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ABSTRACT
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The Growth Dynamics of Industrial Family-owned Firms — a Systems Theory Approach
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ISSN 1457-1986; 30)

ISBN 951-39-1639-1 (nid.), 978-951-39-5278-5 (PDF)

English Summary

Diss.

The purpose of this case research is to explore the growth dynamics and explain the factors
behind the growth of industrial family-owned firms. The empirical evidence of this study is
gathered from three cases, all of which are firms that have operated in the timber products in-
dustry for over 40 years and grown from family operations to medium sized or large global
firms. Despite the growth, all the firms have preserved the dominant ownership of the founding
families. The case firms have been analysed by using the SSM Methodology (Checkland 1999).
Besides the case studies, a small survey data of 122 family firms has been used as supportive
empirical data.

The biggest challenge in the Finnish economy is the small firm owners’ reluctance to pur-
sue growth for their firm. Almost 93 % of all the enterprises (225,000) in Finland employ less
than 10 people. Another important issue is the high mortality rate of young firms during their
first five years of operations, which means that the whole population of enterprises shows a
slight increase only. The growth oriented small and medium sized firms are expected to create
most of the new jobs.

The main research question is to explore what kind of growth dynamics has been typical
for industrial family-owned firms in the timber products industry. The following three sub-
questions complement the main question: 1) What kind of growth intentions and motivations
have been perceived among the entrepreneurs and the CEOs in family firms and how are they
reflected in the management and in the development of growth in these firms? 2) What kind of
internal and external factors of growth (determinants) could be found as sources of, or barriers
to growth? 3) Have the crises and critical incidents that family firms have encountered in their
histories had any impact on their growth as defined in the theory of learning organisations?

The main theoretical frame of reference and contribution in this study is the construction
of a system theoretical FGD Model, which has been derived from the following general vali-
dated theories: 1) Lewin’s field theory, 2) Cognitive motivational theories, 3) Strategic manage-
ment theories and 4) Economical theories of firm growth and innovation. The purpose of the
holistic FGD Model is to describe the growth dynamics of an industrial family-owned firm.

The key results of the study confirm the crucial role of the growth motivation and inten-
tion of the entrepreneur as a main factor and determinant of growth in industrial family-owned
firms. All the other sources of and barriers to growth could be derived from the entrepreneurs’
growth motivation and intention. Without sufficient growth motivation and intention of the
founder entrepreneur, the starting family business will seldom and hardly ever reach any fur-
ther growth beyond the necessary early growth to survive from competition in its environment.
Family firms without any growth orientation are also more likely to meet a premature death.
The growth dynamics of a small family firm is revealed to be complex, and a result of an idio-
syncratic and unstable process involving the interplay of the local environment and features
internal to the firm. All the case firms in this study have encountered several crises and critical
incidents in their histories, which have strengthened the growth pursuance and the concept of
learning organisation in them.

Keywords: Growth dynamics, family firms, growth motivation, growth intention, SSM Meth-
odology, FGD Model, field theory
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1 JOHDANTO - YRITYSTEN KASVUN MERKITYS
TALOUDESSA

1.1 Tutkimusaiheen valinta ja sen perustelut

Kasvavat yritykset ovat tarkeita yhteiskunnassa, koska ne luovat suurimman
osan uusista tyopaikoista. OECD:n vuonna 1998 kahdeksassa maassa (seitse-
man EU-maata sekda Kanada) tekemdn selvityksen mukaan nopeasti kasvavat
pienet teollisuusyritykset edustavat ainoastaan keskimaarin 8 %:a kaikesta yri-
tystoiminnan liikevaihdosta, mutta vastaavat perati 40 %:sta uusien tyopaikko-
jen luomisesta (OECD 1998). Suomessa oli vuonna 2001 Tilastokeskuksen yri-
tysrekisterin mukaan yhteensa noin 225.000 liikeyritysta, joista teollisuusyrityk-
sid oli vajaat 26.000 kpl. (11,5 %) ja ne tyollistivat 32,3 % kaikkien yritysten tyo-
voimasta ja edustivat liikevaihdoltaan 39 %:a koko Suomen yrityssektorin liike-
vaihdosta (ks. taulukko 1). Vuonna 2001 alle 250 henkilon yritykset tyollistivat
61 % kaikkien yritysten tyovoimasta ja niiden yhteenlaskettu liikevaihto oli
vuonna 2001 liki 51 % kaikkien yritysten yhteenlasketusta liikevaihdosta. Edella
mainitusta yrityskannasta (=yritysten lukumaara) alle 10 henkilon pienyritysten
osuus oli vuonna 2001 liki 93 %.

