MIA

KKy
KASVUSTA







Nakymia pk-yritysten kasvusta

2/2025

Niikymd pk-yritysten kasvusta, syksy 2025
Toimittanut Anna-Kaisa Talvitie, Mikko Sammasmaa & Leena Rdisinen
Graafinen suunnittelu ja kuvat: Matias Ulfves
© Kasvu Open 2025






Sisallys

Aineisto. . .. ...
Tiivistelma .. ... ...

Alkusanat: Jaana Seppala. . ................

Myynti ja markkinointi ........... ... ... ..

Reino Merildinen:
Yritykset tarvitsevat myyntia ja
markkinointia tukevia TKl-ratkaisuja. .. ...........

TKI- tutkimus, kehittamis-
ja innovaatiotoiminta ....................

Miikka Liimatainen:
Tutkimus- ja tuotekehitystuet katalysoivat
yritysten kasvua ja kansainvalistymista. . ........ ..

Johtaminen ja hallitustyo. ................

Julianna Borsos:
Rohkea ja kasvollinen omistajuus kasvun tukijana. .

30



Alnelsto

Nikymid pk-yritysten kasvusta perustuu suomalaisten pk-yritysten
antamiin tietoihin vuonna 2025*. Kaikki tiedot on keritty digitaalisesti
Howspace-ty0skentelyalustan ja Pulssi-kasvuyritysanalyysi -digityoka-
lun avulla. Pulssi kartoittaa yrityksen nykytilaa ja kasvusuunnitelmia
seuraavan kolmen vuoden ajalle, ja on avoin kaikille yrityksille liike-
toiminnan kehityksen tueksi. Kaikki vastaukset ovat yritysten omia
arvioita.

Lisdksi yritysten nykytilan ja tulevien kasvutoimenpiteiden kuvaamiseen
on hyddynnetty asiantuntijoiden kehitysideoita sekd yritysten palaute-
kyselyn tuloksia.

Luvussa ”Johtaminen ja hallitustyd” hyddynnetéén liséksi Kasvu Openin
kyselyd “Mitd kasvu vaatii johtajalta?”. Vuonna 2025 kyselyyn vastasi 121
padttdjdd 109 yrityksestd.

Yritysten antamia tietoja ei koskaan kiytetd yksittdisen yrityksen
tunnistamiseen.

Yritykset 2025

Tyontekijoitd Ikm % Maakunta lkm %
<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
Litkevaihto lkm % Lappi 6 2
<0,2 M€ 129 |51 Kymenlaakso 6 2
0,2 - 0,99 M€ 46 |18 Pohjois-Karjala 5 2
1-199 M€ 34 |13 Kanta-Hime 5 2
2 -4,99 M€ 33 |13 Pijjit-Hédme 4 2
>5M¢ 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

* Taulukossa sivulla 11 vertaillaan vuoden 2025 tietoja vuosien 2023-2024 tietothin.









Tivistelma

MYYNTI JA MARKKINOINTI ovat pk-yritysten tdrkein, mutta samal-
la haastavin kehityskohde. Vaikka yli 80 % yrityksistd aikoo panostaa
niihin, suunnitelmallisuus ja resurssit ovat puutteellisia. Brindin mer-
kitys ymmaérretdin, mutta vain viidennekselld on selked markkinointi-
suunnitelma. Asiakkaat ovat tyytyviisid olemassa oleviin palveluihin,
mutta uusasiakashankinta takkuaa — lahes puolelta puuttuu riittévia
myyntiresursseja ja kolmannekselta osaamista.

TUTKIMUS-, KEHITYS- JA INNOVAATIOTOIMINTA (TKI) keskit-
tyy uusien tuotteiden ja palveluiden lanseeraukseen, mutta toiminnan
ja prosessien uudistaminen jdd vihemmille huomiolle. Yrityksilld on
vahva innovaatiokyky ja halu kehittd4. Ideoiden kaupallistaminen ja
markkinoille vieminen ovat suurimmat pullonkaulat.

JOHTAMINEN JA STRATEGIA n#hdéén kasvun avaintekijéind. Joh-
to ja omistajat ovat sitoutuneita kasvuun, uudistumiseen ja riskinot-
toon. Suurimmaksi haasteeksi on noussut kasvustrategian luominen
ja sen toimeenpano. Strategian merkitys on jopa ohittanut rahoituksen
varmistamisen. Vaikka kasvutahto on vahva, selkeiden ja mitattavien
tavoitteiden asettaminen sekd niiden viestiminen on monella yrityk-
selld vield puutteellista.

KASVUA haetaan ensisijaisesti myyntid ja markkinointia kehittden
sekd uusia markkinoita ja asiakkuuksia etsien. My6s kumppanuudet
ja tuotekehitys ndhddén tirkeind kasvun kannalta. Konkreettiset teot,
kuten tyovoiman rekrytoiminen myyntiin ja asiakastukeen, kansain-
vilistymisen edistdminen ja yhteisty0 oppilaitosten kanssa, ovat my0s
yritysten agendalla. Rahoituksen hakeminen ja hallitustyon kehitté-
minen tukevat nditd tavoitteita.






Alkusanat

asvutahtoisten pk-yritysten merkitys Suomen taloudelle ja

hyvinvoinnille on murskaavan suuri. Yritykset ovat tdrkeim-

pid innovaatioiden ldhteitd, tydpaikkojen luojia ja elinvoiman
edistijid. Siksi, koko Suomen tulevaisuuden nikdkulmasta, on tirkedd
ymmartdd kasvuyrityskentédn todellinen kasvukyky ja kasvun suurim-
mat esteet.

Nikymiid pk-yritysten kasvusta antaa tuoreen ja tarkan tilanneku-
van suoraan kentiltd, yritysten itse sanoittamana. Julkaisu paljas-
taa, ettd suomalaiset pk-yritykset ovat tdynni potentiaalia, ja innostus
uusien tuotteiden ja palveluiden kehittdmiseen on vahva. Yrityksissd on
selked tahtotila uudistua ja investoida.

