hidasteista (esteistä) 

• vuosittain 5 - 15 yritykselle Pielisen Karjalan alueella yrityskohtaiset kasvun kehit-

tämistoimenpidesuunnitelmat, joista 1-3 yritykselle/vuosi suunnitelma toteutetaan 

• yritysneuvojien koulutus Pielisen Karjalan kasvuyritysten tunnistamisesta, kasvun 

edellytyksistä, kasvun esteistä ja hidasteista ja kasvua edistävistä toimenpiteistä. 

 

Jatkotoimenpiteinä nähdään myös edellisen vaiheen tulosten perusteella tunnistetut 

kasvutekijät ja kasvun esteet, jotka ryhmitellään sen mukaan, missä määrin niihin voidaan 

eri tahojen toimesta vaikuttaa. Kolmannessa vaiheessa voidaan vielä toteuttaa tarkennetuin 

kysymyksin toisen vaiheen tulosten perusteella laadittujen kysymysten ja 

kysymyslomakkeen perusteella kaikille ensivaiheen (40 – 50) yritykselle osoitettu kysely ja 

käyttää niistä saatuja tuloksia jatkossa, kun arvioidaan perustettavien yritysten ja yrittäjien 

kasvuhaluisuutta, kasvuhakuisuutta ja kasvukykyisyyttä. Tulosten perusteella voidaan laatia 

suunnitelma kasvuyrittäjyyden edistämiseen tähtäävien tarkoituksenmukaisimpien 

toimenpiteiden toteuttamiseksi. Työssä saavutettuja tuloksia levitetään yleisesti 

yritysneuvonnan kehittämiseksi myös maakunnallisesti. Mahdollisina toteuttajina toimii 

Pielisen Karjalan Kehittämiskeskus Oy PIKES. 

 

 



 
85 

 

 
 

Lähdeluettelo 

 

Alasuutari, P. (2011). Laadullinen tutkimus 2.0. 4. uud.p. Tampere: Vastapaino 

 

Brockhaus R.E. & Brockhaus J.P. (2007). Hyvä hallinto kasvavassa perheyrityksessä, teok-

sessa: Laukkanen M. (toim.) Kasvuyritys. Helsinki, 284-296. 
 

Brundin E. & Gustafsson V. (2010). Entrepreneurs’ decision making under different levels 

of uncertainty: the role of emotions. International Journal of Entrepreneurial Behavior & 

Research, vol 19. issue 6. pp 568-591 

 

Bygrave, W.D. (1994). The Portable MBA in Entrepreneurship. 2 ed. New York: Wiley.  

 

Cuervo, Á., Ribeiro, D. & Roig, S. (editors). (2007). Entrepreneurship: Concepts, Theory 

and Perspective. Berlin Heidelberg: Springer-Verlag. 

 

Chell E., (2013). Review of skill and the entrepreneurial process. International Journal of 

Entrepreneurial Behavior & Research, vol 19. issue 1. pp 6-31 

 

Crijns H. & Ooghe H.  (1996). Growth paths of medium-sized entrepreneurial 

companies. (pp. 81 - 103). ICSB Conference publication. (International Council for Small 

Business). Proceedings of the 41 ICSB World Conference 

 

Davidsson, P., Lindmark, L. & Olofsson, O. (1998). Smallness, Newness and Regional 

Development. Author-version published: Swedish Journal of Agricultural Research, vol 28. 

issue 1. pp 57-71. 

 

Davidsson, P. & Delmar, F. (2003). Hunting for New Employment: The Role of High 

Growth Firms. In Kirby D.A. & Watson A. (ed.). Small Firms and Economic Development 

in Developed and Transition Economies. Hampshire: Ashgate Publishing. 

 

EK ja Ernst & Young. (2009). Kasvun ajurit 5. Hallitustyöskentely kasvun ja kilpailukyvyn 

menestystekijänä – kasvuyritysten ja PK-yritysten vertailu. Helsinki. Elinkeinoelämän 

keskusliitto. [verkkodokumentti]. [viitattu 17.9. 2016]. Saatavilla: 

http://pda.ek.fi/www/fi/tutkimukset_julkaisut/2009/Kasvun_ajurit120509.pdf 

 

Elinkeinoelämän keskusliitto EK (2013). Kasvuyrittäjyys Suomessa. [verkkodokumentti]. 

[viitattu 6.11.2016]. Saatavilla: https://ek.fi/wp-content/uploads/Kasvuyrittjyys-Suomessa-

051113.pdf 

 

Elinkeinoelämän keskusliitto & Nordea (2013). Selvitys omistaja- ja kasvuyrittäjyyden 

olemuksesta Suomessa. Helsinki. [verkkodokumentti]. [viitattu 16.7.2017]. Saatavilla: 

http://ek.fi/wp-content/uploads/EK_Nordea_nettiversio_2.pdf 

 



 
86 

 

 
 

Ernst & Young. (2005). Kasvun ajurit – PK -yrityksen menestysstrategiana. 

Elinkeinoelämän keskusliitto. Helsinki. [verkkodokumentti]. [viitattu 6.11.2016]. 

Saatavilla: 

http://www.logistiikkayritykset.fi/ek_suomeksi/ajankohtaista/tutkimukset_ja_julkaisut/ek_j

ulkaisuarkisto/12092005Kasvun_ajurit.pdf 

 

Ernst & Young. (2008). Kasvun ajurit 4. Miten kasvua rahoitetaan. 

Kasvuyritysten ja pk-yritysten vertailu. Helsinki. Elinkeinoelämän keskusliitto. 

[verkkodokumentti]. [viitattu 9.7.2017]. Saatavilla: 

http://pda.ek.fi/www/fi/tutkimukset_julkaisut/2008/Kasvun_Ajurit_4_net.pdf 

 

Eskola J. & Suoranta J. (2014). Johdatus laadulliseen tutkimukseen. Tampere: Vastapaino. 

 

EU lainsäädäntö. (2003) EC Komissio. Komission suositus, mikroyritysten sekä pienten ja 

keskisuurten yritysten määritelmästä. Bryssel. [verkkodokumentti]. [viitattu 28.3.2016]. 