Arionin ja Lehtisen (2001) tekeman tilastollisen tutkimuksen mukaan
vuoden 2000 alussa Suomessa oli noin 202.000 perheyritysta ja niiden osuus oli
79,7 % koko Suomen yritysten lukumaarasta. Lisaksi Suomessa oli vuoden 2000
alussa vajaat 80.000 perheomisteista maatalousyritysta. Perheyritykset (pl. maa-
talousyritykset) tyollistivat yhteensa lahes 620.000 henkiloa, joista palkkasuh-
teessa oli yli 530.000 henkil6d ja yrittajina 90.000 henkiloa. Perheyritysten yh-
teenlaskettu liikevaihto vuonna 1999 oli arviolta 90 mrd. euroa, joista osakeyh-
tio-muotoisten perheyritysten osuus oli 84 %. Perheyritysten osuudeksi Suomen
BKT:sta Arion ja Lehtinen (2001) arvioivat 20-45 %. Helsingin porssissa oli lis-
tautuneena vuoden 2000 alussa 40 perheomisteista yritysta, joissa enemmisto
osakkeista oli yhden perheen/suvun hallussa. (Arion & Lehtinen, 2001.)
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TAULUKKO 1  Suomen yrityskannan rakenne v. 2001 (www.stat.fi. Tilastokeskus — Suo-
mi lukuina — Yritykset).

Toimiala Yrityksia Henkil6st6d |Liikevaihto
%| 1000 % milj. €] %
Maa-, riista-, metsa- ja kalatalous 7659| 3.4 21 1.6 2596| 1.0
Teollisuus 25780| 11.5 426] 32.3 105 210] 38.7
Rakentaminen 29 588| 13.2 124 9.4 16 367| 6.0
Kauppa 47 436] 21.1 230f 174 87 838| 32.3
Majoitus- ja ravitsemistoiminta 10 064 4.5 50 3.8 4209 1.5
Kuljetus, varastointi ja tietoliikenne 23 264(10.3 151 11.4 21170| 7.8
Rahoitus- ja vakuutustoiminta 2984 1.3 45 3.4 - -
Kiinteisto- ja vuokrauspalvelut 11 455| 5.1 25 1.9 4260] 1.6
Tekninen palvelu ja palvelut like-elaméalle| 32 116] 14.3 156] 11.8 14 916| 5.5
Muut toimialat 34 501| 15.3 91 6.9 15097| 5.6
Kaikki toimialat 224 847| 100 1319] 100 271 663]| 100
Henkildston maara
0- 9 208 849] 92.9 319 24.2 45 461] 16.7
10— 49 13 157] 5.9 255 19.3 43 963| 16.2
50-249 2259| 1.0 227 17.2 48 133| 17.7
250-499 319 0.1 112 8.5 26 779 9.9
500— 263| 0.1 406| 30.8 107 327] 39.5

