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Suomessa keskisuuria yrityksid on vain pro-
sentti kaikista yrityksistd, mutta nimé yritykset
tuovat ldhes neljisosan suomalaisten yritysten
litkevaihdosta ja yli 20 prosenttia yksityisen
sektorin tyopaikoista.

Kun néihin lukuihin yhdistetddn 10-15 henkil64
tyollistavit pienyritykset (5,8 prosenttia yrityk-
sistd), jotka tuovat 18,4 prosenttia suomalais-
ten yritysten yhteenlasketusta litkevaihdosta
huomataan, ettid pk-yrityksissa piilee valtava
potentiaali suomalaiseen kasvuun, vientiin ja
tyollisyyteen.

Yritysten kasvu on kansantalouden moottori
ja koko Suomen hyvinvointia ylldpitévi voima,
mutta vallitsevassa poikkeustilanteessa mootto-
ri yskii niin meilld kuin muuallakin maailmassa.

Toivoa kuitenkin on. Yritysten kasvu syntyy
uskalluksesta ja kunnianhimoisista tavoitteis-
ta. Poikkeuksellisesta tilanteesta huolimatta
yrityksilld on rohkeita kasvusuunnitelmia. Vii-
me vuonna Kasvu Openin kasvuyritysanalyysin
tiayttineiden 660 kasvuyrityksen otannalla yri-
tysten yhteenlaskettu liitkevaihto oli 417 miljoo-
naa euroa. Yritykset arvioivat kasvattavansa tita
pottia yhteensi 1,6 miljardilla eurolla seuraavi-
en kolmen vuoden aikana.

Samaan aikajaksoon nimai yritykset ennustavat
luovansa lahes 9000 uutta tydpaikkaa Suomeen
— koronasta huolimatta.

Kasvun trendit 2021 -julkaisussa nostamme
esille kolme trendi4, jotka ndkyvit ja vaikutta-
vat nyt ja tulevaisuudessa kasvuyritysten me-
nestykseen.

1. Myynti ja markkinointi ovat
kasvuyritysten tarkein kehittamisen kohde.
Kasvuyrityksissd molempien osa-alueiden
osaamisen puutteet tunnistetaan. Ne
my0s listataan tirkeimpien teemojen
joukkoon, kun kasvuyrityksiltd kysytdan
tulevaisuuden osaamisen kehittdmisestd.

2. Talous ja kasvun rahoitus ovat aina
kasvuyritysten agendalla. Kasvuyritysten
omien arvioiden mukaan talousosaaminen
on hyvilld tolalla - tilaisuuden tullen
siihen olla kuitenkin erittdin valmiita
vastaanottamaan sparrausta. Yleisin
haasten on rahan riittdvyys arjessa, jossa
kasvua tehddin.

Kasvu Openin Kasvupolku®-sparraukseen
osallistuneiden kasvuyritysten keski-
méérdinen rahoitustarve oli 813 000 €/

yritys.

3. Kasvuyritysten tulevaisuuden
osaamistarpeet liittyvdat myyntiin,
markkinointiin ja liiketoiminnan
kehittamiseen. Kasvuyritysten suurin
kapeikko on vienti- ja kv-osaamisessa,
myynnissé ja markkinoinnissa.

Kkasvun trendit 2021

Kasvun trendit 2021 -julkaisun tulokset ja nii-
den tulkinta pohjautuvat vuonna 2020 Kasvu
Openin Kasvupolku® sparraukseen osallistu-
neiden 660 kasvuyrityksen Kasvu Openille kas-
vuyritysanalyysin kautta antamiin tietoihin, ja
Kasvuryhmin kerdédmiin tietoihin scaleup-yri-
tysten kasvuaihioista.