Saatavilla: http://eur-

lex.europa.eu/LexUriServ/LexUriServ.do?uri=OJ:L:2003:124:0036:0041:fi:PDF 

 

Eurostat. (2014) Eurostat Statistics Explained. [verkkodokumentti]. [viitattu 23.6.2017]. 

Saatavilla: http://ec.europa.eu/eurostat/statistics-explained/index.php/Glossary:High-

growth_enterprise 

 

Gartner William B. (1989). "Who Is an Entrepreneur?" Is the Wrong Question. 

Entrepreneurship Theory and Practise, vol 13. issue 4, pp 47-68. 

 

Graves, C. & Thomas, J. (2008). Determinants of the Internationalization Pathways of 

Family Firms: An Examination of Family Influence. Family Business Review, vol 21. issue 

2. pp 151-167 

 

Hirsjärvi S. & Hurme H., (2001). Tutkimushaastattelu - Teemahaastattelun teoria ja 

käytäntö. Helsinki: Yliopistopaino.  

 

Hirsijärvi S., Remes P. & Sajavaara P., (2007). Tutki ja kirjoita. Helsinki: Tammi. 

 

Hoffrén Seppo et.al. (2015). Pohjois-Savon kasvuyritysselvitys 8/2015. Konsulttitoimisto 

Seppo Hoffrén Oy Consultancy. [Verkkodokumentti]. [Viitattu 20.11.2016] Saatavilla: 

http://www.hoffrenconsultancy.fi/referenssit/?no_cache=1&sword_list%5B%5D=kasvuyrit

ysselvitys 

 

http://eur-lex.europa.eu/LexUriServ/LexUriServ.do?uri=OJ:L:2003:124:0036:0041:fi:PDF
http://eur-lex.europa.eu/LexUriServ/LexUriServ.do?uri=OJ:L:2003:124:0036:0041:fi:PDF
http://ec.europa.eu/eurostat/statistics-explained/index.php/Glossary:High-growth_enterprise
http://ec.europa.eu/eurostat/statistics-explained/index.php/Glossary:High-growth_enterprise
http://www.hoffrenconsultancy.fi/referenssit/?no_cache=1&sword_list%5B%5D=kasvuyritysselvitys
http://www.hoffrenconsultancy.fi/referenssit/?no_cache=1&sword_list%5B%5D=kasvuyritysselvitys


 
87 

 

 
 

Huovinen J. (2007). Tapayrittäjyys - Tilannetekijät toiminnan taustalla ja yrittäjäkokemuk-

sen merkitys yritystoiminnassa. Väitöskirja. Kuopion yliopisto. Kauppatieteiden laitos. 

Kuopio: Kopijyvä 

 

 

Ikäheimo T., Pihkala T., Rautiainen M. & Ikävalko M., (2014). Omistuksen tavoitteellisuus 

perheyrityksissä – kartoitus omistamisen tavoitteista ja tavoitteiden määrittelystä. Lappeen-

ranta. LUT Scientific and Expertise Publications. LUT Yliopistopaino. Raportit 41. 

 

Karjalainen (2015). (toim.) Jouko Juutilainen. Sanomalehtiartikkeli ”Pikkujätit iskevät 

vientiin”. Julkaisu 21.7.2015. Joensuu. 

 

Kiander, J., Martikainen M., Pihkala T., Voipio I. (2006). Yritysten toimintaympäristö: 

Kyselytutkimuksen tuloksia vuosilta 2002 – 2005. Helsinki. VATT tutkimuksia 123. 

 

Laine M., Bamberg J. & Jokinen P., (toim.). (2007). Tapaustutkimuksen taito. Helsinki: 

Gaudeamus. Helsinki University Press. 

 

Lahti A. (2010). Globalization & the Nordic Succes Model: Part I. Ventus Publishing & 

Bookboon.com. e-kirja. 

 

Laukkanen, S. (2000). Uuden teknologiayrityksen kasvu – toimintatutkimus. Tampere. 

Tampereen teknillisen yliopiston teollisuustalouden tutkimusraportteja 1/00. 

 

Laukkanen, M. (1999). Yrittäjyyden ja uuden liiketoiminnan jäljillä, paikallinen kehittämi-

nen kansainvälistyvässä maailmassa. Kuopio: Kuopion yliopiston painatuskeskus. 

 

Laukkanen, M. (2006). Yritykset tervetuloa! Kehittämistoimi seutukunnan käynnistäjänä. 

Tampere: Talentum. 

 

Laukkanen, M. (2007). Kasvuyrittäjyys ja kasvuyritykset, teoksessa: Laukkanen, 

M. (toim.) Kasvuyritys. Helsinki, 17-53. 

 

Littunen, H. (2000). Networks and Local Environmental Characteristics in the Survival of 

New Firms.  Small Business Economics, vol 15. issue 1. pp 59-71. 

 

Littunen, H. & Niittykangas H. (2010). The rapid growth of young firms during various 

stages of entrepreneurship. Journal of small business and enterprise development, vol 17. 

issue 1. pp 8–31. 
 

McKelvie, A. & Wiklund, J. (2010). Advancing Firm Growth Research: A Focus on 

Growth Mode Instead of Growth Rate. Entrepreneurship theory and practice, vol 34. issue 

2. pp 261-288 

 



 
88 

 

 
 

Napier, G., Rouvinen P., Johansson D., Finnbjörnsson T., Solberg E. & Pedersen K. (2012). 

The Nordic Growth Entrepreneurship Review 2012. Nordic Innovation Publication 

2012:25. Oslo. [verkkojulkaisu]. [viitattu 7.5.2017]. Saatavilla: 

http://www.diva-portal.org/smash/get/diva2:707247/FULLTEXT01.pdf 

 

Niittykangas H. (2007). Kasvun vaihtoehto – yrityksiä peräkkäin tai rinnakkain, teoksessa: 

Laukkanen M. (toim.) Kasvuyritys. Helsinki, 91-105. 
 