Yritysten kasvu ja kehittdminen lisdavat endogeenisen kasvuteorian (vrt. Romer
1993 seka Kilponen & Santavirta 2002) mukaisesti kansakunnan varallisuutta
(BKT per capita). Lisaksi kasvu on merkittava hyvinvoinnin ldhteend, koska se
synnyttaa uutta tulonjakoa seka lisaa vaihdantaa yrityksen ja sen sidosryhmien
kesken. Pohjoismaisissa hyvinvointivaltioissa ja erityisesti Suomessa ja Ruotsis-
sa, missa valtiolla, julkisyhteison organisaatioilla, valtionyhtioilla seka kunnilla
jina, on 1990-luvun laman jalkeen koettu ongelmalliseksi yksityisten yritysten
lilan pieni maara, vaatimaton kasvu sekd uusien yritysten vahainen syntymi-
nen. Kanniaisen (1998) tutkimuksen mukaan Pohjoismaiset hyvinvointivaltiot
ovat Euroopan alhaisimman yrittajyysasteen maita, joissa yrittajien ja itsensa
tyollistajien osuus on vain 5-8 % koko tyovoimasta. Vastaavasti Valimeren
maissa, Italiassa, Kreikassa, Espanjassa ja Portugalissa yrittajyysaste on 13-20 %
tyovoimasta ja Isossa-Britanniassakin 13 % (Kanniainen 1998). Toisaalta monis-
sa Pohjoismaiden ulkopuolisissa maissa pienyritysvaltainen elinkeinorakenne
on syntynyt olosuhteiden pakosta, koska yhteiskunta ei siella vastaa niista pal-
veluista, joita Pohjoismaissa on totuttu pitdimaan itsestdan selvina yhteiskunnan
tuottamina palveluina. Kansainvalisen 21 maassa toteutetun GEM-vertai-
lututkimuksen mukaan tarkeimmat syyt suomalaisten alhaiseen yrittajyysaktii-
visuuteen ovat korkea veroaste, vahdiset kannustimet uuden yrityksen perus-
tamiseen ja kasvattamiseen seka julkisen sektorin suuri rooli hyvinvointipalve-
lujen tuottajana (vrt. Arenius & Autio 1999 seka Autio & Arenius 2000). Tule-
vaisuudessa on mitd ilmeisimmin seka julkisen talouden rahoituksesta etta hy-
vinvointipalvelujen laadun ja tuottavuuden varmistamisesta syntyvia paineita
siirtad julkisia palveluita yksityisille yrityksille. Se tarjoaa uusia yrittamisen
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mahdollisuuksia etenkin monissa hyvinvointipalveluissa, kuten vanhusten-
huollossa, terveydenhoitoalalla sekd kulttuuri- ja virkistyspalveluissa.

Suurin osa perustetuista yrityksista Suomessa ei koskaan kasva mikroyri-
tyksen tasoa (alle 10 henkiloa) suuremmaksi, ja vain harva uusi yritys kasvaa
suureksi tai edes keskisuureksi koko olemassaolonsa aikana. Littunen (2001b, s.
33) kutsuu yritysten kolmen ensimmaisen toimintavuoden ylittamista “kuole-
manlaakson” ylittamiseksi. Tatda vanhemmaksi selviytyneet yritykset ovat
yleensa loytaneet omat asiakasryhmansa ja toiminta on vakiintunut, jolloin yri-
tystoiminnan lopettaminen on harvinaisempaa (Littunen 2001b, s. 73). Kriitti-
sesta kolmen vuoden alkujaksosta eloon jaavat ja nopeasti kasvavat yritykset
merkitsevat Britanniassa tehtyjen laajojen pienyritystutkimusten (esim. Foley &
Green 1989) mukaan seka paikallisesti etta koko kansantalouden kannalta erit-
tain paljon. Ne ovat todellisia tyollistdjia, silla niiden osuus on tutkimusten mu-
kaan perati 16 % uusista tyopaikoista (Littunen 2001b, vrt. myo6s Birch 1979 ja
1987). Erittain laajaan tilastoaineistoon perustuvan amerikkalaisen tutkimuksen
mukaan (Kirchoff ja Phillips 1988) kasvuhakuiset yritykset jatkavat yritystoi-
mintaa kriittisen alkuvaiheen jalkeen todenndkodisemmin kuin ns. 0-kasvun tai
kasvua tavoittelemattomat yritykset (Littunen 2001b, s. 33). Yleiseurooppalaisen
tutkimuksen mukaan 50 % yrityksista katoaa markkinoilta ennen kymmenetta
ikavuottaan (lahde: ENSR - European Network for SME Research 1997). Littu-
sen (2001b, s. 73) koko 1990-luvun ajan Suomessa toteuttaman uusien yritysten
eloonjaamistutkimuksen tulosten mukaan perustetuista teollisuusyrityksista oli
kolmen toimintavuoden jalkeen elossa 76 % ja palveluyrityksista 92 % ja seitse-
man toimintavuoden jalkeen teollisuusyrityksista jatkoi toimintaansa 67 % ja
palveluyrityksista 84 %. Useimmissa EU-maissa koetaan ongelmaksi suuri yri-
tysten lopettamisaste, joka erityisesti Suomessa lamavuosina 1991-92 ylitti yri-
tysten vuotuisen aloittamismaaran. Vaikka Suomessa perustetaan vuosittain
noin 20.000 uutta yritysta, on yritysten vuotuinen nettolisays 1990-luvulla ollut
kaytannossa ainoastaan 10-15 % yritysten uusperustannasta laskettuna. (Kanni-
ainen 1998.)