Kun kasvu yskii, se ei yleensd kaadu ideoiden puutteeseen, vaan sii-
hen, miten ideat onnistutaan viem#ddn markkinoille ja muuttamaan
tulokseksi.

MYYNTI JA MARKKINOINTI OVAT TKI-TYOTA

Kasvu Openin data kertoo, ettd markkinoinnin suunnitelmallisuus,
innovaatioiden kaupallistaminen ja myyntityon resurssit haastavat yri-
tyksid. Kaupallistaminen ja markkinoille pddsy on usein kriittinen vaihe,
johon hyvd alkuvauhti tysséd.

Samaan aikaan kdydédén vilkasta keskustelua tutkimus-, kehitys- ja inno-
vaatiotoiminnasta (TKI). Usein TKI-termin alle niputetaan vain uusim-
mat teknologiset ldpimurrot ja innovaatiot, jolloin sen todellinen laajuus
yritysten arjessa saattaa jaddd pimentoon.

TKI on kuitenkin enemmain kuin innovaatioita ja tutkimusta. Se
on jatkuvaa kehitysty6td kaikilla yrityksen osa-alueilla, oli kyse sitten
prosessien tehostamisesta, osaamisen syventdmisestd tai uusien mark-
kinoiden avaamisesta. Myynnin ja markkinoinnin kehittiminen on
elintdrked osa tétd tyotd - silti se ei ole rahoituskelpoista perinteisissi
TKI-ohjelmissa.

Ristiriita on raaka: kasvua tukevaa kehitystyoté perdinkuulute-
taan, mutta sité ei rahoiteta.

Julkisen tuen kohdentamisessa on selvisti tarkastelun paikka. Kasvu-
yritysten tilanteet vaihtelevat, ja niité pitdd 1dhesty4 yksilollisesti. Siksi
TKI-rahoituksen tulisi tukea yritysten itsensd nimedmid, konkreettisia
kehittdmiskohteita, olipa kyseessd innovatiivinen oppilaitosyhteistyd tai
yrityksen oman markkinointiosaamisen kehittdminen.

Kasvu puolestaan on lopulta kdytdnnon tekoja, ja tehtdvimme on var-
mistaa, ettd yritykset voivat ohjata kaiken energiansa oman liiketoimin-
tansa todellisten pullonkaulojen ratkomiseen.

JAANA SEPPALA
toimitusjohtaja, Kasvu Open
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Myynti ja markkinointi

Yritykset pitavat myyntia ja markkinointia tarkeina
kehittamiskohteina, mutta kaytannon toteutus
viestinnan, kanavien, suunnitelmallisuuden ja

uusasiakashankinnan osalta kaipaa viela sparrausta.



yynti ja markkinointi ovat yritysten tdrkein kehittdmis-

kohde, jonka painoarvo on kasvussa. Yritykset ilmoittavat

suunnittelevansa panostuksia molempiin - yli 80 % yrityk-
sistd mainitsee myynnin ja markkinoinnin kasvusuunnitelmissaan.

Kehittdmiskohteet | sparraustarpeet 2023 2024 2025
Myynti ja markkinointi 2,8 2,7 1 24
Talous ja kasvun rahoitus 3,1 334 | 354
Johtaminen ja strategia 39 37 | 367
Osaaminen ja tiimi 4,1 424 4,2

Digitaalinen kehitys 5,6 574 5,61
Kansainvilistyminen 5,9 6,0 v 57
Riskienhallinta ja sopimukset 6,4 6,5v | 66
Hyvinvointi ja suorituskyky 6,5 6,01t | 6,74
Tuotanto ja logistiikka 6,8 704 | 691

Ristiriitaista on, ettd teema tunnistetaan keskeiseksi ja siihen halu-
taan panostaa, mutta kdytdnnon tasolla viestintd, kanavat, suunnitel-
mallisuus, myyntiresurssit ja osaaminen ovat puutteellisia.

Brandin merkitys ymmarretaan, kaytannén tekeminen laahaa

Yritykset haluavat kirkastaa kilpailuetua ja rakentaa brindii, joka erot-
tuu kansainvilisessd kilpailussa. Arvolupausten teemat — kestévyys,
asiakasldhtdisyys, tehokkuus, innovatiivisuus - ovat kunnianhimoisia
ja hyvin ajan hengessd. Noin puolella yrityksistd arvolupaus ja bréndi on

selked. Brindi erottuu kilpailijoista, ja yhtd moni on onnistunut viesti-
méiin asiakkailleen arvolupauksen.

Sen sijaan viestinnin tehokkuus, oikeiden markkinointikanavien hy6-
dyntdminen ja suunnitelmallisuus ja&vit pahasti jdlkeen. Vain noin joka
viidennelld yritykselld nimi osa-alueet ovat kunnossa. Erityisen huo-
lestuttavaa on, ettd yli kolmannes yrityksisti kertoo toimivansa
tdysin ilman markkinointisuunnitelmaa.

Yritysten laajat ”osittain”™vastaukset viestivét siitd, ettd markkinointia
on kylld mietitty, mutta se jdd usein puolitiehen. Yrityksissd on siis eri-
tyinen tarve kehittdd kdytdnnon markkinoinnin suunnittelua ja toteu-
tusta: selked viestintdsuunnitelma, oikeat kanavavalinnat seki tulosten
systemaattinen seuranta ovat monella vield tekematti.

Meilli on selked brindi ja se evottuu muista kilpailijoista

kylld = 55,3% osittain = 36,6%

Viestimme on tehokasta valitsemillemme asiakasryhmille
kylld = 21,1% osittain = 60,6% ei=18,3%

51= 8,2%

Olemme loytineet markkinointikanavat, joista
tavoitamme asiakasryhmdimme

kylld = 22,6% osittain = 63%

Meilli on markkinoinnissa suunnitelma, jonka toteutumista valvomme
kylld = 18,3% osittain = 46,6% ei=35,1%

ei = 14,4%

Meilli on selkedisti kommunikoitu lupaus tuottaa lisiarvoa
valitsemillemme asiakkaille (= arvolupaus)

kylld = 52,4% osittain = 33,2%

ei = 14,4%

—
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ASIAKKAAT OVAT TYYTYVAISIA, MUTTA
UUSASIAKASHANKINTA TAKKUILEE

Yritysten kasvun toimenpiteiden kiirkijoukossa on vuodesta toiseen
uusien asiakkuuksien hankkiminen.