Pohjois-Karjalan ennakointiportaali (2015). Trendit 2/2015 -julkaisu. Joensuu. 

[Verkkodokumentti]. [viitattu 26.3.2016]. Saatavilla: http://www.poketti.fi/trendit 

 

Pukkinen T., Stenholm P. & Malinen P. (2005): Kasvun olemus – määrittely ja 

mittaaminen. Teoksessa Heinonen J. (toim.) Kasvun olemus ja reitit – fokuksessa 

suomalaiset PK -yritykset 

 

Shepherd D. & Wiklund J., (2009). Are We Comparing Apples with Apples or Apples with 

Oranges? Appropriateness of Knowledge Accumulation Across Growth Studies. 

ENTREPRENEURSHIP THEORY and PRACTICE (E T&P), vol 33, issue 1,  pp 105-123. 

 

Soininen J.S. Puumalainen K., Sjögren H., Syrjä P. & Durst S. (2013). Entrepreneurial 

orientation in small firms – value attitudes-behavior approach. International Journal of 

Entrepreneurial Behavior & Research, vol 19, issue 6, pp 611-632. 

 

Stake R.E. (2005). Multiple Case Study Analysis. New York: The Guilford Press. 

 

Stenholm, P., Suomalainen,S., Kovalainen, A., Heinonen, J. & Pukkinen, T. (2014). GEM 

Global Entrepreneurship Monitor. Finnish 2014 report. Turun Yliopisto. Turku. 

[verkkodokumentti]. [viitattu 7.5.2017]. Saatavilla: 

https://www.tem.fi/yritykset/yritysten_kehittaminen/yrittajyytta_koskevia_tutkimuksia 

 

Suomen Yrittäjät, Finnvera Oyj, TEM (2016). PK-Yritysbarometri – Kevät 2016. Suomen 

Yrittäjät ry. Helsinki [verkkodokumentti]. [viitattu 7.5.2017]. Saatavilla: 

https://www.yrittajat.fi/suomen-yrittajat/tutkimukset/pk-yritysbarometrit/pk-

yritysbarometri-12016-319894 

 

TEM. (2012). Yrittäjyyskatsaus 2012. Työ- ja elinkeinoministeriön julkaisuja. Työ ja 

yrittäjyys 46/2012. Helsinki. [verkkodokumentti]. [viitattu 6.5.2017]. Saatavilla: 

http://www.tem.fi/files/35080/TEMjul_46_2012_web.pdf 

 

TEM. (2013). Yrityskatsaus 2013, Näkökulmia elinkeinopolitiikkaan, yrityksiin ja 

yrittäjyyteen. Työ- ja elinkeinoministeriön julkaisuja. Työ ja yrittäjyys 25/2013. Helsinki. 

[verkkodokumentti]. [viitattu 6.5.2017]. Saatavilla: 

https://www.tem.fi/files/37613/TEMjul_25_2013_web_07102013.pdf 

http://www.diva-portal.org/smash/get/diva2:707247/FULLTEXT01.pdf
http://www.poketti.fi/trendit
https://www.tem.fi/yritykset/yritysten_kehittaminen/yrittajyytta_koskevia_tutkimuksia
https://www.yrittajat.fi/suomen-yrittajat/tutkimukset/pk-yritysbarometrit/pk-yritysbarometri-12016-319894
https://www.yrittajat.fi/suomen-yrittajat/tutkimukset/pk-yritysbarometrit/pk-yritysbarometri-12016-319894
http://www.tem.fi/files/35080/TEMjul_46_2012_web.pdf
https://www.tem.fi/files/37613/TEMjul_25_2013_web_07102013.pdf


 
89 

 

 
 

 

TEM. (2015). TEM:n ja ELY-Keskuksen julkaisu Jouko Nieminen. Alueelliset 

kehitysnäkymät 1/2015 [verkkodokumentti]. [viitattu 26.3.2016]. ISBN: 978-952-227-627-

8. Saatavilla: https://www.ely-

keskus.fi/documents/10191/58313/Alueelliset+kehitysn%C3%A4kym%C3%A4t+1+2015

+-katsaus+pdf/e86b6554-c737-40e6-8d27-aa42e3727e99 

 

Tikkanen H & Vassinen A. (2007). Kasvuyrityksen strateginen markkinointi, teoksessa: 

Laukkanen M. (toim.) Kasvuyritys. Helsinki, 167-177. 
 

Toimiala ONLINE, 2015, Kasvuyritystilastot. [Verkkosivusto]. [Viitattu 18.9.2016]. 

Saatavilla: http://www2.toimialaonline.fi/ 

(/Tilastokanta/Kasvuyritystilastot/Kasvuyritystilastot) 

 

Tutkimuseettinen neuvottelukunta. 2012. Hyvä tieteellinen käytäntö ja sen 

loukkausepäilyjen käsittely Suomessa. [verkkodokumentti]. Saatavilla: 

http://www.tenk.fi/fi/htk-ohje 

 

Van Gelderen M., Kautonen T. & Fink M. (2015). From entrepreneurial intentions to ac-

tions: Self-control and action-related doubt, fear, and aversion. Journal of Business Ventur-

ing, issue 30, pp 655-673. 

 

Varamäki E., Tornikoski E. (2007). Kasvun ulkoiset strategiat, teoksessa: Laukkanen M. 

(toim.) Kasvuyritys. Helsinki, 167-177. 

 

Vesalainen J. (2007). Verkostot ja asiakkuus – Strategiat kasvuyrittäjän välineinä, teok-

sessa: Laukkanen M. (toim.) Kasvuyritys. Helsinki, 154-166. 
 

Vilkka H. (2015). Tutki ja Kehitä. Jyväskylä: PS-Kustannus. 

 

Wiklund, J., Davidsson, P. & Delmar, F. (2003). What Do They Think and Feel about 

Growth? An Expectancy-Value Approach to Small Business Managers ’Attitudes Toward 

Growth’. Entrepreneurship Theory and Practice 2003, vol 27, issue 3, pp 247-270. 