Yhteiskunnallisesti tarkasteltuna optimaalinen tilanne olisi, jos mahdolli-
simman moni Suomessa perustettava yritys suuntautuisi heti alussa kasvu-
uralle ja pystyisi toteuttamaan merkittavan liiketoiminnan kasvun. Tama toisi
mukanaan uusia tyopaikkoja, mika edelleen lisaisi kansakunnan varallisuutta ja
hyvinvointia. Kahdessa merkittavassa Suomessa toteutetussa pienyritysten seu-
ranta- ja kehittymistutkimuksessa (Pasanen 1999 ja Littunen 2001b) yrityksia on
analysoitu myos niiden kasvuorientaation perusteella. Pasanen (1999, s. 93) on
tutkinut Pohjois-Savossa toimivia pienyrityksia ja han on jakanut tutkimuksen-
sa yritykset niiden kasvuorientaation mukaan kolmeen luokkaan: 1) vakaat it-
sendiset selviytyjat, 2) jatkuvan kasvun innovaattorit seka 3) hyppayksellisen
kasvun verkottujat. Naista kaksi viimeksi mainittua ryhmaa edustivat kasvuyri-
tyksia. Kolmannen ryhman nopeakasvuisten yritysten kokonaismaarasta oli
teollisuusyrityksia 91 % (Pasanen 1999, s. 100). Littunen (2001b) on seurantatut-

epaonnistuja, 2) kasvuhakuinen ylioptimisti, 3) vakaalle kehitysuralle pyrkija
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seka 4) kasvuhakuinen innovaattori. Naista kaksi ensimmaista ryhmaa kuvaa
via yrtyksia. Ryhmat 2 ja 4 edustavat kasvuhakuisia yrityksia, joista ryhman 2
yritykset epaonnistuvat kasvussaan ja ryhman 4 yritykset onnistuvat (Littunen
2001b, s. 64-65).

1.2 Tutkimuskysymykset ja tutkimuksen aihealueen rajaaminen

Tutkimuskysymykset ovat esiymmarryksen savyttamia tarkennettuja problee-
meja, jotka jasentavat koko tutkimuksen rakenteen ja joihin on mahdollista loy-
taa vastaus kaytettavissa olevan empiirisen aineiston tulkinnan ja analysoinnin
avulla. Koska yrityksen kasvu on tutkittavana aihealueena laaja, on ollut tar-
peen rajata tutkimus tietyille kohdealueille, jotta tutkimuksessa paastaan pintaa
syvemmalle. Tama tutkimus on rajattu teollisiin perheyrityksiin, joiden kasvu-
dynamiikkaa tarkastellaan eksploratiivisesti yrittajien ja yritysjohdon kasvuin-
tentioiden, sisaisten ja ulkoisten kasvutekijoiden sekd oppivan organisaation
nakodkulmista. Lisaksi tutkimuksen kaikki case-yritykset sijoittuvat puutuotete-
ollisuuden toimialalle, mikd on muistettava tulosten analysoinnissa. Nopeasti
kehittyvien toimialojen, kuten telekommunikaatio, tietoliikenne, elektroniikka
seka sahkoiset uusmediat, yritysten kasvudynamiikka saattaa erailtd osin poi-
keta “perinteisten” teollisuusyritysten kasvun dynamiikasta ainakin kasvuno-
peuden ja padomarakenteen osalta, joten tasta tutkimuksesta tehtavat johtopaa-
tokset yrityksen kasvusta eivat ole valttamatta yleistettavissa edella mainituille
toimialoille (vrt. Tikkanen & Alajoutsijarvi 2001). Taman tutkimuksen konkreet-
tinen tutkimuskysymys, johon etsitdan vastausta empiirisen aineiston ana-
lysoinnilla, on:

1. Millainen kasvudynamiikka on ollut luonteenomaista tutkimuksen kohteena ol-
leille teollisille puutuotealan perheyrityksille ?

