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Kasvutahdosta
kasvun tukemiseen

ieddmme juhlapuheista, ettd Suomen tulevaisuus ja hyvinvointi
rakentuvat pk-yritysten kasvulle Mitd niille yrityksille ja nii-
den kasvulle kuuluu?

Tdmén julkaisun lukujen takana on satoja tarinoita yrittéjistd ja tiimeis-
td, jotka tekevit pdivéstd toiseen toitd yrityksensd ja samalla koko Suo-
men hyviksi. Jokaisen yrityksen, niin pienen kuin suuremman, kasvun
askeleet ovat tédrkeitd.

Kevddn 2025 Ndkymid pk-yritysten kasvusta piirtdd kirkkaan kuvan sin-
nikkdistd ja eteenpiin katsovista yrittdjistd. Fokus on vahvasti myynnis-
sd ja markkinoinnissa, ja katse suuntautuu yhd useammin kansainvili-
sille kentille. Usko tulevaisuuden onnistumisiin on vankka.

Emme voi peraankuuluttaa yrityksilta riskinottoa,
ellemme tarjoa kaytannon tukea.

Tahtotila kasvaa on olemassa.

Samalla meidédn on rehellisesti my6nnettédvi kasvun todelliset kipukoh-
dat. Pddoman saatavuus on merkittdvi haaste kahdelle kolmasosalle
yrityksistd. Apua kaivataan markkinoinnissa ja kansainvilistymisessa.
My6s osaavan henkildston 10ytdminen vaatii jatkuvia ponnisteluja, vaik-
ka rekrytointitarpeet médréllisesti ndyttdvitkin tasaantuneen.

Nédmi haasteet ovat todellisia, eikd niitd seldtetd pelkélld puheella kas-
vutahdosta. Tarvitaan tukea ja tekoja.

Emme voi yhteiskuntana tai kasvua tukevana ekosysteemini perdén-
kuuluttaa yrityksiltd rohkeutta ja riskinottoa, ellemme samalla tarjoa
kéytdnnon tyokaluja ja tukea, joilla riskejd hallitaan ja kasvua vauhdite-
taan. Siksi vetoan julkisiin ja yksityisiin toimijoihin, rahoittajiin, koulut-
tajiin ja muihin vaikuttajiin: varmistetaan yhdessd, ettd tukitoimemme
ja panostuksemme kanavoituvat oikein.

Loytyyko kasvuun tarvittava rahoitus, osaajat ja rohkaisu silloin, kun
yritys on valmis ottamaan seuraavan askeleen? Olemmeko me tehneet
kaiken voitavamme, jotta yritysten kasvutahto voi muuttua konkreet-
tisiksi onnistumisiksi?

Jyviskyldssi 14. toukokuuta 2025

JaANA SEPPALA
toimitusjohtaja, Kasvu Open









Alneisto

Nikymid pk-yritysten kasvusta perustuu suomalaisten pienten ja
keskisuurten (pk-) yritysten antamiin tietoihin vuosina 2021-2025
(n =+ 1800). (Liitteet: Taulukko 1) Yritysjoukko on eri jokaisena vuonna.

Julkaisussa tarkastellaan vuoden 2025 tietoja ja niitd verrataan aiempien
vuosien tietoihin. Kaikki tiedot on keritty digitaalisesti Kasvu Openin
Kasvuyritysanalyysi-tyokalun kautta. Kasvuyritysanalyysi on kaikil-
le yrityksille avoin, verkossa oleva digitaalinen tydkalu liiketoiminnan
kehityksen tueksi. Kasvuyritysanalyysin kysymykset kartoittavat yrityk-
sen nykytilaa ja kasvusuunnitelmia seuraavan kolmen vuoden aikana.

Luvussa ”Tdsmdosaamista tiimeihin ja johtoon” 1ihteend kiytetddn myds
Kasvu Openin tekemin “Mitd kasvu vaatii johtajalta?” -kyselyn tuloksia.
Vuonna 2024 tehtyyn kyselyyn vastasi 109 yritysti, joista kaikki osallis-
tuivat sparraukseen samana vuonna. Kysely toteutettiin digitaalisesti.
(Liitteet: Lisitiedot 1)

Yritysten luovuttamia tietoja ei koskaan kdytetd yksittdisen yrityksen
tunnistamiseen.

Yritykset 2025

Tyontekijoitd Ikm % Maakunta Ikm %
<5 138 |54 Uusimaa 109 |43
5-9 42 17 Varsinais-Suomi 32 13
10-19 44 117 Pirkanmaa 26 10
20 - 49 26 |10 Keski-Suomi 22 9
>50 8 3 Pohjois-Pohjanmaa |13 5
Eteld-Pohjanmaa |9 4
Pohjois-Savo 7 3
Liikevaihto lkm % Lappi 6 2
<0,2 M€ 129 |51 Kymenlaakso 6 2
0,2 -0,99 M€ 46 |18 Pohjois-Karjala 5 2
1-1,99 M€ 34 |13 Kanta-Hime 5 2
2 -4,99 M€ 33 |13 Piijat-Hame 4 2
>5 M€ 16 |6 Keski-Pohjanmaa |4 2
Kainuu 2 1
Eteld-Karjala 2 1
Perustamisvuosi lkm % Eteld-Savo 1 0
<1990 17 |7 Pohjanmaa 1 0
1990 - 1999 16 6
2000 - 2009 26 |10 Kasvutahto lkm %
2010 - 2019 90 |35 Maltillista kasvua |75 |30
2020 < 105 |41 Voimakasta kasvua |176 |70




Tivistelma

Myynti ja markkinointi ovat yritysten térkein kehittdmiskohde ja
osa kasvusuunnitelmaa. Yritykset panostavat digitaaliseen markki-
nointiin, kumppanuuksiin, verkostoihin ja tapahtumiin. Brindin raken-
taminen ja uusien myyntikanavien etsiminen ovat tédrkeitd. Yritykset
nimeévit kilpailueduikseen tuotteen ominaisuudet ja tiimin osaaminen.
Arvolupauksissa korostuvat kestédvyys, asiakasldhtdisyys, tehokkuus ja
innovatiivisuus.

Yritysten taloudellinen tilanne on vakaa, mutta rahoituksen saata-
vuus ja investointien kannattavuus ovat pohdinnan aiheita. Yritysten
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rahoitustarpeen mediaani on 100 000 euroa. Investoinnit ja rahoitus
ovat haaste monille, erityisesti voimakasta kasvua hakeville yrityksil-
le. Aineellisten investointien trendi on laskeva. Julkinen tuki on yleisin
rahoitusvaihtoehto.

HenkilOston riittivyys ja osaaminen tuottavat haasteita. Rekrytoin-
titarpeet ovat kuitenkin laskussa. Johtamisen ja strategian kehittdminen
nihd4ddn tdrkednd osana kasvua. Riippumattomia hallituksen jdsenid on
vain murto-osassa yrityksii.