 

Wiklund, J. & Shepherd, D. (2003). Aspiring for, and Achieving Growth: The 

Moderating Role of Resources and Opportunities. Journal of Management Studies,  vol 40, 

issue 8, pp 1919-1941. 

 

Wong P.K., Ho Y.P., Autio E. (2005). Entrepreneurship, Innovation and Economic Growth: 

Evidence from GEM data. Small Business Economics, vol 24, issue 3, pp 335-350. 

https://www.ely-keskus.fi/documents/10191/58313/Alueelliset+kehitysnäkymät+1+2015+-katsaus+pdf/e86b6554-c737-40e6-8d27-aa42e3727e99
https://www.ely-keskus.fi/documents/10191/58313/Alueelliset+kehitysnäkymät+1+2015+-katsaus+pdf/e86b6554-c737-40e6-8d27-aa42e3727e99
https://www.ely-keskus.fi/documents/10191/58313/Alueelliset+kehitysnäkymät+1+2015+-katsaus+pdf/e86b6554-c737-40e6-8d27-aa42e3727e99
http://www2.toimialaonline.fi/
http://www.tenk.fi/fi/htk-ohje


 
90 

 

 
 

Liitteet 
 

Liite 1/7 Haastattelulomake Vienti_Tuontiselvitys_2015 

HAASTATTELULOMAKE 12.10.2015 -  Pielisen Karjalan Kehittämiskeskus Oy – PIKES Oy  

Yritys: __________________________  

Y-tunnus: __________________________  

TOL 2008 luokka: __________________________  

(& todellinen toimiala, jos eroaa): __________________________  

Haastattelukysymykset:  

Viimeisimmän tilinpäätöksen (2014)  

liikevaihto € __________________________  

tasearvo € __________________________  

Työntekijämäärä haastatteluhetkellä __________________________  

Harjoittaako yritys vientitoimintaa?  

Onko vienti suoraa / epäsuoraa (esim. päämiehen, agentin, yms. kautta)  

_____________________________________________________  

Mitkä maat __________________________  

Liikevaihto € __________________________  

tai osuus koko liikevaihdosta % __________________________  

Minkä tyyppistä vientiä __________________________  

Mitä kansainvälisiä vientiasiakkaita yrityksellä on?  

Mistä maista ___________________________  

Lukumäärä ___________________________  

Mitkä tuotteet ___________________________  

Onko yrityksellänne ulkomaisia työntekijöitä?  

Mistä maista ___________________________  

Lukumäärä ___________________________  
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Sukupuolijakauma ___________________________  

Miten kansainvälinen myynti ja markkinointi on järjestetty?  

Oma henkilöstö ____________________________  

Jälleenmyyntiverkon kautta ____________________________  

Agentti kohdemaassa ____________________________  

Harjoittaako yrityksenne tuontitoimintaa (raaka-aineiden, tarveaineiden, komponenttien tai 

alihankintojen osalta)?  

Mistä maista ____________________________  

Arvo € ____________________________  

Onko yrityksellänne toimipistettä ulkomailla?  

Missä maissa ____________________________  

Onko yrityksellänne henkilöstöä ulkomailla?  

Missä maissa ____________________________  

Lukumäärä ____________________________  

Mitkä ovat yritysten viennin lyhyen tähtäimen kehitysnäkymät (mikä on yrityksen viennin 

kehityssuunta ja miten se on mahdollisesti kehittymässä?)  

Mitkä ovat yritysten viennin suunnitellut kehityssuunnat pidemmällä tähtäimellä?  

Mitä kehittämistarpeita vienti- / tuontikysymyksissä yrityksillä on ja missä asioissa/pullonkauloissa 

PIKES voisi olla apuna?  

Oletteko kiinnostuneita tai halukkaita tekemään tai teettämään markkinaselvitystä, 

markkinapotentiaalin arviointia tms. kansainvälisiltä markkinoilta? – miltä markkina-alueelta  

Oletteko kiinnostuneita laajentamaan toimintaanne kansainvälisille markkinoille? – mihin 

suuntaan 
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Liite 2/7 Webropol kysely - Ennakointi 2016 

Ennakointityö, elinkeinostrategia 2017 -haastateltavat yritykset 

Ennakointityö, Pielisen Karjalan elinkeinostrategia 2017 -> 
Pielisen Karjalan uusi elinkeinostrategia 2017 -> laaditaan vuoden 2016 loppuun 

mennessä. Kutsumme Pielisen Karjalan yrityksiä mukaan vaikuttamaan 
elinkeinostrategian suunnitteluun. Strategiatyön pohjaksi kartoitamme yrittäjien 

näkemyksiä oman yrityksen nykytilasta ja tulevaisuuden näkymistä. 
 

Vastaamiseen menee aikaa n. puoli tuntia. Vastaukset käsitellään luottamuksellisina. 
Yksittäisen yrityksen antamia vastauksia ei julkaista. Kyselyn yhteenveto julkaistaan 

huhtikuussa elinkeinostrategiatyön I:ssä työpajassa vko 14/2016. 
 

Arvomme kaikkien vastanneiden kesken 
2 kpl 200 euron arvoisia lahjakortteja Tekniset-liikkeeseen. 

Ole hyvä ja täytä tämä kysely! 
 

1. Mitä kuuluu yrityksesi liiketoiminnalle tällä hetkellä? 

Hyvä tilanne 
Normaali tilanne 
Huono tilanne 

 

2. Yrityksesi markkina-alue 

Paikallinen 
Seutukunnallinen 
Maakunnallinen 
Lähimaakunnat 
Koko Suomi 
Kansainvälinen 

 

3. Yrityksesi työntekijämäärä vuonna 2015 mukaan lukien yrittäjä 

Kokoaikaisia, (kpl) 
Osa-aikaisia, (kpl) 
Sesonkityöntekijöitä, (kpl) 

 

4. Arvioi tuleva työvoiman tarve vuoden kuluttua 

pysyy ennallaan 
vähenee 
lisääntyy toimihenkilötyöntekijät 
lisääntyy työntekijät 
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Palkattavan työvoiman määrä, (kpl) 
Palkattavan työvoiman ammatti (esim. hitsaaja, kassatoimihenkilö jne.) 