Padkysymysta on tarkennettu kolmella alakysymykselld, joita ovat:
1.1 Millaisia kasvuintentioita ja -motiiveja yrittijilli ja yrityksen johdolla on
esiintynyt ja miten ne ovat ilmenneet yritysten johtamisessa, kehittimisessii

sekii kasvussa ?

1.2 Mitki yrityksen sisiiset ja ulkoiset tekijit ovat vaikuttaneet kasvun esteini
jalihteini (kasvun determinantteina) ?

1.3 Miten erilaiset kriittiset tapahtumat ja tilanteet yrityksessi ja sen toimin-
taympiiristossii ovat olleet oppimisen kautta yhteydessi yrityksen kasvuun ?

Taman tutkimuksen keskeisena tavoitteena on kuvata kolmen kasvussaan on-
nistuneen teollisen perheyrityksen kasvun dynamiikkaa (vrt. Littusen 2001b ja
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Pasasen 1999 esittamien typologioiden mukaisia kasvussaan onnistuneita teolli-
suusyrityksid) seka selvittaa sithen yhteydessa olevia tekijoita. Tutkimuksella
haetaan vastauksia myos yritysten kasvuhalukkuuteen ja -haluttomuuteen ja
sithen, mitka tekijat kaytannossa ovat vaikuttaneet yritysten kasvua edistavasti
ja toisaalta sita estavasti. Kasvuintention ja -motivaation osalta selvitetaan yri-
tysten omistajien ja ylimman johdon kasvuintentioiden rakentumista ja ilmen-
tymista. Tutkimuskohteiksi on valittu kolme puutuoteteollisuutta edustavaa
perheyritysta, jotka ovat kasvaneet yli 40 vuoden ajan ja kohdanneet useita krii-
seja. Tutkimuksella halutaan selvittaa myos, onko yritysten kokemilla kriiseilla
ja niista selviytymisella ollut organisaation oppimisen kautta merkitysta yrityk-
sen myohemmalle kasvulle ja sen dynamiikalle.

1.3 Tutkimuksen metodologiset ja menetelmalliset valinnat

1.3.1 Tutkimusmenetelman valinta ja tutkimuksen tieteenfilosofinen
asemointi

Arbnor ja Bjerke (1997, s. 213-217) esittavat, etta laadullisessa case-tutkimuk-
sessa voidaan soveltaa kolmea erityyppista tutkimusotetta: analyyttista, sys-
teemiteoreettista tai toimijalahtoista (actor’s approach). Tutkimusotteen valinta
riippuu tutkittavan kohdeilmion ominaisuuksista (konkreettinen vs. abstrakti)
seka siita, millaista selitysmallia tutkimusotteella haetaan. Analyyttinen lahes-
tymistapa tuottaa Arbnorin ja Bjerken (1997, s. 213-217) mukaan kausaaliseli-
tyksia (syy-seuraussuhde), ja toimijalahtoisen tutkimusotteen avulla on mah-
dollista hakea kokonaisvaltaista syvallistad asiantilan ymmartamista (=teleo-
loginen selitys). Systeemiteoreettinen lahestymistapa kuvaa case-yrityksia eri-
laisina toiminnallisina systeemeina ja pyrkii hakemaan teleologisia selitysmalle-
ja sekda kohdeilmion kokonaisvaltaista ymmartamista. Tassa tutkimuksessa on
case-yrityksia pyritty analysoimaan paaosin systeemiteoreettisella tutkimusot-
teella. Perheyritysten kasvun dynamiikka, kasvuintention ja -motivaation ra-
kentuminen seka kriisien kautta tapahtuva oppiminen ovat ilmibita, joita voi-
daan parhaiten tutkia systeemiteoreettisesti ja yrittajien kasvuintention ja
-motivaation osalta myos toimijalahtoisesti. Case-yritysten talouslukujen ja kas-
vumittareiden analysointi erilaisten vuosikertomuksista ja tilinpaatoksista laa-
dittujen aikasarjojen avulla seka survey-kyselyn tulosten analysointi ovat esi-
merkkeja analyyttisesta tutkimusotteesta. Tutkittavan asian (perheyrityksen
kasvu ja sen dynamiikka) luonteen moniselitteisyyden vuoksi tAman tutkimuk-
sen osalta pyritadn ainoastaan probabilistisiin kausaaliselityksiin (vrt. Hajba
1978, s. 181) ja yrityksen kasvua tulkitaan paaasiallisesti kokonaisvaltaisena il-
miona teleologisen selittamisen ja ymmartamisen avulla. Teleologisella selitta-
misella tarkoitetaan tassa yhteydessa jonkin yrityksen kasvuun liittyvan tapah-
tuman tai asiantilan selittamista sen tarkoituksen perusteella (vrt. Juti 2001, s.
384).
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Tama tutkimus asemoituu tieteenfilosofisessa kentdssa hermeneutiikan eli
tulkitsevan tutkimusfilosofian osa-alueelle (ks. kuvio 1), vaikka yhtena tutki-
musmenetelmdnd onkin kaytetty tilastollista survey-tutkimusta (n=122), jota
pidetdan positivistiseen ja nomoteettiseen tutkimustraditioon kuuluvana meto-
dina (vrt. Neilimo & Nasi 1980). Tutkimuksen keskeisena paattelylogiikkana
kaytetdan abduktiivista paattelya sekd jossain yhteydessa myos induktiota
(survey-analyysi) sekd deduktiota. Paaasiallisin tutkimusmetodologia on ta-
paustutkimus, jossa tiedonkeruuyksikkona on kolme puutuoteteollisuuden
perheyritysta (multiple-case n=3). Tutkimuksen aikaulottuvuus on tapaustut-
kimuksen osalta pitkittaistutkimus ja surveyn osalta poikittaistutkimus. Edel-
leen tiedonkeruumenetelmina on sovellettu lomakekyselyd, joka perustuu otan-
taan TT:n jasenina olevista PKT-yrityksista (tiettya kokoluokkaa pienemmat
jasenyritykset), teemahaastattelua, havainnointia seka case-yrityksista saatua
toisen kaden tietomateriaalia (yrityksen julkaisemat sekd muut aikalaisdoku-
mentit).