Yleisin seuraava kasvun askel on kansainvilistyminen, jota suunnit-
telee yli puolet yrityksistd. Suurin osa yrityksistd toimii valtakunnalli-
sesti, mutta kansainvilisilld markkinoilla toimivien mé4rd on kasvussa.
Vienti on lisddntynyt erityisesti Eurooppaan ja Afrikkaan. Digitaalisen
kehityksen hyotyd kasvulle ei tdysin tunnisteta.




MYYNTI JA MARKKINOINTI OSAAMINEN JA JOHTAMINEN

1. Myynti ja markkinointi on yritysten tdrkein 1. Henkil6ston riittidvyys ja oikeanlainen osaaminen
kehityskohde. ovat merkittdvid haasteita.

2. Kilpailuedun selkeyttiminen ja brindin 2. Henkiloston osaamiseen panostaminen on
rakentaminen ovat olennaisia kasvun elementtejd. laskenut.

3. Digitaalinen markkinointi ja dataohjattu 3. Johtamisen ja strategian kehittdminen ovat tdrkeitd
lihestymistapa ovat kasvavia trendejé. kasvun ajureita.

TALOUS JA KASVUN RAHOITUS KANSAINVALISTYMINEN JA TEKNOLOGIA

1. Yritysten taloudellinen tilanne on vakaa, mutta Kansainviilistyminen on yritysten yleisin seuraava
rahoituksen saatavuus huolestuttaa. kasvun askel.

2. Tyypillinen rahoitustarve kasvusuunnitelmille on Digitaalinen myynti ja markkinointi tukevat
noin 100 000 euroa. kansainvilistymistd.

3. Julkinen tuki on yleisin rahoitusléhde. Teknologian painoarvo kasvun rakentamisessa

on alhainen.



Digista vauhtia myyntiin
Ja markkinointiin
Myynti ja markkinointi ovat kasvuyritysten tarkein kehityskohde
ja keskeinen osa kasvusuunnitelmaa. Kasvun tueksi yritysten pitaa

kirkastaa kilpailuetua ja markkinoida arvoa tuotteen sijaan. Nain
rakentuu brandi, joka erottuu myos kansainvalisessa kilpailussa.
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yynti ja markkinointi on yritysten kehittdmiskohteiden
selked ykkonen. Teeman térkeys on kasvanut tasaisesti
vuodesta 2023 alkaen. (Liitteet: Taulukko 2)

Kehittimiskohde 2023 2024 2025
Myynti ja markkinointi (1. sija) 2,81 2,68 2,39
(1 = tiirkein, 9 = viihiten téirked) (r0,13) | (+0,29)

Yritykset tunnistavat erinomaisesti myynnin ja markkinoinnin térke-
yden osana yrityksen kasvukykyd. Siksi on luonnollista, ettd yritysten
yleisimpid kasvusuunnitelman toimenpiteitd ovat vuodesta toiseen
markkinointiin ja myyntiin panostaminen sekd uusien asiakkaiden hank-
kiminen. (Liitteet: Taulukko 3)

Kasvun toimenpiteet 2023 2024 2025
Markkinointiin ja myyntiin
LA Y 82 % 85 % 84 %
panostaminen
Uusien asiakkuuksien
oy 82 % 85 % 84 %
hankkiminen
Toiminnan laajentaminen
. .. ! . 20 % 21 % 26 %
uusille toimialoille
Laajentuminen uusille
60 % 52 % 60 %
markkinoille (kansainviliset) ? ? ?

MYYNNIN JA MARKKINOINNIN PANOSTUKSET

Yritykset suunnittelevat monipuolisia myynnin ja markkinoinnin toi-
menpiteitd. Monen yrityksen tavoite on keskittyéd vahvasti digitaaliseen

some-, vaikuttaja- ja sshkopostimarkkinointiin. Vastausten perus-
teella toimenpiteitd hidastavat puutteet myynnin ja markkinoinnin
osaamisessa.

Myynnin ja markkinoinnin top 10

1. DIGITAALINEN MARKKINOINTI
Yritykset mainitsevat sosiaalisen median, séhkdpostimarkkinoinnin,
verkkokaupan kehittdmisen ja hakukoneoptimoinnin (SEO) tirkeing
panostusalueina. Esille nousee myds vaikuttajamarkkinointi.

2. KUMPPANUUDET JA VERKOSTOT
Yritykset pyrkivit solmimaan kumppanuuksia muiden yritys-
ten, jakelijoiden ja sidosryhmien kanssa tehostaakseen myyntid ja
markkinointia.

3. MESSUT JA TAPAHTUMAT
Yritykset suunnittelevat osallistuvansa messuille ja néyttelyihin seké
jarjestdvdnsd omia tapahtumiaan tunnettuuden parantamiseksi.

4. SUORAMYYNTI JA ASIAKASHANKINTA
Yritykset tehostavat suoramyyntid ja panostavat asiakashankintaan
henkilokohtaisella palvelulla.

5. BRANDIN RAKENTAMINEN
Vahva brindi ndhdddn tdrkednd osana myyntid ja markkinointia.
Yritykset pyrkivét kirkastamaan brindidén ja lisidmi4n samalla
tunnettuuttaan.
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10.
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UUDET MYYNTIKANAVAT

Yritykset etsivit uusia myyntikanavia, kuten jélleenmyyijig, ja kehit-
tdvit verkkokauppoja laajentaakseen toimintaansa kansainvilisille
markkinoille

MARKKINOINTIBUDJETIN KASVATTAMINEN
Yritykset mainitsevat markkinointibudjetin kasvattamisen osana
suunnitelmiaan.

. ASIAKASKOKEMUKSEN PARANTAMINEN

Yritykset haluavat parantaa asiakastyytyviisyytti ja luoda positiivi-
sia kokemuksia, jotta asiakkaat palaisivat ja suosittelisivat yritysta.

. DATAOHJATTU MARKKINOINTI

Yritykset suunnittelevat markkinointi- ja viestintitoimenpiteiden
mittaamista ja budjetin tarkkaa kohdentamista parhaan tuloksen
antaviin kampanjoihin.

MYYNNIN JA MARKKINOINNIN AUTOMAATIOT
Yritykset kehittdvit myynnin ja markkinoinnin automaatioita ja pyr-
kivit hankkimaan monikanavaisia asiakkuuksia.

KILPAILUETU MYYNNIN JA
MARKKINOINNIN MOOTTORINA

Yritykset kokevat tdrkeimmiksi kilpailueduikseen vuodesta toiseen
1) tuotteen ominaisuudet ja 2) tiimin osaamisen.