Téssd yritykset eivit valitettavasti saavuta tavoitteitaan. Vain alle 30 %
yrityksistd saavuttaa asetetut myyntitavoitteet, ja resursseja sekd osaa-
mista on riittdvésti myyntiin vain harvoilla. Vain noin joka kymmenes
kokee, ettd niitd on riittdvésti, kun taas ldhes puolet ilmoittaa, ettei
resursseja ole, ja joka kolmas sanoo, ettei osaamistakaan ole tarpeeksi.

Lisdksi jopa 40 % yrityksistd kertoo tuntevansa potentiaaliset asiak-
kaansa vain osittain, mikd vaikeuttaa myyntiresurssien kohdentamista
entisestddn.

Resursseja ja osaamista ei yksinkertaisesti ole riittédvisti, ja yri-
tyksissd on selked tarve vahvistaa uusasiakashankinnan resursseja ja
osaamista. Tukea tarvitaan, silld pienissd yrityksissd myyntiin palkat-
tu lisdhenkilo ei yleensd tuo tulosta heti — myyntid alkaa syntyd vasta
kuukausien viiveelld. Tima4 tekee lisdresurssien hankkimisesta hankalaa
omin voimin.

Hyvi uutinen on asiakkaiden tyytyviisyys, josta kertoo hyvi asia-
kaspito. Lihes kaikki (87 %) kertovat asiakkaiden olevan tyytyviisig,
ja neljd viidestd (80 %) saa asiakkaat ostamaan uudelleen. Olemassa
olevien asiakkuuksien hoito on siis hyvilla tasolla.
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Saavutamme padsddntoisesti myynnille asetetut tavoitteet

kylld = 26,7% ei=22,6%

osittain = 50,1%

Asiakkaat ovat tyytyvdisid tuotteisiin/palveluihin
kylld = 87,1%

osittain = 127 ENVEPA

Asiakkaat ostavat mielelliiéin uudelleen (= asiakasuskollisuus)
kylli = 79,7%

[ehjiamain = 19,3% ei = Q9%

ei= 2,3

Tieddmme ketkd ovat potentiaalisimman asiakkaamme
kylld = 58,1%

osittain = 39,6%

Meilld on riittivisti resursseja myynnissd
ISIERRERD:  osittain = 40,1% ei=46,6%

Meilli on riittivisti osaamista tehokkaan myynnin tekemiseksi

IQUIEEREVL  osittain = 49,3%

ei =35,5%
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Yritykset tarvitsevat myyntia ja
markkinointia tukevia TKl-ratkaisuja

asvuyritys ei kasva ilman markkinointia, jonka tehtivi ei ole

mainostaa, vaan tehdéd ostamisesta helpompaa. Jokaisen kas-

vua tavoittelevan yrityksen ty&ntekijdn tulisi voida katsoa pei-
liin ja todeta: meiddn tarjoamamme ratkaisu todella helpottaa asiakkaan
eldmédi niin paljon, ettd hinen kannattaa valita meidt.

Silti lilan usein potentiaaliset asiakkaat eivit pdidy ostamaan.

Kasvuyritykset tiedostavat tarpeen kehittdd myyntid ja markkinointia,
mutta torméavit lilan usein ja nopeasti resurssipulaan. Vaikka Suomes-
sa kadytetdin satoja miljoonia TKI-panostuksiin, euroakaan niistd
ei kiytetd myynnin ja markkinoinnin kehittimiseen - vaikka juuri
nidmi ratkaisevat, tuleeko tutkimuksesta liiketoimintaa.

Siksi myynnin ja markkinoinnin kehittdminen tulisi ndhd4 osana kansal-
lista kilpailukykyd. Tarvitsemme ohjelmia, rahoitusmalleja ja asen-
nemuutosta, jotka tekevit kaupallisen osaamisen kasvattamisesta
yhtd luonnollista kuin tuotekehitykseen investoimisesta.

Yrityksiltd tarvitsemme ostoprosessin optimointia. Segmentointi, ide-

aalit asiakasprofiilit ja mainosalustojen kohdennus saattavat luoda illuu-
sion tarkkuudesta, mutta johtavat kalliisiin hukkakontakteihin. N#issd
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ohilyonneissd kyse ei ole markkinoijan kyvyttomyydestd mainostaa.
Kyse on ostoprosessin vuodoista. Niiden paikkaaminen tekee markki-
noinnista kiinnostavaa - ja kasvun kannalta ratkaisevaa.

Optimoitu ostoprosessi edellyttdd, ettd yritys tuntee asiakkaansa. Ei
tilastoina, vaan ihmisind, tydrooleina ja organisaatioina. Mikd motivoi
heitd? Mika hidastaa heitd? Ndiden motivaatiotekijoiden ja kitkojen hal-
litseminen on kasvuyrityksen menestyksen ehto. Ilman asiakasymmar-
rystd markkinointi ji4 pintapuoliseksi ja myynti sattumanvaraiseksi.

Tétd kaikkea “ostofunnelin” optimointia voidaan tehdi vain, jos kutakin
vaihetta mitataan riittdvilld tarkkuudella. Mittarit kertovat missi vuo-
toja tapahtuu - ja tarjoavat mahdollisuuden korjata ne.

Kasvu syntyy vasta silloin, kun asiakkaan on helpompi ostaa kuin olla
ostamatta. Se on markkinoinnin perimméiinen tehtédvi.

REINO MERILAINEN
Vantaan aluejohtaja, Helsingin kauppakamari



OSTOPROSESSIN 5 KRIITTISTA VAIHETTA

Huomio: Misséd kanavissa potentiaalinen asiakas
voi kuulla meistd? Tavoitammeko riittdvin médarin
oikeanlaisia ihmisid tavalla, joka todella herdttdd
heiddn kiinnostuksensa?