Positivismi
Tutkimusfilosofia

v

Deduktio

Paattelymetodi Kokeallingn
tutkimus
Poikittaistutkimus
; Otanta
Tiedonkeruu-
menetelmé ja Kyselylomakkeet Tapaustutkimus _ L tiikka
empiria Haagtattelut Multiple Case Abduktio ala tutkimus

Havainnointi
Toisenk&den data

Aineistolahtdinen
teoria

Aikaulottuvuus

Etnografia

> Pitkittaistutkimus

Toimintatutkimus'

Tutkimusoteja >
-metodologia
Induktio
Fenomenologia
KUVIO 1 Tutkimuksen metodologinen heuristiikka Saundersin ym.(2000) mukaisesti

Case-tutkimus eli tapaustutkimus on Aaltio-Marjosolan (2000) mukaan paljon
kaytetty laadullinen tutkimusmenetelma liiketaloustieteessa tutkittaessa yrityk-
sia ja organisaatiokayttaytymista. Case-tutkimus kuuluu Neilimon ja Nasin
(1980, s. 31-35) esittamassa liiketaloustieteen ja yrittajyystutkimuksen typologi-
assa toiminta-analyyttiseen tutkimusotteeseen, jossa pyritdan hermeneutiikan
pohjalta ymmartamaan ja jasentdimaan maailmaa harvojen empiiristen tutki-
musyksikoiden syvaluotauksen kautta (vrt. Melin 2001, s. 15 seka Makinen
1980). Tutkittavat tapaukset ovat ainutkertaisia ja niita tutkitaan omassa erityi-

sessa ymparistossaan. Case-tutkimuksen tutkimusotetta voidaan perinteisesti
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pitda idiografisena (=yksittaisen ilmion selitysmalleihin pyrkivana) seka de-
skriptiivisena (=kuvailevana), jolloin tapausaineistot voivat olla pitkittais- tai
poikittaisaineistoja (vrt. Tsoukas 1989). Alasuutarin (1999, s. 38) mielesta laadul-
lisen tapaustutkimuksen analyysissa aineistoa tarkastellaan usein kokonaisuu-
tena ja sen ajatellaan valottavan jonkin singulaariseksi ymmarretyn, sisdisesti
loogisen kokonaisuuden rakennetta (vrt. Eisenhardt 1991, s. 626-627). Tassa tut-
kimuksessa tarkastellaan ja analysoidaan yritysten kasvudynamiikkaa historial-
lisen pitkittaisanalyysin muodossa (vrt. Miller & Friesen 1982b, Dawson 1997,
Vinnell & Hamilton 1999 seka Davidsson & Wiklund 2000, s. 27-28).