KILPAILUETU 2023-2025

1. Tuotteen ominaisuudet
2. Tiimin osaaminen

3. Uutuus/edellakavijyys
4. Liiketoimintamalli

Vaikka tuotteen ominaisuudet ja osaaminen ovat térkeitd vahvuuksia,
niiden varaan rakentuva markkinointi ja erottautuminen voi olla haasta-
vaa. Kilpailijoista erottuminen, erityisesti kansainvilisilld markkinoilla,
vaatii selkedin arvolupauksen ja brindin rakentamista pelkkien tuotteen
ja tiimin ominaisuuksien sijaan.



Arvolupausten yleisimmat teemat

. KESTAVYYS JA EKOLOGISUUS

Yritykset korostavat tuotteidensa tai palveluidensa kestdvyyttd ja
ekologisuutta, kuten hiilineutraaliutta, uusiutuvien raaka-aineiden
kayttdd ja ymparistoystavillisid tuotantomenetelmis.

ASIAKASLAHTOISYYS JA MUKAUTETTAVUUS
Yritykset lupaavat asiakkailleen rddtdldityjd ratkaisuja, jotka vastaa-
vat heidén erityistarpeitaan ja parantavat asiakaskokemusta.

TEHOKKUUS JA AJANSAASTO

Monet arvolupaukset keskittyvét prosessien tehostamiseen ja ajan-
sddstoon, mikd mahdollistaa asiakkaille enemméin aikaa keskittyd
ydinliiketoimintaansa.

INNOVATIIVISUUS JA TEKNOLOGIAN HYODYNTAMINEN

Yritykset lupaavat innovatiivisia ratkaisuja, jotka hyddyntévit uusin-
ta teknologiaa, kuten tekoilyd ja automaatiota, parantaakseen palve-
luiden laatua ja tehokkuutta.

. YHTEISOLLISYYS JA HYVINVOINTI

Yritykset tarjoavat palveluja, jotka tukevat asiakkaidensa hyvinvoin-
tia ja yhteisollisyyttd, kuten liikunta- ja terveyspalveluja.

. LUOTETTAVUUS JA LAATU

Yritykset korostavat tuotteidensa tai palveluidensa korkeaa laatua ja
luotettavuutta, miki on tdrkedi asiakassuhteiden rakentamisessa.






asvuhakuisuus ei ole vain suurten yritysten etuoikeus — my0os
K suomalaiset pk-yritykset janoavat kasvua. Kasvupyrkimys
kohtaa uudenlaisen pelikentén, jossa digitaalisuus, data ja
tekodly médrittdvit yhd enemmén, ketkd menestyvit. Myynnin ja

markkinoinnin rooli on ratkaiseva — ne eivét ole vain kaupanteon vé-
lineitd, vaan keskeisid kilpailukyvyn ja brindin rakennuspalikoita.

MYYNTI OSANA KILPAILUKYKYA
— MISSA MENNAAN?

Monessa suomalaisessa pk-yrityksessi myynti on edelleen liian
operatiivista ja reaktiivista. Myyntiosaaminen ei aina ole ajan tasal-
la, eikd sitd valttdmittd johdeta strategisesti. Vaikka myynti on kes-
keinen osa brédndii ja asiakaskokemusta, se jid usein irralliseksi toi-
minnoksi, jolla ei ole selkedd yhteyttd yrityksen kokonaisstrategiaan.

DIGITAALISUUS JA TEKOALY —
POTENTIAALIA VAI KAYTANTOA?

Pk-yrityksissd ymmairretdin yhd paremmin digitalisaation mah-
dollisuudet, mutta konkretia on vield monin paikoin ohutta. Mark-
kinoinnin automaatio, asiakasdatan hyodyntdminen ja tekodlyn tuomat
analytiikka- ja kohdentamishy0dyt kiinnostavat, mutta niiden syste-
maattinen hyddyntdminen on vasta aluillaan. Ne pk-yritykset, jotka
osaavat kddntdd digitaalisuuden kilpailueduksi, esimerkiksi parantamal-
la asiakasymmirrystd ja luomalla personoituja myyntipolkuja, ottavat
harppauksen kilpailijoiden edelle.

Pk-yritykset, jotka osaavat kaantaa digitaalisuuden
kilpailueduksi ottavat harppauksen Kkilpailijoiden edelle.

KASVUA ILMAN KANSAINVALISTYMISTA?

Monilla pk-yrityksilld kasvun rajat tulevat kotimarkkinoilla nopeasti
vastaan. Kansainvilistyminen ei ole endd valinnainen strategia -
usein se on elinehto. Kansainvilinen kasvu edellyttdd vahvaa myyn-
nin ja markkinoinnin perustaa: selkedsti muotoiltua arvolupausta, digi-
taalisia kanavia, joiden avulla tavoitetaan uudet markkinat sekéd kykya
viestid kulttuurisensitiivisesti. Ilman systemaattista digitaalista myyn-
tid ja markkinointia kansainvilinen laajentuminen voi jadd4 kalliiksi
kokeiluksi.

Suomalaisilla pk-yrityksilld on kasvuhalua, mutta myynnin, digi-
talisaation ja kansainvilistymisen yhdistdminen kilpailukykyi-
seksi kokonaisuudeksi vaatii rohkeutta uudistua. Vahva strateginen
myynti, digitaaliset tyokalut ja kansainviliset ambitiot kulkevat kési
kéddessd. Yhdessd ne tekevit kasvusta mahdollista. Mutta tirkeintd ei
ole suunnitella liian pitkd4n - vaan alkaa tehdi ja menni niin fyysisesti
kuin digitaalisesti sinne missd kauppaa tehddén.

JussI RISSANEN
tybeldmdprofessori, LUT-yliopisto
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Yritysten tukitoimet pitaisi
kohdentaa sinne, missa
niille on suurin tarve:
pk-yritykset tarvitsevat
kaiken mahdollisen tuen
modernien markkinoinnin
prosessien ja erottuvan
brandin kehittamiseen.
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Rahoitusta
tulevalle kasvulle

Rahoitus ja sen eri teemat ovat merkittava tekija kasvuhaluisten
pk-yritysten arjessa. Vaikka yritysten taloudellinen tilanne
nayttaa monin paikoin vakaalta, rahoituksen saatavuus ja

investointien kannattavuus ovat jatkuvia pohdinnan aiheita.



ritysten operatiivinen taloustilanne vaikuttaa vakaalta ja

on jopa parantunut kolmen vuoden aikana. Yhi useampi

yritys kokee pystyvinsi toimimaan kannattavasti (89,3 %) ja
sanoo yrityksen talouden olevan vakaalla pohjalla (72,2 %). Myos kas-
sanhallinta on suunnitelmallista (86,1 %) ja maksut pystytdin hoita-
maan ajallaan (91,5 %).