Tutustuminen: Onko ratkaisuumme perehtyminen
helppoa ja omatoimista? Onko polku ensikontaktista
vakuuttumiseen ja kokeiluun selked, ilman kitkaa
ostajan puolella?

Ensimmaiinen osto: Onko ensipditds sopivan pieni
ja vaiheistettu, jotta vakuuttunut asiakas uskaltaa
tarttua siithen?

Tyytyviisyys: Varmistammeko, ettd ensikaupan
tehnyt asiakas on tyytyvdinen niin, ettd hin tekisi
saman paitoksen uudelleen? Onko jatko-osto
vaivatonta ja kannustettua?

Suosittelu: Muuttuuko asiakas suosittelijaksi?
Voimmeko vahvistaa suositteluhalukkuutta
esimerkiksi pelillistdmalld ja palkitsemalla?
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Vaikka nykyiset asiakkaat
ovat poikkeuksellisen
tyytyvaisia, kasvu tyssaa
usein uusasiakashankinnan
haasteisiin, kuten resurssien
ja suunnitelmallisuuden
puutteeseen.
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TKI- tutkimus, kehittamais-
Ja Innovaatiotoiminta

Kasvu perustuu usein uusien tuotteiden ja palveluiden kehittamiseen.
Yrityksissa on innovointikykya, mutta innovaatioiden
kaupallistaminen kohtaa haasteita.



KASVU EDELLYTTAA TUTKIMUS-
JA KEHITYSTYOTA

Kasvun toimenpiteiden nikokulmasta pk-yritykset keskittyvit sel-
visti useimmiten uusien tuotteiden ja palveluiden lanseeraukseen
(62,3 %) seki erilaisiin kehittimishankkeisiin (48,4 %). Sen sijaan vain
reilu kolmasosa yrityksistd nékee kasvun rakentuvan uusien toiminta-
mallien, teknologioiden tai tuotannon kehittdmisen kautta.

T4mad viittaa siihen, ettd toiminnan uudistaminen ei ole kasvuyritysten
agendalla kovin vahvasti - ehki resurssien rajallisuus rajoittaa saman-
aikaista arkisen liiketoiminnan ylldpitoa ja uudistumista.

Kasvu edellyttaa

e Uusien toimintamallien kdyttéonotto 37,2 %

e Uusien teknologioiden kéyttdonotto 36,8 %

e Uusien tuotteiden ja palveluiden lanseeraaminen 62,3 %

e Kehittimishanke/kehitystyt 48,4 %

e Tuotantoprosessien kehittiminen/tuotannon ohjauksen
tehostaminen 34,5 %

Kasvun tueksi tarvitaan kuitenkin monipuolista TKI-toimintaa.
Pelkkd uusien tuotteiden lanseeraus ei riitd, vaan yrityksen on kyettiva
yhdistdma&&n tuotekehitys, teknologian hyddyntédminen, toimintamallien
uudistaminen ja prosessien kehittdminen.

Kehittdmishankkeet ja uudet innovaatiot on linkitettdvi tuotannon ja
markkinoiden tarpeisiin, jotta kasvu on kestdvd ja kilpailukykyinen. Toi-

sin sanoen pk-yritysten kasvustrategia edellyttédd integraatiota, jossa
resurssien kohdentaminen tukee sekd markkinoille/asiakkaille tuotet-
tavia innovaatioita ettd toimintojen tehostamista ja uudistumista.

TUOTEKEHITYS JA TUTKIMUS OVAT
YRITYSTEN SUURIMMAT KULUERAT

Yritysten keskiméddrdinen liikevaihto on 1,7 miljoonaa euroa ja niiden
kulujakaumasta TKI-toimenpiteisiin liittyviksi voidaan laskea mark-
kinointiin, myyntiin, tuotekehitykseen ja tutkimukseen sekd ICT:hen
liittyvit kulut.

Néistd eniten yritykset kiyttdvét rahaa tuotekehitykseen ja tutkimuk-
seen: keskiméirin 77 236 euroa vuodessa, miki vastaa 4,8 % liikevaih-
dosta. Panostus kohdentuu oletettavasti pddosin uusien tuotteiden ja
palveluiden kehittdmiseen tai muihin kehittdmishankkeisiin**. Markki-
nointi- ja myyntikulut ovat hyvin samaa suuruusluokkaa, noin 56-57 000
euroa (3,5-3,6 % liikevaihdosta).

Yritysten kulujakauma

Markkinointikulut KA= 56 809 e, verrattuna KA liikevaihtoon 3,5%

Tuotekehitys&tutkimus KA = 77236 e, verrattuna KA liikevaihtoon 4,8%

Myyntikulut KA= 57 166 e, verrattuna KA liikevaihtoon 3,6 %

ICT kulut KA=29 929 e, verrattuna KA liikevaihtoon 1,9%



On kuitenkin huomioitava, ettd ylld mainittuihin lukuihin ei sisilly yri-
tysten henkilostokulut. Yritysten henkildstokulut on kysytty erikseen,
ja niiden osuus on keskim#érin 502 748 €, eli 29,6 % yritysten keskimaa-
rdisestd liikevaihdosta.

Ottaen huomioon, ettd vain noin puolet yrityksistd toimii kansainvéli-
silld markkinoilla, panostukset myyntiin ja markkinointiin vaikuttavat
kohtuullisilta. Kansainvilistd myyntity6td tekevien yritysten kustannuk-
set sen sijaan nousevat merkittévasti: niiden keskimaardiset myyntikulut
ovat 154 679 €, eli 6,7 % liikevaihdosta.

ICT-kulujen keskiarvo on matala, 29 929 € vuodessa (1,9 % liikevaih-
dosta), mik voi olla hieman huolestuttavaa digitaalisen valmiuden kan-
nalta. Luku siséltd4 ilmeisesti vain jidrjestelmiin ja lisensseihin liittyvid
kuluja, eiki laitteita, jotka on kirjattu erikseen. Tdmd viittaa siihen, ettd
pk-yrityksissé kdytettdvissid olevien jirjestelmien méddrd on rajallinen,
miki voi asettaa haasteita digitalisaation ja kasvun tueksi tarvittavien
teknologiaratkaisujen hyédyntédmiselle.