 

5. Onko yritykselläsi vientiä? 

Matkailualan yrittäjä: jatka kysymykseen 6. 

Kyllä 
Ei 
Minne? (luettele maat) 
Millä tuotteilla ja palveluilla? 
Viennin arvo euroina, (€) 
Viennin osuus liikevaihdosta, (%) 

 

6. Matkailualan yrittäjä: Onko yritykselläsi ulkomaalaisia asiakkaita? 

Matkailualan yrittäjillä tämä kysymys korvaa Onko yritykselläsi vientiä -kysymyksen. 

Kyllä 
Ei 
Mistä maista asiakkaasi saapuvat? (luettele maat) 
Mitä palveluja ulkomaalaiset asiakkaat käyttävät? 
Ulkomaalaisten asiakkaiden ostot euroina, (€) mukaan lukien matkatoimiston kautta 
ostetut tuotteet ja palvelut 
Ulkomaalaisten asiakkaiden osuus liikevaihdosta, (%) 

7. Onko yritykselläsi tuontia? (ei koske investointeja, koneita ja laitteita) 

Kyllä 
Ei 
Mistä? (luettele maat) 
Mitä tuotteita/palveluja? 
Tuonnin arvo euroina, (€) 
Tuonnin osuus liikevaihdosta, (%) 

 

8. Yrityksesi näkymät vuoden sisällä 

Paranevat 
Huononevat 
Pysyvät ennallaan 

 

9. Yrityksesi kehittämistarpeet 

Koulutus 
 

Koulutustarpeita vuoden sisällä 
Koulutustarpeita myöhemmin 
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Ei ole koulutustarpeita 
 
Millaisia koulutustarpeita? 
 
Yrityksesi investointisuunnitelmat 
 

Investoimme vuoden sisällä 
Investoimme myöhemmin 
Ei investointisuunnitelmia 
Investoinnin arvo, (€) 

 
Mihin investointi kohdentuu? 

Koneet ja laitteet 
Tuotantomenetelmät 
Uudet tuotteet 
Uudet palvelut 
Toimitilat 
Uusien sähköisten ohjelmien tai välineiden käyttöönotto/kehittäminen (digitalisointi) 

Suunnitteletko omistajanvaihdosta? 

Kyllä, kuluvan vuoden aikana 
Kyllä, seuraavan kolmen vuoden aikana 
Ei ole suunnitteilla 

 

Suunnitteletko yritystoiminnan lopettamista? 

Kyllä, kuluvan vuoden aikana 
Kyllä, seuraavan kolmen vuoden aikana 
Ei ole suunnitteilla 

 

Suunnitteletko viennin aloittamista? 

Kyllä 
Ei 

 

Suunnitteletko tuonnin aloittamista? 

Kyllä 
Ei 

 

Muut kehittämistarpeet 

 

10. Mitkä tekijät ovat esteenä yrityksenne kasvulle? Valitse kolme tärkeintä 

Yrityksen kasvu ei ole ensisijainen tavoite 
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Toimialan heikentyvä kysyntä 
Liiketoimintaosaamisen puutteet 
Markkinointi- ja myyntiosaamisen puutteet 
Vajavainen markkina- ja asiakastieto 
Rajalliset resurssit (tuotanto, henkilöstö) 
Omien pääomien puute 
Vieraan pääoman saannin vaikeudet 
Ei ole tietoa sopivista yhteistyöyrityksistä 
Ei ole tietoa yritysten yhteistyöverkostoista 
Kova kilpailu toimialalla 
Kasvuneuvonta on puutteellista 
Muut syyt, mitkä? 

11. Mitkä tekijät ovat esteenä yrityksenne kansainvälistymiselle? Valitse kolme tärkeintä 

Yrityksen kansainvälistyminen/vienti ei ole ensisijainen tavoite 
Toimialan heikentyvä kysyntä 
Liiketoimintaosaamisen puutteet 
Markkinointi- ja myyntiosaamisen puutteet 
Kansainvälisen vientiosaamisen puutteet 
Tuotevalikoima ei sovi vientimarkkinoille 
Vajavainen markkinatieto kohdemaista 
Ei ole kansainvälisiä kontakteja 
Rajalliset resurssit (tuotanto, henkilöstö) 
Viennin edellyttävät investoinnit 
Ei ole tietoa vientiorganisaatioista 
Ei ole tietoa sopivista viennin yhteistyöyrityksistä 
Vientineuvonta on puutteellista 
Jokin muu syy, mikä? 
 
Millaisia palveluja haluaisit PIKESiltä? 

 Verkostoituminen: Millaiset yritykset tukisivat omaa liiketoimintaasi? 

Vastaajan nimi: 
Yritys / organisaatio: 
Y-tunnus: 
Sähköpostiosoite: 
 

© Copyright www.questback.com. All Rights Reserved. 
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Liite 3/7 Kasvunimet 2011-2014 (Toimiala ONLINE kasvukauden 2011 – 2014 

kasvuyritykset Pohjois-Karjalan ELY-keskuksen alueelta) 
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Liite 4/7 Kysymykset yrittäjille - Haastattelulomake 

Kyselylomake yritysneuvonnan tueksi / Kasvuyrityksen malli  

Yrityksen nimi:  

Y-tunnus:  

Kasvuyrityksen malli:  

1. Millainen, oman näkemyksesi mukaan, on kasvuyritys?  

2. Missä määrin oma yrityksesi on kasvusuuntautunut?  

3. Mikä on tai voisi olla yrityksesi pääasiallinen kasvustrategia ja millaisena näet 

yrityksen kasvumahdollisuuden  

▪ orgaaninen  

▪ yritysostot (sarjayrittäjä / portfolioyrittäjä)  

▪ strategiset kumppanuudet  

 

4. Millä tavoin yritys hakee kasvua?  

(Nykyisillä tuotteilla/palveluilla ja nykyisillä markkinoilla, nykyisillä tuotteilla/palveluilla 

ja uusilla markkinoilla, uusilla tuotteilla/palveluilla ja nykyisillä markkinoilla, uusilla 

tuotteilla/palveluilla ja uusilla markkinoilla)  

▪ mitkä olisivat uudet markkinat (markkina-alue, markkinasegmentti)? (4a - 

arviointilomake)  

▪ mitkä olisivat uudet asiakkaat?  