Yritysten talous 2023 2024 2025
Pystymme toimimaan
kznniltta o 86,5 % 87,1% 89,3 %
vasti
Talous ja rahoitus
. 68,4 % 70,5 % 72,2 %
vakaalla pohjalla
Omavaraisuusaste
el e e 77,3 % 63,9 % 64,9 %
vihintddn 40 %
Niyttojd kannattavista
Aytroja kannattay 682% | 61,3% 58,6 %
investoinneista
Hyvit suhteet
ra}llloittajiin 77,3 % 82,1 % 82,1 %

Vakaa taloustilanne vahvistaa yritysten tulevaisuudenuskoa. Yritys-
ten viimeisen pdittyneen tilikauden mediaanitulos, 8 000 €, on mata-
lampi kuin vuonna 2024, mutta sama kuin vuonna 2023 (vrt. 15 000 €
2024 ja 8 000 € 2023). Samalla yritysten mediaanitulostavoite kolmen
vuoden pddhin on pysynyt korkeana, noin 200 000-205 000 €.

Huolestuttavampia signaaleja yritysten taloudesta ovat laskenut omava-
raisuusaste ja vihentyneet ndytot kannattavista investoinneista. Nama
negatiiviset muutokset voivat vaikuttaa yritysten tulevaisuuden rahoitus-
mahdollisuuksiin, vaikka suhteet rahoittajiin koetaankin pddosin hyviksi.

PK-YRITYSTEN RAHOITUSTARVE

Tyypillinen yritysten kasvusuunnitelman (seuraavat kolme vuotta)
vaatima rahoitustarve (mediaani) on 100 000 €. Luku on pienempi
kuin vuoden 2024 vastaava luku, ja ldhempénd vuoden 2023 tasoa -
vaikka sitdkin matalampi. Rahoitustarve suhteessa yritysten keskiméaa-
rdiseen liikevaihtoon on pysynyt melko samana.

Yritysten rahoitustarve 2023 2024 2025
120000€ | 150000€ | 100000 €

Mediaani

Pidemmiin aikavilin trendi on, ettd investoinnit ja rahoitus ovat
yksi yritysten merkittdvimmisti haasteista. Vuonna 2025 investoin-
nit ja rahoitus haastoivat 65,3 % yrityksistd. Luku on pienempi kuin
vuonna 2024 (67,2 %), mutta edelleen korkeampi kuin vertailuvuosina
2021 ja 2022.

Kasvun haaste 2021 2022 2024 2025
| 63,5% | 628% | 672% | 653%

Investoinnit ja rahoitus

Haaste korostuu erityisesti voimakasta kasvua hakevilla yrityksilld (74
% vuonna 2025, 71 % vuonna 2024), joille se on suurin haaste. Maltil-
lista kasvua hakevilla puolestaan investointien ja rahoituksen haasteet
tulevat vasta toisena (54 %) henkildstén médrin jilkeen (63 %) vuonna
2025. (Liitteet: Taulukko 4)



Aineellisten investointien laskeva trendi

Panostaminen aineellisiin investointeihin, kuten koneisiin ja laitteisiin,
kasvun toimenpiteend on laskussa. Kun investointihankintojen lasku
yhdistetddn kokemukseen rahoituksesta haasteena, vaikuttaa siltd, ettd
haasteena on enemmén rahoituksen yleinen saatavuus kuin nimen-
omaan investointien rahoitus. (Liitteet: Taulukko 3)

Kasvun toimenpiteet 2023 2024 2025
Aineelliset investoinnit | 44,5% | 400% | 37,0%

Rahoitus kehittamiskohteena

Rahoitus on luonnollisesti tirked kehittdmiskohde yrityksille. Teema
sijoittuu toiseksi tirkeimmiksi kehittdmiskohteeksi myynnin ja mark-
kinoinnin jilkeen. (Liitteet: Taulukko 2)

Maltillista kasvua hakevilla yrityksilld talous ja kasvun rahoitus jdd jopa
4. sijalle, kun johtaminen ja strategia sekd osaaminen ja tiimi nousevat
tdrkedmmiksi kehittdmiskohteiksi. Voimakasta kasvua hakevilla yrityk-
silld talous ja kasvun rahoitus on sijalla 2.

Kehittimiskohde 2023 2024 2025
Talous ja kasvun rahoitus (2. sija) 313 3,25 348
(1 = tirkein, 9 = vihiten tirked) (+0,12) | (+0,23)
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Yritysten valmius hankkia tarvittavaa rahoitusta ndyttd4 hieman paran-
tuneen. Tdm4 voi osaltaan selittdd kehittdmiskohteen laskua - ehki rat-
kaisuja rahoitukseen 16ydetddn aiempaa paremmin.

Talous ja kasvun rahoitus 2023 2024 2025
Osuus rahoitustarpeesta jo hankittu 23,8% 27 % 27,3 %

Padaomasijoitukset, lainarahoitus ja julkinen tuki

Noin 95 % yrityksisti on tarvetta rahoitukselle. Haettavan rahoituksen
ldhteissi ei ole tapahtunut merkittivid muutoksia. Julkinen tuki (41,6 %),
pidomasijoitukset (33,5 %) ja lainarahoitus (24,9 %) ovat yleisimmit
yritysten rahoitusvaihtoehdot.

Rahoituslihteiden yleisyys (100 %) 2023 2024 2025

Haetaan sijoituksia 340% | 31,1% | 33,5%
Haetaan lainaa 242% | 26,3% | 249%
Haetaan julkista tukea 41,8% | 42,5% | 41,6%

Noin kaksi kolmasosaa yrityksistd (65 %) harkitsee rahoitusvaihtoeh-
doksi sijoituksia, 48 % lainaa ja 81 % julkisia tukia. Moni yritys on siis
avoin useammalle kuin yhdelle vaihtoehdolle.

Rahoittajien edustajia on pk-yritysten hallituksissa edelleen hyvin
vihin. Tilanteesta voidaan pddtelld, ettd vaikka ulkopuolisia sijoituk-
sia omaan yritykseen pidetddn vaihtoehtona, on niitd todenndkdisesti
toteutunut melko harvassa yrityksessi.

e 2025: 2,7 % yrityksistd hallituksessa on rahoittajan edustaja
vrt. 15 % yrityksistd hallituksessa on ulkopuolinen asiantuntija.

e 2024: 3,1 % yrityksistd hallituksessa on rahoittajan edustaja
vrt. 16,1 % yrityksistd hallituksessa on ulkopuolinen asiantuntija.

e 2023: 0,7 % yrityksistd hallituksessa on rahoittajan edustaja
vrt. 13,3 % yrityksisté hallituksessa on ulkopuolinen asiantuntija.
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uomalaisten yritysten kasvutavoitteita on haastanut viime

vuosien taantuma, mink& seurauksena moni on joutunut puo-

lustuskannalle. Liian moni kasvuhaluinen yritys on joutunut
keskittymadn selviytymiseen ja tilanteen pitdmiseen hyviksyttdvina
kohonneiden rahoituskustannusten, inflaation seki heikon maailman-
laajuisen taloustilanteen aikana.