On hyvd my6s huomioida, ettd keskiarvot voivat peittdd yksittdisten
yritysten vaihtelua ja erilaisia laskentatapoja, joten tarkastelu on suun-
taa-antava, ei absoluuttinen vertailu.

INNOVAATIOKYVYKKYYS

Yritysten innovaatiokyvykkyyksien tarkastelu kertoo, ettd yrityksilld on
tdhédn osin hyvit valmiudet: ldhes puolet yrityksistd sanoo omaavansa
uusia innovaatioita ldhiaikoina lanseerattavaksi ja yli puolet uskoo pys-
tyvénsd rakentamaan niistd kannattavaa liiketoimintaa.
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Innovaatiotoiminnassa on vahva pohja (kannustetaan, kehitet#in,
parannetaan), mutta kaupallistaminen ja verkostot ovat pullonkauloja.
Kasvu ei siis kaadu ideoiden puutteeseen, vaan siihen, miten ideat
viedddn markkinoille, resursoidaan ja muutetaan tulokseksi.

Haasteena innovaatioissa on my®ds se, ettd reilusti yli puolella yrityksisté
uudet ratkaisut vaatisivat mittaviakin muutoksia sekd tuotantoon etti
osaamiseen.

Ylldttavad selvityksessd on, ettd vain puolessa yrityksid uudet innovaa-
tiot tekevdt toiminnasta vastuullisempaa ja kestdvimpédd. Onko tulkit-
tavissa, ettei vastuullisuu ole innovaatioiden ensisijainen tavoite vaan
tulee ns. sivutuotteena?

Meilld kannustetaan kaikkia innovaatiotoimintaan

[PBlitain = 50,1%  eilcPl

kylld = 75,1%

Meilli on kyvykkyyttd rakentaa innovaatioista kannattavaa litketoim.
kylld = 52,7% osittain = 41,6% 51 =22,

Meilli on uusia innovaatioita, jotka lanseerataan lihiaikoina
kylld = 46,8% ei =27,8%

osittain = 25,4%

Meilli on kanavat ja verkostot tuoda uusia innovaatioita markkinoille

kylld = 35,1% osittain = 46,8% ei=18,1%

Uusilla ratkaisuilla vahvistetaan nykyistd toimintaamme
kylld = 69,3% osittain = 22,9%

Uud. innovaatiot tekeviit toiminnasta vastuullisempaa ja kestivimpdd
kylld = 50,1% ei=11,7%

osittain = 37,6%

Uud. ratkaisut eivdt vaadi mittavia muutoksia tuotantoon tai osaamiseen

oyl - 42%

osittain = 46,3%



*Y s kappaleese : Yritykset kertovat kasvun suurimpien edellytysten
Liitt uusien tuott niseen (62,3%) ja kehitystyohion (48,49).




tuetekehitystuet
katalysolvat

yritysten kasvua ja
kansainvalistymista




ulkinen tutkimus- ja tuotekehitystuki (T&K-tuki) on nouse-

massa keskeiseksi tekijiksi suomalaisten yritysten kasvun ja

kansainvilistymisen vauhdittajana, silld yritysten tutkimus- ja
tuotekehitykseen tullaan panostamaan merkittdvésti aiempaa enemmin
tukirahan muodossa. Pddministeri Petteri Orpon hallitus on ilmoitta-
nut kasvattavansa panostuksia T&K-rahoitukseen, ja esimerkiksi vuonna
2026 Business Finlandin myontdvaltuutta yritysten tuotekehitysrahoi-
tuksiin kasvatetaan yli sadalla miljoonalla eurolla.[1]

Samanaikaisesti suoria kansainvilistymiseen liittyvid yritystukia
vidhennetddn ja tukimuotoja lakkautetaan. Kansainvilistymistoi-
miin on kuitenkin edelleen tukirahaa tarjolla, silld Business Finland
tukee jatkossakin kansainvilistymistd osana T&K-hankekokonaisuutta.
Business Finlandin rahoittamissa tuotekehityshankkeissa jopa 20 %
hankkeen kokonaisarvosta voi kohdistua kansainvélistymistoimiin,
kuten esimerkiksi markkina- ja asiakaskartoituksiin uusilla markki-
na-alueilla. My6s ELY-keskuksilla on omat tukimuotonsa uusien mark-
kinoiden avaamiseen.

T&K-rahoituksen kasvu tarjoaa pk-yrityksille merkittavia
mahdollisuuksia kasvuun ja kansainvalistymiseen.

Kun yhtdloon lisdtddn yritysten tunnustetusti vahva halu péésté kan-
sainvilisille markkinoille, tuotekehitystukirahojen hyddyntédmisen rooli
korostuu entisestddn. Yritykset, jotka haluavat jatkossa hyddyntdi tuki-
rahaa viennin edistdmiseen, padsevit avaamaan markkinaa tuetusti eri
toimenpitein jo tuotekehitysprojektien yhteydessa.

T&K-RAHOITUS EDELLYTTAA YMMARRYSTA
TUKIRAHOITUKSEN MAHDOLLISUUKSISTA

T&K-rahoituksen kasvu tarjoaa pk-yrityksille merkittévid mahdollisuuk-
sia kasvuun ja kansainvélistymiseen. Tarjolla olevan T&K-tukirahoi-
tuksen menestyksekds hyodyntdminen edellyttdd kuitenkin yrityksiltd
aktiivista otetta sekd ymmarrystd rahoitusmuodoista ja niiden hakemi-
sesta. On esimerkiksi tdrkedd, ettd yritykset laativat suunnitelmallisen
ja jarjestelmallisen rahoitusstrategian ottaen huomioon kaikki tukivaih-
toehdot, jotta tukimahdollisuudet voidaan hyddyntia tdysimasdrdisesti.

Tyypillisesti pk-yritykset voivat saada tukea muutamasta kymmenestd
tuhannesta muutamaan miljoonaan euroon, mutta yrityksen tulee itse
sitoutua ja investoida véhintddn puolet hankkeen kustannuksista. Tuki-
rahoituksen tarkoitus on katalysoida ja nopeuttaa kehitysproses-
seja seki jakaa riskii, ei kattaa koko kehitysprosessin hintalappua.