▪ mitkä olisivat uudet tuotteet? (4b – arviointilomake)  

▪ mitä se edellyttäisi?  

 

5. Miten yritys saadaan kasvuyritykseksi? Miten yrityksen osaaminen (teknologia, 

liiketoimintaosaaminen) ja rahoitus tukee yrityksen kasvua (Kilpailukyky)  

▪ mitä se edellyttäisi?  

o Onko yritykselle tehty dokumentoitua strategista liiketoimintasuunnitelmaa?  

o Onko yrityksellä dokumentoitua henkilöstöpolitiikkaa (moniosaaminen - 

paikkaaminen)  

o Onko yrityksellä dokumentoitua laatujärjestelmää  

 

▪ millä keinoin asetetut tavoitteet pyritään saavuttamaan?  

o Onko lisäosaaminen kasvun edellytyksenä?  

o Mitä lisäosaamista se edellyttäisi?  
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o Mitä kasvun esteistä osaat kertoa?  

 

▪ onko lisärahoitus kasvun edellytys? Miten yrityksen rahoitus (oma pääoma - 

tulorahoitus) tukee yrityksen kasvua (Kilpailukyky)?  

o Mikä tai mitkä ovat yrityksen ensisijainen rahoituslähde (Tulorahoitus, 

Pankkilaina, Yrittäjän henkilökohtainen panos, Pääomasijoittajan panos, 

Muu)  

Kasvuyrittäjän ominaisuudet tai piirteet:  

6. Millaisia ominaisuuksia kasvuyrittäjältä vaaditaan?  

▪ motivaatio  

▪ sitoutuneisuus  

▪ halu  

▪ riskinottokyky  

 

7. Mitkä taustatekijät tulee olla kunnossa, jotta kasvuyrittäjänä menestyy? Millainen 

merkitys taustatekijöillä on yrityksen kyvykkyyteen kasvaa tai miten se tukee 

yrityksen kasvua (Kasvukyky - Taustatekijät)  

▪ yrityksen tiimi / johtoryhmä  

▪ sparraajat  

▪ kumppanit  

▪ perhe  

 

8. Mikä on yrittäjän oma koulutustausta? Millainen merkitys yrittäjän 

koulutustaustalla on yrityksen kyvykkyyteen kasvaa tai miten se tukee yrityksen 

kasvua (Kasvukyky - Taustatekijät)  

▪ korkeakoulututkinto  

▪ keskiasteen tutkinto  

▪ muu tutkinto tai  

 

9. Kuka / Ketkä ovat avainhenkilöitä kasvuyrityksessä? Millainen merkitys on 

yrityksen avainhenkilöstöllä (muu kuin yrittäjä) on yrityksen kyvykkyyteen kasvaa 

tai miten se tukee yrityksen kasvua (Kasvukyky - Taustatekijät)  

▪ avainhenkilöt  

10. Millaista on yrityksen hallitustyöskentely?  

▪ miten usein yrityksen hallitus kokoontuu tai  



 
99 

 

 
 

▪ miten muuten yrittäjät pitävät yhteyttä esim. kirjanpitäjään, rahoittajiinsa, yms. 

kumppaneihin?  

▪ kuinka monta jäsentä yrityksen hallituksessa on?  

 

11. Verkostoituminen ja yhteistyö kasvussa. Millainen merkitys on verkostoitumisella 

ja yritysten välisellä yhteistyöllä on yrityksen kyvykkyyteen kasvaa tai miten se tukee 

yrityksen kasvua (Kasvukyky - Taustatekijät)  

▪ miten tärkeänä pidät eri yritysten keskinäistä yhteistyötä?  

▪ millaisena näet yritysten/yrittäjien välisen keskinäisen luottamuksen?  

▪ mitä muita tärkeitä kontakteja yrityksellä on?  

▪ onko verkostoituminen asiakkaan kanssa tärkeää? o Mitä hyötyjä näkisit yhteistyöstä?  

 

▪ mitä ongelmia/esteitä on yritysten välisessä yhteistyössä?  

▪ miten (millä kriteereillä) mukaan tulleet yhteistyöyritykset valikoituivat?  

 

Kasvun taustalla vaikuttavat tekijät:  

12. Yrityksen jatkosuunnitelmat ja kehittämistarpeet kasvuun liittyen  

▪ millaisia uusia tavoitteita/suunnitelmia yrityksellä on?  

▪ mitä konkreettisia koulutus- ja kehittämistarpeita yrityksellä on?  

▪ millaisena näet yrityksen tulevaisuuden?  

 

13. Miten kasvuyrityksiä tulisi edistää ja tukea?  

▪ mitä apua kasvuyrityksenä yleensä kaipaisitte yritysyhteistyöhön?  

▪ millaista tukea odotat seudullisilta tai muilta yritysten kehittämisorganisaatioilta?  

▪ millaista tukea odotat julkisilta rahoittajilta  
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Liite 5/7 Arviointilomake 

Yrityksen nimi: 

Y-tunnus: 

 

Arviointilomake liittyen kyselylomakkeeseen yritysneuvonnan tueksi 

Kasvuyrityksen malli: 

1. Millainen on oman näkemyksesi mukaan kasvuyritys?  

2. Missä määrin oma yrityksesi on kasvusuuntautunut?  

Kysymys 2 – Miten arvioisit, että yritys on kasvusuuntautunut? (Kasvuhakuisuus) 

1 2 3 4 5 6 7 

Ei lainkaan 

kasvava 

Heikosti  

kasvava 

Kasvu ei 

ole osa 

strategiaa 

En osaa 

sanoa 

Kasvava Selkeästi  

kasvava 

Merkittäväst

i 

kasvava 

       

 

3. Mikä on tai voisi olla yrityksesi pääasiallinen kasvustrategia?  orgaaninen  

yritysostot (sarjayrittäjä / portfolioyrittäjä)  strategiset kumppanuudet  

  

Kysymys 3a – Millaisena näet yrityksen kasvumahdollisuuden – orgaanisen kasvun kautta? 