Historiallisen case-tutkimuksen lahdeaineistona ovat yritysten perustajien
ja muiden avainhenkildiden teemahaastattelut (strukturoimattomat), yritysten
laatimat dokumentit, kuten historiikit, vuosikertomukset seka tilinpaatokset
(vrt. Yin 1994). Teemahaastattelut (ks. Liite 2) on toteutettu avoimina haastatte-
luina. Niissa on kaytetty apuna haastattelurunkoa, jossa esitettiin tutkimusky-
symykset haastattelun rajaamiseksi tutkimuksen kannalta olennaisiin asioihin.
Case-yrityksista kootun materiaalin seka haastattelumuistioiden perusteella
tutkija on kirjoittanut jokaisesta case-yrityksesta lyhyehkon historian kuvauk-
sen (ks. Luvut 3.2, 3.3 seka 3.4). Case-kuvausta kirjoitettaessa on noudatettu
Alasuutarin (1999, s. 38) esittamaa periaatetta, jonka mukaisesti kaikki luotetta-
vina pidettavat ja selvitettavaan tutkimusongelmaan liittyvat seikat tulee kyeta
kuvaamaan siten, ettd ne eivat muodosta ristiriitaisuuksia esitetyn tulkinnan
kanssa. Talloin on Renvallin (1965) mukaan kysymys historiantutkimuksen ra-
kennekokonaisuuksien muodostamisesta, jotka tarkoittavat sellaisten ilmididen
muodostamaa joukkoa, jolle on yhteista jokin saannonmukainen suhde ja joka
on poikkeukseton (vrt. myos Kalela 2000 seka Hill 1993).

Laaditut case-kuvaukset muodostavat yritysten kasvutarinan ja her-
meneuttisen tulkinnan kehyksen seka toteutetun tulkintapotentiaalin rapor-
toinnin, jota analysoidaan case-kuvausta syvallisemmin varsinaisessa tutkimus-
raportissa sen eri vaiheissa. Yrityksen kasvun takana ovat yrityksen omistajien
ja johdon aikanaan tekemat paatokset, konkreettiset toimenpiteet, valinnat, ris-
kinotto, onnistuminen ja epaonnistuminen. Tieto niista voi olla dokumentoitu-
na yrityksen vuosikertomuksissa, lehtileikkeissa, kokouspoytakirjoissa tai jos-
kus pelkastddan ihmisten muistissa ja mielikuvissa. Tutkittaessa yrittajien tai
yritysjohdon kasvuintentioita tai joidenkin koettujen koettelemusten tai vaike-
uksien edesauttamaa oppimista kasvutekijana liikutaan aihealueilla, joista on
vaikeaa loytda eksplisiittistd ja konkreettisesti dokumentoitua tietoa. Talloin
ainoana mahdollisuutena tutkia asiaa on tulkita aikalaisdokumentteja (mm.
lehtileikkeet, historian kirjoitus, yrityksen vuosikertomukset) seka samalla
haastatella useampia yritysten toimijoita, joilla on omakohtaista muistitietoa ja
mielikuvia asioista ja pyrkia luomaan asiasta tulkinta ja ymmarrys, jota sitten
vahvistetaan useampien aineistolahteiden kautta tehtavan triangulaation avul-
la.

Historiallinen case-analyysi ja historian tutkiminen liittyvat Anttilan
(2000) mukaan olennaisesti hermeneuttiseen tieteenperinteeseen. Historiallisen
tutkimuksen tarkoituksena on rekonstruoida menneisyytta systemaattisesti ja
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objektiivisesti keradamalla, arvioimalla, todentamalla ja yhdistelemalla erilaisia
naytteita ja todistusaineistoa tavoitteena todentaa faktoja seka saavuttaa puo-
lusteltavissa olevia paatelmid, joihin usein liitetaan tiettyja hypoteeseja (Anttila
2000). Historiallinen tutkimus riippuu olennaisesti kaytettavissa olevasta tieto-
aineksesta, joka voi olla perdisin primaarilahteistd, joissa tutkija on suora ha-
vaintojen tekija tutkittavasta asiasta. Tutkimuksessa voidaan kayttad myos se-
kundaarilahteitd, joissa tutkija raportoi toisen tekemista havainnoista tai joissa
tietoa on siirretty alkuperdislahteista. (Anttila 2000.)