Mikdli yritysten omat resurssit ja osaaminen eivit riitd kunnollisen
rahoitussuunnitelman laatimiseen ja tukien hakemiseen, tdhin kannat-
taa hankkia ulkoista apua. Koska jos yritys ei hyddynna tarjolla olevia
tukimuotoja, kilpailijat sen tekevit. Pahimmillaan tdmé johtaa kilpai-
luedun menetykseen.

MIIKKA LIIMATAINEN
myyntijohtaja, Grants Funding Oy

[1] vm.fi/-/194055633/orpon-hallitus-hallituksen-paatokset-tukevat-alkavaa-talouskasvua
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Kasvua haetaan
intohimoisesti uusista
tuotteista ja palveluista.
Yritysten toimintamallien
ja prosessien kehittaminen
taas kaipaisi lisahuomiota.
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Johtaminen ja hallitustyo

Pk-yritysten johto suhtautuu kasvuun myonteisesti ja haluaa kehittaa
osaamista seka hydodyntaa uusia mahdollisuuksia. Tavoitteiden
jalkauttaminen ja resurssit kuitenkin rajoittavat strategian toteutusta.



k-yritysten johto ja omistajat suhtautuvat kasvuun pddosin

erittdin myonteisesti — lihes kaikki kertovat haluavansa ke-

hittdd osaamista, uudistua ja hakea aktiivisesti uusia liiketoi-
mintamahdollisuuksia. My0s riskinottoon ja muutoksen johtamiseen
on valmiutta.

Silti tutkimuksen luvut paljastavat, ettd selkeiden tavoitteiden asetta-
minen, niiden jalkauttaminen ja sidosryhméviestinti jddvét monella
yritykselld puolitiehen. TAm4 ristiriita kertoo, ettd kasvuhalua 16ytyy,
mutta kdytdnnon toimintamalleissa on vield pullonkauloja, jotka voivat
hidastaa kehittdmisen ja kasvun toteutumista.

Kysyttédessi, mitd ominaisuuksia kasvu vaatii johtajalta, vastaus oli selvi:
strategiaosaaminen on noussut 2025 listan kdrkeen. Strategiaosaami-
nen ohitti aiemmin tdrkeimpéni pidetyn positiivisen asenteen kasvua
kohtaan.

Johtajien eniten itsessdéin arvostamia ominaisuuksia ovat ihmisten
johtaminen ja innostaminen, strateginen ajattelu ja kokonaiskuvan
hahmottaminen seki avoimuus ja kommunikaatio. Asiajohtamisen
ohella korostuu siis vahvasti kyky kannustaa ja motivoida seki arvot,
kuten empatia, rehellisyys ja aitous. Yrityspddttdjdt arvostavat inhimil-
lisyyttd ja luottamuksen rakentamista perinteisten johtamistaitojen
rinnalla. My6s muutoskykyisyys ja resilienssitaidot ndhddén tirkeind
epdvarmassa toimintaymparistossd.

JOHTO ON SITOUTUNUT
KASVUUN JA KEHITYKSEEN

Pk-yritysten johdolla ja omistajilla on selvésti vahva halu kehittdd osaa-
mista ja uusiutua - yli 80 % yrityksistd kertoo, ettd henkil6std haluaa
ottaa vastaan vaativampia tehtévii, ja suurin osa etsii aktiivisesti uusia
litketoimintamahdollisuuksia tai hakee ratkaisuja teknologiasta. Kehit-
tdmismyoOnteisyys on siis hyvilld tasolla, ja vain harva yritys toimii
toisin.

Silti selkeiden tavoitteiden asettaminen ja niiden systemaattinen seu-
raaminen on monella yritykselld vasta osittain kunnossa: vain 42 % voi
sanoa tavoitteidensa olevan tdysin selkeét ja mitattavat. Tdmi haastaa
priorisointia ja keskittymistd olennaiseen.

Kasvun johtamisen suurimmat haasteet liittyvit strategian toi-
meenpanoon. Kasvun tiekartan luominen on noussut suurimmaksi
haasteeksi, ohittaen jopa rahoituksen varmistamisen. Moni yritys kamp-
pailee my0s resurssipulan, kuten ajan ja henkiloston riittiméttomyy-
den kanssa. Resurssivaje saattaa luoda kierteen, jossa strategiatydlle ja
fokuksen kirkastamiselle ei jd4 riittdvisti tilaa.

My®6s verkostojen hyodyntédmisessd on selvid puutteita, silld alle puolet
kokee omaavansa toimivan ja osaamista tdydentdvin kumppaniverkos-
ton. Kumppanuudet ja yhteistyd ovat kuitenkin ratkaisevassa asemassa,
kun kehittdmistd halutaan viedd kdytdntoon ja kasvua kithdyttéa.
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VIESTINTA KOMPUROI TAVOITTEIDEN
JALKAUTTAMISESSA

Vaikka omistajat ja johto raportoivat vahvaa sitoutumista kasvuun, ris-
kinottohalukkuutta ja kykyd innostaa organisaatiota, tutkimuksen luvut
paljastavat pienen, mutta merkittdvan ristiriidan. Vain 42,4 % yrityksistd
kertoo, ettd kasvutavoitteet on selkedsti asetettu ja niiden toteutumista
seurataan, vaikka 80,1 % kokee yksimielisyyttd kasvutavoitteista.

Jos yritykselld on yksimielinen kasvutavoite, miten vain osa tuntee
sen? Tdmin voi tulkita, ettd sisdinen viestintd jdd pintapuoliseksi “Meilld
on unelma” -visioksi ilman sanoitettua konkretiaa toimenpiteistd, joilla
tavoitteeseen padstddn.