- Jaana Seppald, toimitusjohtaja, Kasvu Open
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KasvuOpen

» Kasvu Open on Suomen johtava
pk-yritysten kehityksen ja kasvun
ekosysteemi, ja valtakunnallinen
yritysten sparrausohjelma

o Visiomme on tehdd suomalaisista
maailman paras kasvuyrityskansa

Perustettu vuonna 2011

» Ekosysteemimme kattaa lahes 3000
Kasvu Openissa sparrattua yritysta ja
noin 1500 kasvun asiantuntijaa

« Keskitymme suomalaisiin
kasvuhaluisiin pk-yrityksiin, joiden

litkevaihto on 500 000€ - 10 000 000€

Lue lisad: kasvuopen.fi



https://kasvuopen.fi

Myynti & markkinointi
haastaa kasvuyrityksiii

Myynti ja markkinointi ovat kasvuyritysten tér-
kein kehittdmisen kohde. Kasvuyrityksissd mo-
lempien osa-alueiden puutteet tunnistetaan ja
listataan tarkeimpien joukkoon, kun kasvuyri-
tyksiltd kysytddn niiden tulevaisuuden osaami-
sen kehittdmisesta.

Etenkin alkuvaiheessa kasvuyritys ansaitsee
néytot sisukkaalla myynti ja- markkinointityol-
14. Monesti my0s talous on tulorahoituksen va-
rassa, joten on ymmarrettivad, ettd uusien asi-
akkaiden léytdminen ja nykyisten sdilyttdminen
on tekemisen keskidss.

Kasvuyritykset tunnistavat, ettd myynti ja mark-
kinointi ovat kehittdmisen kohde, mutta myos
merkittivi haaste.

Kun kasvuyritykset sanoittavat oman kasvu-
suunnitelman haasteita tai riskejd, kolmanneksi
yleisin haaste/riski on markkinoinnin tai myyn-
nin epdonnistuminen. (Suurimmat kasvuyri-
tysten tunnistamat riskit ovat: Liiketoiminnan
yleiset riskit ja Kasvun rahoitus.)

Kasvuyritysten suurimmat haasteet Myynnin ja
markkinoinnin -teemassa:

» markkinoinnin kohdentaminen ja
erottautuminen muista,

« resurssien oikea-aikaisuus eli milloin ja
mihin toimenpiteisiin kannattaa, ihmisten
tyopanos ja rahan kaytto,

« myynnin epdonnistuminen.

Kasvu Openiin osallistuneiden yritysten suurimmat sparraustarpeet

K
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. Myynti ja markkinointi 16%
. Talous ja kasvun rahoitus 15%
. Johtaminen ja strategia 14%
. Osaaminen ja tiimi 12%
. Kansainvdlistyminen 11%
. Digitaalinen kehitys 9%
. Riskienhallinta ja sopimukset 8%
. Tuotanto ja logistiikka 8%
B Hvvinvointija suorituskyky 7%

Miten kasvuyritykset ratkovat myynnin
ja markkinoinnin haasteita?

Kasvuyritysten konkreettiset kehittdmistoi-
menpiteet Myynnin ja markkinoinnin tee-
massa ovat:

1. Ydinviestin kirkastaminen
Pohdi omia tuotteitasi/palveluitasi.
Onko lupaamasi hyoty kerrottu
ymmarrettavisti ja erottuvasti oikeissa
kanavissa?

2. Uusien myyntikanavien rakentaminen
kumppanuuksien, jalleenmyyjien tai
vaikka verkkokaupan avulla
Onko ostaminen eri kanavista helppoa?
Voisinko 16ytd4 uusia kumppaneita,
kenen kanssa onnistua?

3. Tuotteiden tai palvelujen kehittaminen
Hio konseptit kuntoon siten, ettid
myyntiprosessista saadaan tehokas.
Kehiti tuote- ja palvelukonsepteja
alusta asti yhdessé asiakkaiden kanssa
tai pyyda heti alkuvaiheessa konseptiin
ulkopuolisen henkilén nikemys.

9»”

Viilaamme vientiprojektim-
me suunnitelmia, tuomme
arvolupauksemme selkedsti
esille. Sivuston ja somen ta-
voitteiden kirkastaminen ja
tarvittavat muutostyét no-
peasti tulille. Jo meneillddn!

&\

“Koronan tahdittam&a poikkeustilaa on pian
eletty vuoden verran. Tédsséd vaiheessa alamme
jo huomaamaan, ketké ovat onnistuneet mu-
kautumaan tilanteeseen ja ketka viela taker-

tuvat kiinni menneisyyden rippeisiin.