Investointihalukkuuskin on ollut matalaa ja se on keskittynyt ldhinnd
pakollisiin korvausinvestointeihin kapasiteetin kasvattamisen sijaan.
Kasvua tavoitteleville yrityksille, joiden tdhtdimessd on seuraava koko-
luokka tai kansainvéliset markkinat, on kuitenkin mahdollisuuksia myos
rahoituksen suhteen, mutta vaatimukset sille on syyti ottaa haltuun.

Rahoitusta tavoittelevan yrityksen liikeidean pitéé luonnollisesti
olla sellainen, joka pirjii kansainvilisessi kilpailussa. Lisdksi mitd
skaalautuvampi yritysmalli on, sitd helpompi on 10yt&a erilaisia rahoitus-
vaihtoehtoja. Kansainvilinen ldpimurto vaatii myos jonkinlaista mark-
kinan murrosta, disruptiivista ajattelua, silld tekemalld kilpailijoiden
kanssa samoja asioita, mutta vain hieman paremmin, ei johda siihen.

Vastuullisuuden merkitys yrityksen
rahoitettavuudessa kasvaa jatkuvasti.

PARAS TAE TULEVILLE RAHOITUKSILLE
ON VAHVA KASSAVIRTA

Pelkit nikemykset paremmasta tulevaisuudesta eivit riita rahoi-
tuskelpoisuuden merkiksi, taustat ja talousluvut on oltava kun-
nossa. Jos niin ei ole, rahoituksen saaminen on haasteellista mistdén
kanavasta jarkevddn hintaan. My6s vastuullisuuden merkitys yrityksen
rahoitettavuudessa kasvaa jatkuvasti. Tdméan osalta yritysten on syytd
pohtia omaan toimintaansa ja vastuullisuuteen liittyvid mahdollisuuksia
ja riskejd sekd huomioida ne liiketoimintasuunnitelmassaan tai -strate-
giassaan. Liséksi jo tehdyt ja tulevat ilmastotoimet kiinnostavat rahoit-
tajia yhd enemman.

Jos yritykselld on takanaan haasteellisia vuosia ja haetaan isompaa kas-
vuloikkaa tai suunnitellaan suurempaa investointia, tulee oman péa&-
oman ehtoista rahoitusta 16ytyd. Se voi sisdltid itseltd tai muilta sijoit-
tajilta saatua pddomaa.

Yhdysvaltain presidentti Donald Trumpin tullipddtokset ovat luoneet
epavarmuutta myos globaaleille rahoitusmarkkinoille. Parhaat kasvuyri-
tykset kuitenkin hy6tyvit my6s mahdollisuuksista ulkomaisten sijoit-
tajien pddomalle.

NINA LUOMANEN
pk-yrityksistd vastaava johtaja, Nordea
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Epaselvasta
maailmantilanteesta
huolimatta yritykset
uskovat tuloksensa
jopa 20-kertaistuvan

kolmessa vuodessa. Kovat
kasvutavoitteet vaativat
vahvaa riskinottokykya
ja rahoitusta.
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Tasmaosaamista
tiimeihin ja johtoon

Henkilostoon liittyvat kysymykset ovat jatkuvasti

kasvuyritysten agendalla. Henkiloston maara haastaa yrityksia,

mutta rekrytointitavoitteet ovat silti laskussa. Johtamisen
kehittaminen nahdaan tarkeana osana kasvua.



enkiloston riittdvyys tuottaa haasteita yli puolelle yri-

tyksistid. Henkilost6n osaaminen puolestaan taas haastaa

hiukan alle puolta yrityksistd. Mad4rd haastaa yrityksid vuo-
sitasolla osaamista enemméin, mutta molemmat ovat merkittévid kasvun
haasteita. (Liitteet: Taulukko 4)

Kasvun haaste 2021 2024 2025
Henkil6ston miari 58 % 55% 57 %
Henkil6ston osaaminen 49 % 49 % 45 %

KEHITTAMISKOHTEENA TIIMI

Yritysten kehittdmiskohteiden tdrkeysjdrjestyksessd osaaminen ja tii-
mi on sijalla neljd 1) myynnin ja markkinoinnin, 2) talouden ja kasvun
rahoituksen sekd 3) johtamisen ja strategian jilkeen.

(Liitteet: Taulukko 2)

Kun otetaan huomioon, etti tiimin osaaminen koetaan yrityksissi toi-
seksi tdrkeimmiksi kilpailueduksi, osaamisen ja tiimin kehittdmisen
prioriteetin voisi olettaa olevan korkeampi. Osaamiseen panostaminen
(koulutus) laski 2025 pohjalukemiin kolmen vuoden vertailussa.
(Liitteet: Taulukko 3)

Kehittdmiskohde 2023 2024 2025
Osaaminen ja tiimi (4. sija) 4,09 4,21 417
(+0,12) | (x 0,04)

(1 = tirkein, 9 = vihiten tirkei)

Kasvun toimenpiteet 2023 2024 2025
Osaamiseen panostaminen (koulutus) 47 % 53% 43 %
Henkil6resurssien lisidminen 65 % 67 % 62 %

Merkittdvin muutos yritysten kasvusuunnitelmissa liittyy niiden tule-
vaisuuden rekrytointitavoitteisiin. Yritysten keskim#érdinen rekry-
tointitarve on pienentynyt alle puoleen kahden vuoden takaisesta
tarpeesta. Kun vuonna 2023 yritykset arvioivat lisddvinsa henkilost6d
keskimidrin 36 hengelld seuraavien kolmen vuoden aikana, on vastaava
tavoite vuonna 2025 vain 14 henkil64.

Vaikka henkiléston midrén lisddminen on kasvun toimenpide yli 60
% yrityksistd, méadrilliset tavoitteet ovat laskeneet. Muutos voi viita-
ta siihen, ettd rekrytoinneissa haasteena ei ole niinkdén volyymi, vaan
oikeanlaisten ihmisten 16ytdminen.

Tiimin koon tavoite 2023 2024 2025
Keskimadriinen lisdystarve (hl5) ‘ 36 ‘ 17 (+ 19) ‘ 14 (v 3)
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JOHTAMINEN RATKAISEE KASVUN

Yritykset pitéivit johtamisen ja strategian kehittdmistd kasvun kan-
nalta merkitykselliseni. Teema on kolmanneksi tdrkein kehittdmis-
kohde myynnin ja markkinoinnin sekd talouden ja kasvun rahoituksen
jalkeen. (Liitteet: Taulukko 2)

Johtamisen kehittdminen on tirked osa kasvua, vaikka se ja henkildston
kouluttaminen kasvun toimenpiteeni on laskussa. Lihes puolet yrityk-
sistd pitdd johtamisen kehittdmistd yhtend kasvun toimenpiteista.
(Liitteet: Taulukko 3)

Kehittimiskohde 2023 2024 2025
Johtaminen ja strategia (3. sija) 3,85 3,70 3,64
(1 = tirkein, 9 = vihiten tirked) (+0,15) | (0,06)
Kasvun toimenpiteet 2023 2024 2025
Osaamiseen panostaminen (koulutus) | 47 % 53 % 43 %
HenkilGst6n osaaminen 48 % 52 % 47 %

Yrityksissd johtajien tdrkeimpind kasvua tukevina ominaisuuksina
pidetdin positiivista asennetta kasvuun, strategiaosaamista sekd kykyd
innostaa ja motivoida henkildstod. Samalla esimerkiksi teknologiaym-

madrrys ja vastuullisuusvaatimukset jadvit vihemmille huomiolle.
(Liitteet: Lisitiedot 1)
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Mita kasvu vaatii johtajalta?