Toiminnallamme on selkedit tavoitteet ja niiden toteutumista seurataan

kylli = 42,4% osittain = 50,5% ei

Etsimme aktiivisesti uusia litketoimintamahdollisuuksia
Ja pyrimme hyodyntamdan ne tehokkaasti
kylli = 63,8%

osittain = 28,1%

Yrityksessd halutaan kehittdd osaamisat ja

ottaa vastaan vaativampia tehtdvid

kylld = 81,4%

Pyrimme hyodyntimddn uusinta teknologiaa ja investoimaan siihen
kylls = 59,19%

osittain = 35,2% 98 5,7 %

Meilli on toimiva kumppaniverkosto, joka
tidydentdd osaamista ja resursseja
kylld = 47,6%

osittain = 43,8%
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ain = 17,1% eifg1,4%

Samoin sidosryhmaéviestint jad suhteellisen vdhidiseksi: vain 58,2 % yri-
tyksisté keskustelee tavoitteistaan aktiivisesti ulkoisten tahojen kanssa.
Tdmi viittaa siihen, ettd vaikka johto on kasvuvalmis ja motivoitunut,
tavoitteiden jalkauttaminen ja viestintd eivit aina saavuta koko organi-
saatiota tai ulkoisia sidosryhmi.

Kidytdnnossd kasvusuunnitelmat pysyvit usein sisdisind linjauksina,
miki voi selittdd yleistd kisitystd kasvuhaluttomuudesta pk-yrityksissi.

Yrityspaattajat arvostavat inhimillisyytta
ja luottamuksen rakentamista perinteisten
johtamistaitojen rinnalla.

Omistajat/johto vaitteet

Omistajat/johto suhtautuvat positiivisesti kasvuun ja kehittdmiseen: 99 % (yrityksists)

Omistajat/johto ovat valmiita ottamaan riskejd: 80,1 %

Omistajat, hallitus ja johto ovat yksimielisid kasvutavoitteista: 80,1 %

Omistajat/johto kykenevit tekemddn muutoksia ja johtamaan muutosta: 78,1 %

Omistajilla/johdolla on kyky innostaa kasvuun ja kehittymiseen: 75,5 %

Omistaja ja johto keskustelevat sidosryhmien kanssa kasvutavoitteista: 58,2 %










Olipa kyse listaamattomasta pk-yrityksesti tai porssiyhtiosté, onnistu-
neiden kasvutarinoiden taustalla on aina hallituksen, omistajien, joh-
don, avainhenkildiden ja koko tiimin saumaton yhteistyd. Keskindiset
kemiat, luottamus ja arvostus seki aito ldpinidkyvyys ratkaisevat,
onnistuuko yritys kasvutavoitteissaan. Hyvin dialogin tulisikin olla
jatkuvaa ja monensuuntaista.

Panokset ovat astetta suuremmat, kun ulkopuolinen sijoittaja padttda
panostaa miljoonia yrityksen seuraavan kasvuvaiheen rahoittamiseen.
Yhteistyon sujuvuudesta on huolehdittava, jotta se jatkuisi hedelmal-
lisend myd6s kuherruskuukauden jilkeen. Siksi kokenut kasvusijoittaja
pyrkiikin olemaan aktiivinen ja tukemaan kohdeyhtiotd kaikilla mah-
dollisilla keinoilla. Jos kasvu kohtaa esteitd, ei sijoittaja pdése tilannetta
pakoon. Siksi yhteisiin tavoitteisiin sitoutuminen on térkedi: se, mika
aloitetaan, saatetaan myos loppuun.

Fiksuimmat yrittéjit etsivit sijoittajia ajatuksella, ettei pelkki
rahallinen padomitus riitd. Hyvi sijoittaja taas tuo yritykseen rahan
lisdksi uusia strategisia ja operatiivisia ty6kaluja. Néin yritykselld on
kéytossddn paras asiantuntemus sekd orgaanisen ettd yrityskaupoilla
syntyvén kasvunsa tueksi.

YRITYSTEN KIRJO ASETTAA
OMISTAJUUDELLE REUNAEHTONSA

Hyvi sijoittaja tukee yritysti koko kontaktiverkostonsa voimin eiké
tyydy katselemaan kehitysti sivusta. Hin vastaa puhelimeen iltaisin,
viikonloppuisin ja lomilla, on proaktiivinen, ja perehtyy kohteeseensa
syvillisesti. Kasvollinen omistajuus onkin jatkuvaa ja tiivistd yhteistyotd

yrittdjan kanssa. Parhaimmillaan se toteutuu aina, kun yritys sijoittajan
apua tarvitsee.

Monissa porssiyhtidissdkin aktiivinen kasvollinen omistajuus lisdd
vakautta ja ennustettavuutta muihin sidosryhmiin pdin, kuten Kone
Oyj:ssd, Vaisala Oyj:ssd tai Berkshire Hathawayssa. Vastaavasti porssi-
yhtid ei sddntelynkddn vuoksi voi toimia vahvan omistajan hiekkalaa-
tikkona esimerkiksi hidastamalla tai jopa estdmélld rohkeampaa kasvua
vain osinkovirran suojelemiseksi. Helsingin Porssi onkin osin karkottanut
sijoittajia matalan kasvuhalun omaavien yritysten paljoudella.

Toki poikkeuksiakin on ja passiivinenkin omistajuus voi onnistua. Perin-
teiset amerikkalaistyyppiset velkavivutetut ns. leveraged buyout-jérjes-
telyt tuottavat hyvissd yhtioissd karrikoiden ikd#dn kuin itsestdédn, kun
hyvilld kassavirralla yhtiotd kasvattamattakin tekee viidessd vuodessa
tuottoa pelkistddn lyhentdmailld lainaa. My0s passiiviset institutionaa-
liset finanssisijoittajat voivat hytyd kasvun tuomasta arvonnoususta
toimimalla kanssasijoittajina aktiivisempien omistajien rinnalla. Tar-
vittavien summien kasvaessa on tilaa *vapaamatkustajillekin’ (edelleen
karrikoiden).

Onnistuminen vaatii kuitenkin aina tekijinsi. Siksi tarve aktiiviseen
ja kasvolliseen omistajuuteen siilyy. Tuurilla ja hyvilld ajoituksella
on joskus osansa, mutta todellinen kasvu ei synny lottoamalla. Se on
madritietoista sitoutumista ja tekemisté.