Viimeistddn nyt on péivianselvai, ettei ke-
nellakddn ole varaa tuudittautua ja toivoa
paluuta normaaliin. Myynnin pelikirja pitda
paivittaa ja tukeutua entistd vahvemmin nii-
hin tapoihin, jotka tuottavat tuloksia.”

Digitaalisen myynnin onnistumisen kolme
keskeisintd asiaa ovat:

Tunnista, mihin asioihin ja asiakkaisiin
pitdd keskittyd — juuri nyt

Jokainen myyjd tarvitsee entistd
kirkkaamman rutiinin arjen keskelle
Muista, ettd asiakkaan pddtoksenteon
peruspilarit eivdt ole muuttuneet

Sani Leino, sosiaalisen myynnin (social selling)
sanansaattaja, myyntivalmentaja ja puhuja
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Talous ja kasvun rahoitus ovat aina kasvuyritys-

ten agendalla. Kehittdmisen kohteissa ne jaavit
kuitenkin kakkoseksi myynnille ja markkinoin-
nille. Kasvuyritysten omien arvioiden mukaan
talousosaaminen on hyvilla tolalla — tilaisuu-
den tullen siihen olla kuitenkin erittdin valmii-
ta vastaanottamaan sparrausta.

Vuonna 2020 Kasvu Openin Kasvupolku®-spar-
raukseen osallistuneista kasvuyrityksistd 26
prosenttia valitsi tairkeimméksi kehityskohteek-
si Talous ja kasvun rahoitus -teeman. (Myynnin
ja markkinoinnin valitsi tairkeimmaksi 30 pro-
senttia Kasvupolku®-sparraukseen osallistu-
neista kasvuyrityksista.)

Kasvuyritysten suurimmat haasteet Talous ja
kasvun rahoitus -teemassa:

Kasvuyritykset kokevat rahoituksen
jarjestamisen haastavana samalla

kun kasvua tehdédan. Kasvuyritysten
yleisimmin hakemat rahoitusmuodot
ovat yritystuet, sitten laina ja sijoitukset.

Rahan riittavyys tai riittimattomyys
haastaa arkea, jossa kasvua pitéisi

tehda. Kasvupolku®-sparraukseen
osallistuneiden kasvuyritysten
keskimédriinen rahoitustarve oli 813 000
€/yritys. Mittava tarve selittdd osaltaan
kasvuyritysten sparraustarvetta Talouden
ja kasvun rahoitus -teemaan.

Investointien epdonnistuminen on niin
ikddn monessa kasvusuunnitelmassa
riskind. Tuottaako investointi riittdvan
nopeasti tai jarjestyyko investointia
varten rahoitus?

[1) “Markkinointisuunnitelma ja lii-
ketoimintasuunnitelmat loppuun!
Brdndivideo tyon alle ja uusi yh-
tio litketoiminnalle. Odotan vield
ELY:n kehitysrahapddtosta.”

Miten kasvuyritykset ratkovat talouden
ja kasvun rahoituksen haasteita?

Kasvuyritysten konkreettiset kehittdmistoi-
menpiteet Talous ja kasvun rahoitus -tee-
massa ovat:

1. Hissipuheen (pitch) hiominen kuntoon
potentiaalisia rahoittajia ja sijoittajia
varten ja kontaktien hakeminen
sijoittajiin erilaisten verkostojen kautta
Kun etsit sijoittajaa, kysy neuvoa vaikka
Padomasijoittajat ry:std tai FiIBAN
-verkostosta. Kliseinen sanonta kuuluu:
Kylla hyville hankkeille aina rahaa

16ytyy.

2. Erilaiset talouden jarjestelyyn liittyvdt
ratkaisut kuten yhtioittamiset tai
osakeannit
Jos oma osaaminen ei riitd, pyyda
mukaan advisor, hallitusammattilainen
tai tilaa avuksi konsultti.

3. Suunnitelmien kirjaaminen realistisesti
ja ymmdrrettavdan muotoon
Mihin rahaa kuluu? Misti sitd
tulee lisaa? Kuka vastaa ja miten
seurataan? Ota yhteys asiantuntijoihin
kasvuyrityksen tarpeen mukaan,
esimerkiksi pankkiin, ELYn
viranomaisiin, yritysjirjestelyjen tai
taloushallinnon ammattilaisiin.