—
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Positiivinen asenne kasvuun
Strategiaosaaminen

Henkilostéjohtaminen

Ymmérrys heikkouksista ja vahvuuksista
Muutoskyvykkyys

Uusien liiketoimintamahdollisuuksien ymmaértdminen
Kyky tehdd yhteistyotd sidosryhmien kanssa
Kyky innostaa

Riskinottokyky

Teknologiaymmarrys
Vastuullisuusvaatimukset

Yritykset kokevat kasvun johtamisen suurimmiksi haasteiksi

rahoituksen varmistamisen ja kasvun tiekartan luomisen.

Johtamisen suurimmat haasteet

—
=)
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Rahoituksen varmistaminen

Kasvun tiekartan luominen
Yrityskulttuurin luominen ja ylldpito
Tyon tuottavuus

Muuttuvat liiketoimintamallit
Henkiloston suoriutumisen varmistaminen
Kiristyvi kilpailu

Lisddntynyt tyon maira
Kansainvilistyminen

Metatyo

Regulaatio

Hallitustydskentely

Enemmist&ssd yrityksistd omistaja osallistuu sekd hallitusty6hon ettd
operatiiviseen toimintaan. Vastuu kasvusta on siis usein saman henki-
16n harteilla, eikd hallitus hyody ulkopuolisten asiantuntijoiden osaa-
misesta. Riippumattomat hallituksen jdsenet voisivat tuoda lisdarvoa
ja heilld saattaisi olla kokemusta yrityksen tavoittelemasta vaiheesta tai
markkinasta.

Riippumattomia hallituksen jisenid on vain murto-osassa yrityksié.
Samalla vain 26 % yrityksistd ollaan sitd mieltd, ettd hallituksessa on
riittdvisti oikeanlaista osaamista ohjaamaan yrityksen toimintaa. Luku
on laskenut vuodesta 2024 (31 %) ja 2023 (38 %).

Hallituskokoonpano 2023 2024 2025
Omistaja mukana hallituksessa 64,1% | 58,7% | 62,1 %
Riippumaton jisen mukana hallituksessa | 13,4 % | 16,1% | 14,3 %




Ihmiset ja
kasvun Kulttuuri




uomalaisilla pk-yrityksilld on tdrked rooli talouden dynamiikassa

ja tyollistdjind. Kasvu ei kuitenkaan tapahdu itsestddn. Pk-yri-

tysten kasvun esteet liittyvét erityisesti osaavan tyovoiman saa-
tavuuteen, kansainvilisen osaamisen puutteeseen ja kasvun kulttuurin
haurauteen. Suomessa on runsaasti pienié yrityksid, mutta liian
harva niistéd kasvaa keskisuureksi tai liihtee ulkomaille.

Monissa vertailussa tulee esille, kuinka naapurissamme Ruotsissa yri-
tykset ovat kasvuhakuisempia. Kyse voi olla paremmasta tulevaisuu-
denuskosta tai vahvemmasta itseluottamuksesta. Ruotsalaisilla yrityk-
silld on kdytossddn myos laajemmat rahoitusmarkkinat sekd pidemmét
perinteet kansainvélistymisestd, mikd madaltaa kynnystéd kasvuun ja
investointeihin. Muiden yritysten hyvit esimerkit ja menestys kirittévit
ja rohkaisevat parhaiten.

Se ei auta kovinkaan paljon, jos keskitymme kannustamaan suomalaisia
pienid ja keskisuuria olemaan rohkeampi. Tarkedmp#d on mitd itse yrit-
tdjdt ja perheyrittdjdt ajattelevat. Muu yhteiskunta voi ndyttidd konkreet-
tisen kannustamisensa parhaiten verotuksen kautta. Verojirjestelmin
pitdisi kannustaa kasvuun ja riskinottoon.

Kasvun tarkein yksittainen mahdollistaja
on osaava ja motivoitunut henkildsto.

Kasvun térkein yksittdinen mahdollistaja on osaava ja motivoitunut hen-
kilosto. Pk-yritykset jidvit usein osaajakilpailussa suuryritysten ja
julkisen sektorin varjoon. Miten téitd voidaan muuttaa? Pk-yritysten
tulee profiloitua houkuttelevina tyOopaikkoina, joissa osaaja voi vaikut-
taa, oppia ja kasvaa. Yksilon merkitys korostuu pienissd organisaatioissa,
miki voi olla vetovoimatekijé, jos se osataan viestid oikein. Kilpailu ei
tapahdu ainoastaan palkoilla, vaan merkitykselliselld tyolld ja osallista-
valla kulttuurilla.

Monelle suomalaiselle pk-yritykselle puutteellinen kielitaito ja vahii-
nen kokemus ulkomaisista markkinoista ovat olleet kansainvilistymisen
esteitd. Ndma haasteet ovat kuitenkin voitettavissa, jos tahtoa riittas.
Nopeasti kansainvilistyneet start-up -yritykset ovat niyttdneet suuntaa.
Ne ovat onnistuneet houkuttelemaan vaativia asiantuntijoita ja toimi-
neet aktiivisesti kansainvilisen tydvoiman puolestapuhujina Suomessa.
Viestid on my6s kuultu. Kansainvilisten asiantuntijoiden verotus on
alentumassa selvasti hallituksen puoliviliriihien padtdsten mukaan.

Pk-yritysten kasvu tarvitsee ennen kaikkea enemmén ihmisi, vahvem-
paa osaamista ja yhteiskuntaa, joka palkitsee rohkeudesta ja riskinotosta.
Kasvukulttuuri ei synny késkemalli eika julistamalla, vaan luomal-
la olosuhteet, joissa yrittiminen, kansainvilistyminen ja henkilos-
ton kehittiminen ovat aidosti houkuttelevia vaihtoehtoja.

RisTo MurTO
toimitusjohtaja, Keskindinen tyoelikevakuutusyhtio Varma
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Yritysten rekrytointitarpeet
ovat nopeassa laskussa, ja
vain alle puolet yrityksista
nakee osaamiseen
panostamisen tarkeana.
Samalla puutteet
osaamisessa kuitenkin
haastavat kasvua seka
tiimeissa etta hallituksissa.
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Mika on seuraava askel
liitketoiminnan kasvussa’

Pk-yritykset pyrkivat kasvamaan eri tavoin. Yleisin seuraava kasvun
askel on kansainvalistyminen, joka vaatii tuekseen teknologiaa ja
panostuksia muun muassa digitaaliseen myyntiin ja markkinointiin.