JULIANNA BORsos

Rahoitusalan ja pddomasijoittamisen ammattilainen,
Bocap-konsernin toimitusjohtaja
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Kasvujohtamisen painopiste
on siirtynyt: pelkan
myonteisen asenteen sijaan
menestyksen avaimeksi
on noussut kyky luoda ja
toteuttaa selkea strategia.
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Milla kehitystoimenpiteilla
kasvu syntyy?

Pk-yritykset hakevat kasvua ennen kaikkea kehittamalla
myyntia ja markkinointia seka etsimalla uusia
markkinoita, kumppaneita ja asiakasryhmia.



otimaisissa yrityksissd kasvu aiotaan tehdéd ennen kaikkea

myynnin ja markkinoinnin kautta. Lahes kaikki yritykset

(81 %) kertovat kehittdvinsd jatkossa niihin liittyvid pro-
sesseja. Esimerkiksi rekrytointi kohdistuu usein erityisesti myyntiin ja
asiakastukeen.

Uusia markkinoita ja asiakasryhmii etsii 49 % yrityksistd. Kump-
panuudet, tuotekehitys ja palveluiden parantaminen tdydentivét koko-
naisuutta: noin 41 % hakee aktiivisesti uusia yhteisty&tahoja ja 40 %
kehittdi tarjoomaansa. Tuotekehitystd jatketaan korkeakoulujen kanssa.

Kasvun tueksi hyddynnetddn myos hallitustydn ja neuvonantajien osaa-
mista (24 %) seki rahoitusta (19 %). Rekrytoinnit, tutkimushankkeet ja
investoinnit teknologiaan ovat mukana pienemmalld painolla.

SANOISTA TEKOIHIN — NAIN KASVU SYNTYY

Yritysten toimet ulottuvat rekrytoinneista ja myynnin kehittdmises-
td aina kansainvilistymiseen asti. Toimenpiteissd kuvataan seki arjen
konkreettisia kehitysaskelia ettd pidemmain aikavilin projekteja:

e Rekrytointi kohdistuu erityisesti myyntiin ja asiakastukeen.

e Kumppaneita kartoitetaan kansainvélisen myyntisyklin
nopeuttamiseksi.

e Tuotekehitysti jatketaan yhteistydsséd korkeakoulujen kanssa.

e Myynnin prosesseja kehitetddn ja uusia markkinoita avataan.

e Verkkosivujen viestintdd selkeytetdin ja ostosuppilo
visualisoidaan.

e Rahoitusta haetaan ja yritysjérjestelyjd edistetdén.

e Markkinointiviestid kehitetdin ja asiakaspalautetta kerdtddn.

e Yhteistyotd tarkennetaan sekd vanhojen ettd uusien kumppanien
kanssa.

e Kansainvilistymistd konkretisoidaan ja sen tueksi perustetaan
projekteja.

Kehittamistoimenpiteet

Kehitimme myynnin ja/tai markkinoinnin prosesseja 80,7% (113 vastausta)
Etsimme uusia markkinoita ja asiakasryhmig 48,6% (68 vastausta)

Haemme uusia yhteistydkumppaneita 40,7% (57 vastausta)

Kehitdmme tuotteen tai palvelun ominaisuuksia 40% (56 vastausta)
Etsimme uusia jisenig hallitukseen tai advisoreita 23,6% (33 vastausta)
Kiynnistimme rahoitushaun 18,6% (26 vastausta)

Rekrytoimme uutta osaamista 12,9% (18 vastausta)

Kéynnistimme tutkimushankkeen tuotteisiin, palveluihin
tai liiketoimintaan liittyen 11,4% (16 vastausta)

Kehitimme tuotantoa 9,3% (13 vastausta)
Kehitdmme toimintaa investoimalla teknologiaan 7,9% (11 vastausta)

Kehitystoimenpiteet eivit ole ajankohtaisia 0,7% (1 vastaus)
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Kasvua ei odoteta, vaan sita
haetaan aktiivisesti: yritysten
katse on tiiviisti uusissa
markkinoissa, asiakkaissa
ja kumppanuuksissa
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Kasvu Openin toiminnan vuonna 2025 mahdollistavat

odvisers and board members
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® YRITYSJURISTI

ANE Howspace > INNOVESTOR JCI KAUPPAKAMARI
Kasvua tukemassa
Alavuden Kehitys Helsingin seudun Keski-Suomen yrittajat Talenom

BDO
Business Finland
Business Rovaniemi
EMU Growth Partners
Espoon kaupunki
Etela-Pohjanmaan

kauppakamari

kauppakamari
Ilmajoen kunta
Into Seinajoki
Jamsan kaupunki
Kainuun liitto
Kehittamisyhtio Keulink
Keski-Suomen kauppakamari

Keski-Suomen liitto

Keski-Uudenmaan
kehittdamiskeskus Keuke
Kuopion kaupunki
Lohjan kaupunki
PwC Suomi
Saarijarven kaupunki
Startup Refugees

Suomen yrittajanaiset

Tuusulan kunta
Uudenmaan ELY-keskus
Uudenmaan yrittajat
Varma
Yksityisyrittajain saatié
Yrityssalo
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Suomalaiset pk-yritykset haluavat uudistua ja investoida kasvuun. Innostus uusien tuotteiden ja
palveluiden kehittdmiseen on suuri, ja johto on sitoutunut viemaan liiketoimintaa eteenpain. Yritykset
tunnistavat, etta kasvu syntyy ennen kaikkea myynnin ja markkinoinnin kehittdmisesta seka onnistuneesta
innovaatioiden kaupallistamisesta.

Kasvupolulla on kuitenkin esteita. Suurin haaste ei ole ideoiden puute, vaan tuotteiden ja palveluiden
kaupallistaminen, vieminen markkinoille ja muuttaminen tulokseksi. Vaikka kasvutahtoa l8ytyy, moni
yritys kamppailee myynnin resurssipulan, markkinoinnin suunnitelmallisuuden ja konkreettisen kas-
vustrategian luomisen kanssa.

Nakymia pk-yritysten kasvusta antaa tuoreen tilannekuvan yrityskentaltd, yritysten itse sanoittamana.

KASVU OPEN.
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