“Globaali pandemia on
runnellut maailmanta-
loutta kovalla kadella.
Suo on kuitenkin
pdrjannyt talouden
myllerryksessd monia
muita maita paremmin.
Korona on pakottanut
tyopaikat uuteen aika-
kauteen, jossa tyonteon
ja kuluttamisen sijainnin merkitys vihenee. T4-
maén digiloikan valjastaminen tuottavuuden kas-
vuksi koronan jalkeen onkin iso mahdollisuus,
jonka hyodyisté padsevit osalliseksi niin tyonte-
kijat, asiakkaat kuin omistajatkin.

On tdrkedd, miten yritykset ovat tdssd muutok-
sessa mukana. Onko sinun suunnitelmasi ajan
tasalla? Yritykset ja niiden tyontekijit ovat kes-
keinen talouskasvun ldhde. Edelleen talouden
pitkdn aikavilin kasvu perustuu pitkalti tuotta-
vuuden kasvuun, joka syntyy tyypillisesti uudesta
teknologiasta ja tuotannon paremmasta organi-
soinnista. Organisointia voidaan tehostaa uusilla
korona-aikana opituilla digitaalisilla kdytannoil-
14, mutta teknologian kehittiminen vaatii kérsi-
villistd rahaa tutkimuksen ja tuotekehitykseen.

Yrityksen kasvaessa liiketoiminnan pyo6rittimi-
nen ja investoinnit vaativat usein lisipaaomia,
mutta rahoituksen ei tarvitse olla yrityksen kas-
vun pullonkaula. Nordean ammattilaiset ovat
erikoistuneet ratkomaan kasvavien yritysten
rahoitus- ja investointihaasteita. Yrityksen ulko-
puolisia asiantuntijoita kannattaakin hyodyntad
rakentaessa liiketoiminnan kehitysti ja vahvaa
omistajuutta tukevaa rahoituspakettia. Kirkas
kasvusuunnitelma auttaa oikeiden rahoitusvaih-
toehtojen valinnassa.“

Aleksi Lehtonen

Head of Business Banking, Nordea




Osaaminen & hiiketoiminnan kehittaminen vaatii kasvusuunnitelman

Kasvuyritysten kriittisimmait tulevaisuuden
osaamistarpeet liittyvdt myyntiin, markkinoin-
tiin ja liiketoiminnan kehittdmiseen. Kasvuyri-
tykset arvioivat, ettd niiden nykyinen osaaminen
eri teemoissa® ei ole riittavilla tasolla, jos sitd
peilataan tulevaisuuden tarpeeseen. Suurin ka-
peikko on vienti- ja kv-osaamisessa, myynnissi
ja markkinoinnissa.

Paras osaamisen taso suhteessa tulevaisuuden
tarpeeseen on kasvuyrityksen arvioiden mukaan
asiakaspalvelussa, logistiikassa, projekteissa ja
johtamisessa. Tulevaisuuden osaamistarpeissa
kasvuyritykset nostavat tdrkeimmiksi myynnin,
markkinoinnin ja liiketoiminnan kehittdmisen.

Kasvuyritysten suurimmat haasteet Osaaminen
ja litketoiminnan kehittdminen - teemassa:

+ Kasvusuunnitelmien riskit liittyen
litketoiminnan yleisiin haasteisiin
ovat: kilpailijoiden toiminta tai
muutokset kilpailutilanteessa,
valittujen kumppaneiden toiminta tai
kumppanuuden toimimattomuus sekd
tuotteen/palvelun kopiointi.

+ Osaamiseen liittyen haasteet oikeiden
osaajien lytdmisessi korostuvat.
Rekrytointien onnistuminen
on kasvuyritykselle elintirkeas.
Liiketoimintaa pitkddn ja monenlaisissa
yhtidissi tehneet kokemusjohtajat ovat
kysyttyjd asiantuntijoita ja neuvonantajia
juuri edelld mainituista syista.