KANSAINVALISTYMINEN JA VIENTI

Kansainvilistyminen kasvun toimenpiteend on palannut vuoden 2023
tasolle 2024 tapahtuneen notkahduksen jidlkeen. Yli puolet yrityksistéd
(60 %) aikoo kansainvilistyé. (Liitteet: Taulukko 3)

Kasvun toimenpiteet 2023 2024 2025
Markkinointiin ja myyntiin

. 82 % 85% 85%
panostaminen

Uusien asiakkuuksien
.y 82 % 85 % 85%
hankkiminen

Toiminnan laajentaminen
. o 20 % 21% 21%
uusille toimialoille

Laajentuminen uusille
60 % 52% 60 %

markkinoille (kansainvilinen)

Enemmisto yrityksisté ilmoittaa markkina-alueensa olevan valta-
kunnallinen (40,8 %). Valtakunnallisesti toimivien yritysten méiré on
laskenut noin 5 % vuosivauhtia. Samalla Suomen ulkopuolisilla markki-
noilla (pl. Pohjoismaat) toimivien yritysten miéiri on kasvanut.

Paikallisesti toimivien yritysten osuus on kasvanut hieman vuodesta
2024. Kasvua voi selittdd usein paikallisesti toimivien mikroyritysten
(enintéin viisi henkildd tydllistdvien) médrd. Mikroyritysten mééré
vastaajista oli 34 % vuonna 2024 ja 54 % vuonna 2025.

Reilu kolmannes (32,3 %) pk-yrityksistd tekee kauppaa kansain-
vilisilld markkinoilla. Mi4rd on ollut nousujohteinen vuodesta 2023
alkaen. Markkina-alueista eniten osuuttaaan ovat kasvattaneet Euroop-
pa ja globaalit markkinat. Kansainvélistyminen linkittyy vahvasti voi-
makasta kasvua hakeviin yrityksiin. Niiden Suomen ulkopuoliset mark-
kina-alueet ovat keskiarvoja suuremmat.

Markkina-alue 2023 2024 2025

Paikallinen 22,0% | 256% | 269%
Voimakasta kasvua hakevat yritykset 17,5 %
Valtakunnallinen 50,2% | 455% | 40,8%
Voimakasta kasvua hakevat yritykset 41,4 %
Pohjoismaat 4,7 % 3,8% 2,9 %
Voimakasta kasvu hakevat yritykset 2,8%
Eurooppa 8,5% 9,5 % 12,7 %
Voimakasta kasvua hakevat yritykset 17,5 %
Globaali 145% | 155% | 167 %
Voimakasta kasvua hakevat yritykset 21,0 %
Yhteensi Suomen ulkopuolelle 277% | 28,8% | 32,3%




Noin puolet yrityksistd (49 %) on vientiyrityksid. Ne toimivat myGs
Suomen ulkopuolella tai niiden tuotteita/palveluja voi ostaa Suomen
rajojen ulkopuolelta. Vienti on lisééintynyt erityisesti Eurooppaan
ja Afrikkaan vuonna 2025. Suurimpia vientimaita/markkina-alueita
yrityksille vuonna 2025 olivat Eurooppa (38 %), USA ja Kanada (38 %),
muut Aasian maat (pl. Kiina) (24 %), Japani (21 %) ja Afrikka (21 %).
Suurin muutos vientimaiden vertailussa on odotettavasti Vendjdn vien-
nin osuudessa, joka putosi 60 %.

2023 2024 2025

Vientiyritysten osuus 50 % 48 % 49 %
Eurooppa 31% 31% 38 %
USA ja Kanada 30 % 40% 24 %
Kiina 14 % 15% 17 9%
Japani 19 % 19 % 21%
Australia/Uusi-Seelanti 19 % 25% 19 %
Intia 14 % 16 % 17 %
Lahi-Ttd 16 % 19 % 18 %
Eteld-Amerikka 14 % 16 % 18 %
Afrikka 13 % 14 % 21%
Venijd 5% 5% 2%




Kansainvalinen kauppa vs. vienti

Huolimatta siitd, ettd vain reilu kolmasosa pitdd markkina-alueena
kansainvilisid markkinoita (32,3 %), yli puolet ilmoittaa, ettd heilld
on vientid (49 %). Ristiriita selittyy Kasvuyritysanalyysin kysymysten
asettelulla.

Kasvuyritysanalyysissd yrityksen markkina-aluetta on selvitetty kysy-
mykselld: Miki on yrityksen markkina-alue eli missd teette talld hetkelli
kauppaa? Vientimaihin liittyvd kysymys on ollut: Missd maissa yritys
toimii tai sen tuotteita/palveluja voi ostaa? Jalkimmiisessd monivalinta-
kysymyksessd yksi vaihtoehto on “Ei vientid/ei ajankohtaista meille”.

Vastauksiin voi vaikuttaa my0s yritysten oma kokemus, esimerkiksi yri-
tys voi kokea markkina-alueeksi vain Suomen, vaikka yrityksen tuotteita
voi ostaa toisen yrityksen kautta kansainvélisiltd markkinoilta tai verk-
kokaupan kautta Suomen rajojen ulkopuolelle.

DIGITAALINEN KEHITYS JA TEKNOLOGIA

Monet yritykset mainitsevat kasvusuunnitelmissaan liiketoiminnan
digitalisoinnin ja/tai uuden teknologian, kuten tekodlyn, hyddyntdmi-
seen. Suunnitelmat voivat yrityksesti riippuen tarkoittaa esimerkiksi
verkkokaupan kehittdmistd, toiminnanohjausjdrjestelmien kédyttonot-
toa tai digitaalisten palveluiden tarjoamista.

Digitaalisen kehitys yritysten kasvua tukevana kehittdmiskohtee-
na on kuitenkin alhainen. Sen vihdinen painoarvo herittdd vakavia
kysymyksid yritysten pitkdn aikavilin kilpailukyvysti digitalisoituvassa
maailmassa. (Liitteet: Taulukko 2)

Kehittimiskohde 2023 2024 2025
Digitaalinen kehitys (5. sija) 5,64 5,67 5,55
(1 = tiirkein, 9 = viihiten tirkeii) (+0,03) | (10,12

Teknologia kasvun haasteena on vihentynyt merkittivilla maaril-
14 yrityksid. (Liitteet: Taulukko 4) Samalla uusien teknologioiden kéyt-
todnotto kasvun toimenpiteend notkahtanut, vaikka esimerkiksi uusiin
teknologioihin laskettava tekodly on yrityksille merkityksellistd ja se
mainitaan useissa yhteyksissd muun muassa asiakaskokemuksen paran-
tamisessa (tekodlypohjaiset ratkaisut), markkinoinnin tehostamisessa
ja tuotteiden kehittdmisessi.