(Kasvukykyisyys) 

1 2 3 4 5 6 7 

Ei lainkaan 

kasvavana 

Heikosti 

kasvavana 

Kasvu ei 

ole osa 

strategiaa 

En osaa 

sanoa 

Kasvavana Selkeästi  

kasvavana 

Merkittäväst

i 

kasvavana 
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Kysymys 3b – Millaisena näet yrityksen kasvumahdollisuuden – yritysostojen kautta? 

(Kasvukykyisyys) 

1 2 3 4 5 6 7 

Ei lainkaan 

kasvavana 

Heikosti 

kasvavana 

Kasvu ei 

ole osa 

strategiaa 

En osaa 

sanoa 

Kasvavana Selkeästi  

kasvavana 

Merkittäväst

i 

kasvavana 

       

 

Kysymys 3c – Millaisena näet yrityksen kasvumahdollisuuden – strategisten 

kumppanuuksien kautta? (Kasvukykyisyys) 

1 2 3 4 5 6 7 

Ei lainkaan 

kasvavana 

Heikosti 

kasvavana 

Kasvu ei 

ole osa 

strategiaa 

En osaa 

sanoa 

Kasvavana Selkeästi  

kasvavana 

Merkittäväst

i 

kasvavana 

       

 

4. Milla tavoin yritys hakee kasvua? (Nykyisillä tuotteilla/palveluilla ja nykyisillä 

markkinoilla, nykyisillä tuotteilla/palveluilla ja uusilla markkinoilla, uusilla 

tuotteilla/palveluilla ja nykyisillä markkinoilla, uusilla tuotteilla/palveluilla ja uusilla 

markkinoilla)  mitkä olisivat uudet markkinat (markkina-alue, markkinasegmentti)?  

mitkä olisivat uudet asiakkaat?  mitkä olisivat uudet tuotteet?  mitä se edellyttäisi?  

5. Miten yritys saadaan kasvuyritykseksi?  mitä se edellyttäisi?   Onko yritykselle tehty 

dokumentoitua strategista liiketoimintasuunnitelmaa?   Onko yrityksellä dokumentoitua 

henkilöstöpolitiikkaa (moniosaaminen - paikkaaminen)   Onko yrityksellä dokumentoitua 

laatujärjestelmää  millä keinoin asetetut tavoitteet pyritään saavuttamaan?   Onko 

lisäosaaminen kasvun edellytyksenä?  Mitä lisäosaamista se edellyttäisi?  Mitä kasvun 

esteistä osaat kertoa?  onko lisärahoitus kasvun edellytys?   Mikä tai mitkä ovat 

yrityksen ensisijainen rahoituslähde (Tulorahoitus, Pankkilaina, Yrittäjän henkilökohtainen 

panos, Pääomasijoittajan panos, Muu) 
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Kysymys 4a – Mitkä ovat yrityksen kasvua ajatellen sen seuraavat markkina-alueet 

(Markkinamahdollisuus) 

1 2 3 4 5 6 7 

Paikallinen  Kotimaakunta Lähi-

maakunnat 

Suomi Kansain-

välisesti 

lähialueelta 

Kansain-

välisiltä 

markkinoilt

a 

Globaaleilta 

markkinoilta 

       

 

Kysymys 4b – Miten yrityksen osaaminen (tuotteet ja palvelut) tukee yrityksen kasvua 

(Kilpailukyky) 

1 2 3 4 5 6 7 

Ei tue 

lainkaan 

 

Tukee heikosti 

 

Edellyttää 

panostusta 

(haastattelu

kysymys 5) 

En osaa 

sanoa 

Mahdollistaa 

kasvun 

Tukee 

selkeästi 

Tukee 

merkittävästi 

       

 

 

Kysymys 4c – Miten yrityksen osaaminen (teknologia) tukee yrityksen kasvua (Kilpailukyky) 

1 2 3 4 5 6 7 

Ei tue 

lainkaan 

 

Tukee heikosti 

 

Edellyttää 

panostusta 

(haastattelu

kysymys 5) 

En osaa 

sanoa 

Mahdollistaa 

kasvun 

Tukee 

selkeästi 

Tukee 

merkittävästi 
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Kysymys 4d – Miten yrityksen rahoitus (oma pääoma - tulorahoitus) tukee yrityksen kasvua 

(Kilpailukyky) 

1 2 3 4 5 6 7 

Ei tue 

lainkaan 

 

Tukee heikosti 

 

Edellyttää 

panostusta 

(haastattelu

kysymys 5) 

En osaa 

sanoa 

Mahdollistaa 

kasvun 

Tukee 

selkeästi 

Tukee 

merkittävästi 

       

 

 

 

Kasvuyrittäjän ominaisuudet tai piirteet:  

 

6. Millaisia ominaisuuksia kasvuyrittäjältä vaaditaan?  motivaatio  sitoutuneisuus  

halu  riskinottokyky 

 

7. Mitkä taustatekijät tulee olla kunnossa, jotta kasvuyrittäjänä menestyy?   yrityksen 

hallitus  sparraajat  kumppanit  perhe  

 

Kysymys 7 – Millainen merkitys on taustatekijöillä mielestäsi yrityksen kyvykkyyteen 

kasvaa tai miten se tukee yrityksen kasvua (Taustatekijät) 

1 2 3 4 5 6 7 

Ei ole 

merkitystä 

 

Vaikuttaa 

heikosti 

 

Edellyttää 

panostusta 

(haastattelu

kysymys 7) 

En osaa 

sanoa 

Mahdollista

a kasvun 

(haastatteluk

ysymys 7) 

Tukee 

selkeästi 

Tukee 

merkittävästi 
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8. Mikä on yrittäjän oma koulutustausta?  korkeakoulututkinto  keskiasteen tutkinto  

muu tutkinto tai ei ammattitutkintoa 

  