Kasvu Openiin osallistuneiden yritysten suurimmat kasvun riskit

N
i
%t

Liiketoiminnan yleiset riskit 17%
Kasvun rahoitus 14%

Markkinoinnin / myynnin haasteet 12 %
Osaava tyévoima 11%

Korona / taantuma 11%
Oma/henkiléstén jaksaminen 9%
Markkinoiden muutokset 7%

Muu ulkoinen tekijd 7%

Uutuus ja ennakoitavuus 6%

Kasvun hallinta 5%

Omistajuus 1%

Miten kasvuyritykset ratkovat osaamisen
ja litketoiminnan kehittdmisen haasteita?

Kasvuyritysten konkreettiset kehittdmistoi-
menpiteet Osaaminen ja liiketoiminnan kehit-
tdminen - teemassa ovat:

1. Kasvuyrityksen strategiatyon tekeminen
huolellisesti. Kasvusuunnitelma
lyhyemmalle ja pidemmalle aikavilille
ja suunnitelman systemaattinen
seuraaminen

2. Hallitustyoskentelyn kehittiminen.
Kehiti hallitustyoskentelyéd esimerkiksi
hankkimalla ulkopuolisia, riippumattomia
hallituksen jasenia.

3. Tyonantajamielikuvan parantaminen ja
oikeanlaisten osaajien etsiminen. Osaajian
etsinnissi auttavat erilaiset verkostot.
Uudet kontaktit ovat kasvuyrityksille aina
kullanarvoisia, joten verkostoitumiseen
on syytd panostaa systemaattisesti.

Timo Vuori
Kansainvdlisen kauppakamarin maajohtaja,
Keskuskauppakamarin kv-johtaja

Misti 16yddan minulle oikeat kontaktit eli
missé piireissi litkkumiseen tai mihin
digitaalisiin foorumeihin kannattaa aikaa

kayttas.

STEP 1. Tarvitsemme toimivan ja
yrityksemme johtoporrasta oikein
ohjaavan hallituksen.

STEP 2. Liiketoimintasuunnitel-
mamme ajantasaistuksen yhteydes-
sd teemme suunnitelman siitd miten
/ mitd toimia tarvitsemme, jotta
loppukadyttdja tavoittaa meidat.
STEP 3. Liiketoimintamallimme
kannattavuuslaskelmien ja strate-
gisten askelmerkkien asettaminen.
STEP 4. Yhteistyotd eri ammatti-
laisten kanssa, jotka jakavat
intohimomme.

“Kasvun trendit muistuttavat jilleen, kuinka yrityksille on
elintdrkeédtd omata toimiva ja ajan tasalla oleva kansainvi-
listymisstrategia. Jos se on kunnossa, niin yritys varmastikin
hallitsee paremmin myynnin ja markkinoinnin seké varmis-
taa yrityksessi osaavat kansainvilistymisen tekijit. Strategia
eli kotitehtdvit kannattaa aina tehdd kunnolla ennen yksit-
tdisiin maailmanvalloitustekoihin ryntddmista!”




Kasvuyrityksen nikdkulma

(s)secapp

Tieteen ytimessd tiivistyvét usein parhaat innovaatiot. Niin sai

alkunsa my6s Secapp, kun vuonna 2011 Jyviskyldn yliopiston
Sapporo-projektissa pohdittiin, miten erityyppiset organisaa-
tiot aina pelastustoimea, sairaaloita ja poliisia myG6ten voisivat
viestid ja toimia entistd paremmin paitsi riskialttiissa kriisitilan-
teissa myos arkipéivdisissd olosuhteissa.

Secappin prototyyppid testattiin vaativissa oloissa muun muassa
kemikaalionnettomuudessa, vaarallisen henkilon poistamisessa
oppilaitoksesta seki poliisin erikoisjoukkoihin kuuluvan Karhu-
ryhmén hilytystoiminnassa. Palvelu vakuutti toimijat perin poh-
jin, joten Secappia ryhdyttiin kaupallistamaan ja skaalaamaan
erilaisiin kayttotarkoituksiin.