Kasvun haaste 2021-2022 2023 2024 2025

Teknologia 32% - 33% 24 %
Kasvun toimenpiteet 2023 2024 2025
Uusien teknologioiden kiyttoénotto 39 % 42 % 36 %







Teknologian vahainen
rooli yritysten kasvussa
herattaa kysymyksia pitkan
aikavalin Kilpailukyvysta.
Esimerkiksi tekoalyn kiivas
kehitys ei nouse merkittavasti
esiin kasvutoimenpiteissa
tai -haasteissa.
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Taulukko 1: Yritykset 2021-2025 (1807 yritysta)

Tyontekijoitd

Litkevaihto
<0,2 M€

0,2 - 0,99 M€

1-1,99 M€
2-4,99 M€
>5 M€

Perustamisvuosi
<1990

1990 - 1999
12000 - 2009
12010 - 2019
2020 <

lkm

%

Maakunta
Uusimaa
‘Keski-Suomi
Pirkanmaa
Varsinais-Suomi
Pohjois-Pohjanmaa
Etel'ai—Pohjanmaa
7Pohjois—Savo
‘Kainuu
Paijit-Hime
7Lappi
7Pohjois—Karjala
7 Pohjanmaa
'Kanta-Hime
7 Kymenlaakso
Eteli-Savo

: Keski-Pohjanmaa

Eteld-Karjala
Satakunta

Kasvutahto

Maltillista kasvua
Voimakasta kasvua

e R S S e e S SN SR SRR, BEY, BN NN BN IENo)

lkm %
502 28
1239 69




Taulukko 2: Yritysten kehittamiskohteet
tarkeysjarjestyksessa (2023-2025) (1
= tarkein, 9 = vahiten tarkea)

Kehittimiskohteet | sparraustarpeet 2023 2024 2025
Myynti ja markkinointi 2,8 2,77 | 247
Talous ja kasvun rahoitus 31 33¢ | 35¢
Johtaminen ja strategia 3,9 3,71 | 3,61
Osaaminen ja tiimi 4,1 424 | 42

Digitaalinen kehitys 5,6 5,7 ¢ 561
Kansainvilistyminen 5,9 6,0 v 57
Riskienhallinta ja sopimukset 6,4 6,5v | 6,6
Hyvinvointi ja suorituskyky 6,5 6,0 7 6,7 v
Tuotanto ja logistiikka 6,8 7,0 6,9 v

Taulukko 3:

Yritysten kasvun toimenpiteet (2025) »
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Kasvun toimenpiteet 2023 2024 2025
Uusien asiakkuuksien hankkiminen 82% | 85% | 84%
Markkinointiin ja myyntiin panostaminen 82% | 85% | 84%
Uusien k iden etsiminen

usjlen umppanei : 2% | 71% | 76%
kotimaasta / ulkomailta
Henkil6resurssin lisddminen 65% | 67% | 62%

ien tuotteiden ja palveluid

Uusien tuo : eiden ja palveluiden 61% | 61% | 63%
lanseeraaminen
Laajentumi usille markkinoille

aajentiminet tis 60% | 52% | 60%
(= kansainvilistyminen)
Kehittdmishanke / kehitystyo 48% | 51% | 47%
Johtamisen kehittdminen 48% | 52% | 47%
Hyvit referenssit 47% | 48% | 37%
Henkil6ston osaamiseen panostaminen 47% | 53% | 43%
Aineelliset investoinnit 449% | 40% | 37%
Uusien toimintamallien kdyttoénotto 43% | 46% | 37%
Uusien teknologioiden kdyttodnotto 39% | 42% | 36%
Tuotantopros.essm kehlttamme.n / 34% | 33% | 31%
tuotannon ohjauksen tehostaminen
Yrityksen omistajapohjan laajentaminen 31% | 28% | 28%
Sopimustekniikan parantaminen 24% | 28% | 22%
Toimi lagi .

on'mnnén .aa]e.ntammen 20% | 21% | 26%
uusille toimialoille
Franchising 10% | 7% 8%
Hintajousto 10% | 8% 7%
Yritysostot (yrityksen k

ritysostot (yrityksen kasvun 2% | 12% | 10%

edellyttdd yrityskauppaa




Taulukko 4: Yritysten kasvun haasteet
tarkeysjarjestyksessa 2025

Investoinnit ja rahoitus

Henkiloston méadrid

Henkiloston osaaminen

Teknologia

Lainsdddanto

Tilat

Laitteet

N N~ WD

Raaka-aineiden saatavuus

Lisatiedot 1

Kasvu Openin “Mitd kasvu vaatii johtajalta?” -kyselylld selvitettiin
millainen on yritysten johtamisen nykytila, millaisia asioita johtajat
itsessdin arvostavat ja millaisia haasteita he kasvun johtamisen saralla
kokevat. Kysely tehtiin digitaalisesti touko-kesdkuussa 2024. Kyselyn
vastaajat (n = 109) edustavat kasvutahtoisia suomalaisia pk-yrityksi,
jotka osallistuvat Kasvu Openin Kasvupolku-sparrausohjelmaan vuonna

2024. Kyselyssd yrityksid ja johtamista késitellddn anonyymisti yrityksen
litkevaihdon ja kokoluokan mukaan. Kyselyssd kisiteltdvd aineisto kattaa
yrityksid eri toimialoilta, joista suurimmat ovat teollisuus- ja ICT-ala.




Kyseenal
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Suomalaisilla pk-yrityksilla on vaikuttavaa sinnikkyytta ja eteenpiin kat-
sovaa asennetta. Tahtotila kasvaa on olemassa, ja yritykset uurastavat kasvun
eteen. Ne tunnistavat, etta tehokas digitaalinen myynti ja markkinointi, riittava
rahoitus ja oikeanlainen osaaminen ovat polku kasvuun.

Kehittamissuunnitelmat luovivat kuitenkin haasteiden verkossa. Rahoituksen
hankkiminen on monen yrityksen suurin kompastuskivi, ja kilpailu osaavasta
tydvoimasta kiristyy jatkuvasti. Samalla kansainvalistyminen houkuttelee, mutta
uuden markkinan valloitus vaatii mittavia myynnin ja markkinoinnin resursseja.

KASVU OPEN.



	Kasvutahdosta kasvun tukemiseen
	Aineisto
	Tiivistelmä
	Digistä vauhtia myyntiin ja markkinointiin
	Kasvu vaatii digitaalista myyntiä ja markkinointia
	Rahoitusta tulevalle kasvulle

	Pääsy pääomaan ratkaisee menestyksen
	Täsmäosaamista tiimeihin ja johtoon

	Ihmiset ja kasvun kulttuuri
	Mikä on seuraava askel liiketoiminnan kasvussa?
	Liitteet