Kysymys 8 – Millainen merkitys on yrittäjän koulutustaustalla mielestäsi yrityksen 

kyvykkyyteen kasvaa tai miten se tukee yrityksen kasvua (Taustatekijät) 

1 2 3 4 5 6 7 

Ei ole 

merkitystä 

 

Vaikuttaa 

heikosti 

 

Edellyttää 

panostusta 

(haastattelu

kysymys 8) 

En osaa 

sanoa 

Mahdollista

a kasvun 

(haastatteluk

ysymys 8) 

Tukee 

selkeästi 

Tukee 

merkittävästi 

       

 

 

9. Kuka / Ketkä ovat avainhenkilöitä kasvuyrityksessä?  avainhenkilöt 

 

Kysymys 9 – Millainen merkitys on yrityksen avainhenkilöstöllä (muu kuin yrittäjä) 

mielestäsi yrityksen kyvykkyyteen kasvaa tai miten se tukee yrityksen kasvua (Taustatekijät) 

1 2 3 4 5 6 7 

Ei ole 

merkitystä 

 

Vaikuttaa 

heikosti 

 

Edellyttää 

panostusta 

(haastattelu

kysymys 9) 

En osaa 

sanoa 

Mahdollista

a kasvun 

(haastatteluk

ysymys 9) 

Tukee 

selkeästi 

Tukee 

merkittävästi 

       

 

10. Millaista on yrityksen hallitustyöskentely?  miten usein yrityksen hallitus kokoontuu 

tai   miten muuten yrittäjät pitävät yhteyttä esim. kirjanpitäjään, rahoittajiinsa, yms. 

kumppaneihin?  kuinka monta jäsentä yrityksen hallituksessa on? 



 
105 

 

 
 

 

11. Verkostoituminen ja yhteistyö kasvussa  miten tärkeänä pidät eri yritysten keskinäistä 

yhteistyötä?  millaisena näet yritysten/yrittäjien välisen keskinäisen luottamuksen?  

mitä muita tärkeitä kontakteja yrityksellä on?  onko verkostoituminen asiakkaan kanssa 

tärkeää? o Mitä hyötyjä näkisit yhteistyöstä?  mitä ongelmia/esteitä on yritysten välisessä 

yhteistyössä?  miten (millä kriteereillä) mukaan tulleet yhteistyöyritykset valikoituivat? 

 

Kysymys 11 – Millainen merkitys on verkostoitumisella ja yritysten välisellä yhteistyöllä 

mielestäsi yrityksen kyvykkyyteen kasvaa tai miten se tukee yrityksen kasvua (Taustatekijät) 

1 2 3 4 5 6 7 

Ei ole 

merkitystä 

 

Vaikuttaa 

heikosti 

 

Edellyttää 

panostusta 

(haastatteluk

ysymys 11) 

En osaa 

sanoa 

Mahdollista

a kasvun 

(haastatteluk

ysymys 11) 

Tukee 

selkeästi 

Tukee 

merkittävästi 

       

 

 

Kasvun taustalla vaikuttavat tekijät:  

 

12. Yrityksen jatkosuunnitelmat ja kehittämistarpeet kasvuun liittyen  millaisia uusia 

tavoitteita/suunnitelmia yrityksellä on?  mitä konkreettisia koulutus- ja kehittämistarpeita 

yrityksellä on?  millaisena näet yrityksen tulevaisuuden?  

  

13. Miten kasvuyrityksiä tulisi edistää ja tukea?  mitä apua kasvuyrityksenä yleensä 

kaipaisitte yritysyhteistyöhön?  millaista tukea odotat seudullisilta tai muilta yritysten 

kehittämisorganisaatioilta?  millaista tukea odotat julkisilta rahoittajilta?  
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Liite 6/7 Arviointi laskentamalli Excel 

 

 

  

ARVIOINTI 1 2 3 4 5 6 7 1 2 3 4 5 6 7

I - kysymys 2: x 0 0 0 0 5 0 0 I 5 0,714286 1

II - kysymys 3: x 0 0 0 0 0 6 0 II 6 0,857143 1

III - Kysymys 4a: x 0 0 0 4 0 0 0 III 4 0,571429 1

IV - kysymys 4b: x 0 0 0 0 5 0 0 IV 5 0,714286 1

V - kysymys 5a: x 0 0 0 0 5 0 0 V 5 0,714286 1

VI - kysymys 5b: x 0 0 0 0 0 6 0 VI 6 0,857143 1

VII - kysymys 7: x 0 0 0 0 0 6 0 VII 6 0,857143 1

VIII - kysymys 8: x 0 0 0 0 5 0 0 VIII 5 0,714286 1

IX - kysymys 9: x 0 0 0 0 0 6 0 IX 6 0,857143 1

X - kysymys 11: x 0 0 0 0 0 0 7 X 7 1 1

Summa: 7,857143 10

%: 78,57 % 100,00 %

Yritys on: X

Ei lainkaan kasvuhakuinen<14%

Heikosti kasvava >28%

Kasvu ei ole osa strategiaa>42%

Kasvun kynnyksellä >57%

Kasvava >71%

Selkeästi kasvava >85%

Merkittävästi kasvava >98%

1

2

3

4

5

6

7
I

II

III

IV

V

VI

VII

VIII

IX

X

Yrityksen nimi
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Liite 7/7 Vertailutaulukko 

 

V
e

rtailu
tau

lu
kko

 LIITE 7

Y
ritys A

Y
ritys B

Y
ritys C

Y
ritys D

Y
ritys E

Y
ritys F

Yritys o
n

:
X

75,71 %
64,29 %

62,86 %
78,57 %

68,57 %
68,57 %

Ei lain
kaan

 

kasvu
h

aku
in

e
n

<14%

H
e

iko
sti kasvava

>28%

K
asvu

 e
i o

le
 

o
sa 

>42%

K
asvu

n
 

kyn
n

ykse
llä

>57%
X

X
X

X

K
asvava

>71%
X

X

Se
lke

ästi 

kasvava
>85%

M
e

rkittävästi 

kasvava
>98%