"Emme kehittineet Secappia kellarissa vaan suoraan asiakkai-
demme kanssa. Se tarjosi meille hyvin ponnahduslaudan viedi
palveluamme juuri oikeaan suuntaan”, Secappin toimitusjohtaja
Kari Aho kertoo.

Sittemmin pienesti kasvuyrityksestd on tullut alansa johtotéhti
Suomessa. Esimerkiksi Suomen 20 sairaanhoitopiiristd kaik-
kiaan 17 kdyttdd Secappia, ja yritykset aina lddketeollisuudesta
kauppakeskuksiin ovat ottaneet palvelun omakseen. My6s lukui-
sat julkishallinnon organisaatiot, kuten oppilaitokset seki kau-
pungit ja kunnat, hy6édyntéivit Secappia paivittiin.

Samalla kun yrityksen asiakaskunta on laajentunut merkittavis-
ti, taloon on palkattu lisd4 viked. Nyt Secappin leivissi tyosken-
telee 28 asiantuntijan joukko, joka tekee aktiivisesti toitd
ihmishenkien pelastamiseksi teknologian avulla.

Huippuunsa hiottu teknologia pelastaa
ihmishenkii joka piiva ympiri maailmaa

Isot avaukset kansainvalisilla markkinoilla
lupaavat menestystd

Vuoden 2014 Sotshin olympialaiset oli ensimmaiinen iso niyton-
paikka Secappille. Tapahtuma osoitti, ettd palvelulla on valta-
vasti markkinapotentiaalia my6s Suomen rajojen ulkopuolella.

Pian jyvaskyldldisyritys haki tuntumaa kansainvilisilld mark-
kinoilla Airbus Defence and Space -yksikon siivelld. Yhteis-
tyOstd Secapp sai lisdd uskottavuutta ja nikyvyyttd maailmalla.
Lihi-idan markkinat avautuivat Secappille vuonna 2019. Yritys
teki silloin sopimuksen miljardien liikevaihdon tekevin tele-
operaattorin kanssa. Vuotta mydhemmin Secapp voitti Viron
terveysministerion kilpailutuksen kansallisesta viestin-
té-, hilytys- ja johtamisjarjestelmast.

“Kansainviliset yhteistyokuviot ovat osoittaneet
sen, ettd meihin luotetaan ja palvelumme is-
tuu erityisesti kriittisiin toimintaympéris-
toihin”, Aho nikee.

Nyt Secappilla on reilut 90 000
loppukiyttdjaa yli 600 organi-
saatiossa ja 9 eri maassa. Li-
saksi yhteistyokumppanit
eri puolilla maailmaa
auttavat yritystd jal-
leenmyynnissi ja
kansainvilisty-
misessa.

Secappin kasvuvauhtia ei néyta pysdyttavin mikddn. Esimerkik-
siviime vuonna yrityksen liikevaihto kasvoi noin 100 prosenttia,
ja jatkossa sen tavoitteena on tuplata kokoluokka vuosittain.

“Tulevaisuudessa pyrimme olemaan maailman tunnetuin ja suo-
sitelluin kriittisen viestinnén ja hilyttimisen ammattikiytt66n
soveltuva jarjestelma. Sen eteen teemme hartiavoimin t6itd”)
Aho vakuuttaa.




Scaleup -yrityksilla 2021
on uudistumisen vuosi

@ KASVURYHMA

Kasvu on seurausta yrityksen jatkuvasta uudistumisesta. Erityi-
sesti nyt pandemian myota yrityksissa on lahdetty voimakkaasti
tunnistamaan uusia kasvun lahteita. Syy on selva — jatkuva uu-
distuminen ja rohkea kokeilu on pienempi riski kuin paikallaan
pysyminen. Vaikka epavarmuus ja sumuinen nakyma tulevasta
haastaa organisaatioiden toimintaa, tilanne on vahvistanut ar-
volahtoisyytta, joka taas luo suomalaisyrityksille paljon uusia
mahdollisuuksia.

Scaleupit ovatkin siirtaneet kuluvan vuoden painopistetta kas-
vun mahdollistajiin - moni scaleup -yritys kertoo rakentavansa
nyt kyvykkyyksia muun muassa henkiloston ja eri toimintojen
kehittamisen seka tuotekehityksen kautta.

- Jooel Friman, CTO, Kasvuryhma

Kasvuryhman yhteison jasenten yhteinen Torkee lupaus on, etta
yhteisoon kuuluvat scaleup-yritykset ovat luoneet yhteensa 15
miljardia euroa lisaa liikevaihtoa vuoden 2023 loppuun mennes-
sa. Tahan mennessa siita on vertaissparrauksen voimalla saa-
vutettu jo lahes 5 miljardia.

Kasvuryhma on 10-1000M€ vaihtavien
yritysten yhteisg, jossa jasenet auttavat
toisiaan kasvamaan maailmaa muuttaviksi
menestystarinoiksi.

Yhteison toiminta perustuu kokemusten
jakamiseen, pyyteettomaan auttamiseen ja
positiiviseen energiaan.

Kasvuryhman yhteisossa on talla hetkella 200
jasenta 170 yrityksesta

Kasvuryhman yhteiso kutsuu keskisuurten
yritysten toimitusjohtajat ja hallitusten
puheenjohtajat mukaan yhteisoon.

Lue lisaa: kasvuryhma.fi



https://kasvuryhma.fi

Scaleupien* yleisimmat kehityskohteet

Rank Rank Rank

Teema | 2020 2019 2018
Henkiloston kompetenssien ; 5 ;
kehittaminen kasvuun
Sisadisen mltt‘aa‘amlsen 5 8 16
I ° prosessit ja KPI:t
Scaleup-yritysten
Myyntiorganisaation 3 4 6
painopisteet 2021 rakentaminen / kehittaminen
Digitaalisen markkinoinnin & myynnin 3 5 4
hyodyntaminen myynnin kasvattamisessa
Henklloston k.yv”ykkyykm.en”kehﬂtamme:n kasvuuq on Tuotekehitys 3 18 16
vuosittain yksi tarkeimmista scaleup -yritysten kehitta-
misen osa-alueista, niin on myos tand vuonna. Samoin
njyy'ntiorgani.§aation j.a digitaalisen ma}rkk‘inoinnin kehit- e e A e 6 ] 5
taminen on tarkea painopistealue vuosittain.
Hieman jopa yllattaen, talle vuodelle rankingissa on mer- Data ja analytiikka tukemaan
e . . . . " . R 7 11 13
kittavasti noussut mittaamisen ja analytiikan hyodynta- kasvustrategiaamme
minen toiminnan ja kasvustrategian tukena. Myds tuo-
tekehitykseen panostaminen on aiempaa merkittavasti Kasvuaihion kdantaminen ; 18 o4
isommassa roolissa. kasvuhankkeeksi ja sen organisointi

Moni scaleup -yritys rakentaa tana vuonna kasvua uusien kasvuaihioiden
paalle. Uusia lahtoja rakennetaan muun muassa teknologia- ja palveluosaa-
misen seka uusien asiakasryhmien paalle.

* Scaleup-yritys: voimakasta kasvua tavoitteleva 10-100ME liikevaihtoa tekevé yritys.




Viisi oivallusta
scaleup-yritysten
kasvuaihioiden

etsimiseen ja
tyostamiseen

Al luota adhoc-tyoskentelyyn.

Varaa aikaa ja rakenna systematiikkaa kasvuaihioiden etsintaan.
Jarjestelmallinen ja pitkdjanteinen tyo lisda onnistumismahdol-
lisuuksia.

Uuden luominen vaatii vahvan tahtotilan.

Kasvuaihioiden etsinnassa itse tyokaluilla ei ole niin suurta mer-
kitysta, kunhan toiminta on suunniteltua ja johdonmukaista.
Mahdollista ensin aktiivinen ideointi liketoiminnan kehittamisek-
si. Sen jalkeen huolehdi kasvuaihioiden projektihallinta kuntoon.

Ota nykyliiketoiminnan parantaminen ja

laajentaminen eri agendoille.

Erottele selkeasti, mita asiat ovat nykyliiketoiminnan paranta-
mista ja mitka nykyliiketoiminnan laajentamista. Sovi vastuu-
henkilot ja resursoi aikaa kummankin aikahorisontin kasvuai-
hiotydlle erikseen.

Rakenna muutos kulttuuriin.

Mita avoimempi kulttuuri, sen paremmat ovat onnistumisen
mahdollisuudet. Perinteinen yritys voi muuttua todella radikaa-
listi, kun riittaa rohkeutta, nakemysta ja sitoutumista. Tahtotilan
ja kulttuurin luominen lapi koko organisaation on kasvukap-
teenin tarkeimpia tehtavia.

Happotestaa ideat varhaisessa vaiheessa.

Happotesti: kasvuaihio 1) on rohkea ja uudistaa liiketoimintaa, 2)
on itsessaan voimakkaan kasvun lahde (15+%), ei vain kasvua
tukevaa toimintaa, tehostamista tai pienta petraamista, 3) ei ole
mika tahansa kehityshanke, vaan sille voi arvioida suoran lisalii-
kevaihtopotentiaalin, ja 4) ei ole tuotehanke, vaan skaalautuvaa
liketoimintaa.



Kasvuyrityksen nakokulma

Sofigaten toimitusjohtaja Sami Karkkila on luotsannut yritysta
vuoden 2014 alusta alkaen. Karkkilan tavoitteena oli kasvattaa
Sofigatesta kansainvalinen teknologian johtamisen ja kehittami-
sen suunnannayttdja ja nostaa yrityksen liikevaihto 20 miljoo-
nasta 100 miljoonaan. Nyt Sofigate on saavuttanut tavoitteensa
ja startannut seuraavan kasvuloikkansa kohti 500 miljoonan
euron liikevaihtoa.

Karkkilan mukaan kasvu on paatos ja se lahtee tavoitteiden
asettamisesta. Pitkan aikavalin tarkkoja strategisia suunnitel-
mia on erittain vaikea luoda nopeasti muuttuvassa maailmassa.

“Yritykset tarvitsevat enemman strategista ajattelua kuin stra-
tegisia suunnitelmia. On tarkeaa katsoa kasvutavoitetta kohti
ja ymmartaa, mita sinne paaseminen tarkoittaa. Kuitenkin lop-
pujen lopuksi tassa hetkessa tehdyt paatokset ratkaisevat pal-
jon enemman. Jos olisimme luottaneet vain siihen, mita 2014
suunniteltiin, nakematta muutoksia ja mahdollisuuksia matkan
varrella, oltaisiin menty pain seinaa’, Karkkila kertoo.

Karkkila puhuu kahden perspektiivin johtamisesta - kaiken aikaa
pitaa katsoa tavoitteeseen ja varmistaa, etta sita kohti ollaan
Menossa, ja toisaalta olla tassa hetkessa ja ajateltava, mitka
askeleet vievat oikeaan suuntaan.

Sofigaten kasvun mahdollistajat

Sofigaten kasvun mahdollistajana on ollut 14 itsendista yksik-
koa, jotka toimivat lahes omina yrityksina. Sami Karkkila sanoo,
etta tarkoituksena on ollut rakentaa Sofigateja Sofigaten sisaan.

Yrityksessa on panostettu myds perustan rakentamiseen. Kark-
kilan mukaan liiketoiminnan skaalaaminen alkaa omien toimin-
tojen skaalaamisella. Ensin pitaa varmistaa, etta omat toiminnot
palaverien pitdmisesta lahtien olivat sellaisia, ettd ne toimivat
suurella maaralla asiakkaita. Seuraavaksi pitaa loytaa ja laa-
jentaa asiakaskenttéa. Sofigatella orgaanista kasvua on tullut
varsinkin julkisorganisaatioista. Yrityksessa on tehty myos kuusi
merkittavaa yritysostoa, jotka ovat kasvattaneet asiakaspohjaa
ja tuoneet tarjoamaan uutta liiketoimintateknologiaosaamista.

Kolmas tekija on pitaa yrityksen tyontekijat mukana kasvutari-
nassa. Avainhenkiloita on sitoutettu kasvutarinaan jo aiemmin-
kin, mutta seuraavan kasvuloikan saavuttamiseksi tdhan panos-
tettiin erityisesti ja omistajachjelmaan lahti mukaan lahes 200
sofigatelaista.
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