Historiantutkimukseen liittyy keskeisesti kasite lahdekritiikki, joka tar-
koittaa, etta lahteiden kayttoarvo ja luotettavuus on arvioitava kaytettaessa eri-
laisia lahteita tutkimuksessa. Lahdekritiikin nakdokulmasta primaarilahteet
arvokkaampia kuin sekundaarildhteet (mm. kertovat ja tulkitsevat dokumentit).
Historiatutkimuksen aineiston lahdekritiikkia arvioitaessa on otettava huomi-
oon lahteiden aitous, aikalais-, tendenssi- ja riippuvuuskriteerit. Aikalaiskritee-
rin huomioon ottaminen tarkoittaa sen arvioimista, onko tapahtumasta kulunut
aika voinut muuttaa siita laaditun dokumentin, kertomuksen tai todistuksen
tulkintaa. (Anttila 2000.) Aikalaiskriteeri esimerkiksi yrityshistorian tutkinnassa
saattaa vaikuttaa henkiloston haastatteluissa esiin tuoman informaation tulkin-
taan. Tendenssi- ja riippuvuuskriteerit historiantutkimuksessa liittyvat tutkijan
taustaan seka siihen miten tutkimuksessa koottu muu aineisto vaikuttaa tulkin-
taan. Historiantutkimuksessa ei Anttilan (2000) mukaan koskaan tulisi hyvak-
sya ainoastaan yhta lahdetta. Minimivaatimus on kaksi toistaan tukevaa lahdet-
ta, jotka ovat alkuperaltaan erilaisia (esimerkiksi yrityksen laatima dokumentti
ja sita tukevia lehtiartikkeleita tai ulkopuolisen tekemid arvioita). Tassa tutki-
muksessa lahdekritiikin arvioinnin merkitys korostuu erityisesti yritysten pe-
rustajien haastattelujen analysoinnissa vanhojen tapahtumien muistelemisessa
(vrt. aikalaiskriteeri) sekd analysoitaessa yritysten itsensd laatimia historiikkeja
ja muita dokumentteja.

Laadullisen (kvalitatiivisen) case-aineiston rinnalla tassa tutkimuksessa
kaytetaan maarallista (kvantitatiivista) survey-aineistoa, jota analysoidaan tilas-
tollisin perusmenetelmin. Survey-aineiston merkitys on tukea ja taydentaa sup-
peammasta laadullisen aineiston (kolme case-yritysta) kautta saatavaa empiiris-
ta tietoa. Taman tutkimuksen kontekstissa Survey-aineiston (TT:n pkt-
kasvukysely) rooli on esitutkimusaineisto, jonka avulla on voitu analysoida tut-
kittavien ilmididen (mm. kasvumotiivitekijoiden) yleistd merkitysta pkt-
yrityksissa Suomessa, jota sitten edelleen syvennetdan case-yritysten analysoin-
nin avulla. Case-tutkimuksen tavoitteena on saavuttaa yksittaisten tai harvojen
tutkimuskohteiden tasolla syvallisempi ja kokonaisvaltaisempi kuva tutkitta-
vasta ilmiosta (perheyrityksen kasvudynamiikka), kuin on mahdollista keraa-
malla laajoja aineistoja (vrt. Kasanen ym. 1991, s. 314). Kysymys on viime ka-
dessa pienemmastd “etaisyydesta” tutkimuskohteeseen aineiston keruuvai-
heessa. Laadullisen tutkimuksen seka niihin olennaisesti liittyvien suppeiden
empiiristen aineistojen ongelmana (positivistisen ajattelun mukaan) on perintei-
sesti pidetty tutkimustulosten yleistamistd, jota Kasasen ym. (1991, s. 314) mie-
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lestd voidaan suorittaa vain hyvin rajoitetusti tai ei lainkaan. Maarallisen sur-
vey-aineiston analysoinnin kautta tehtavat johtopaatokset ovat laajemmin yleis-
tettavissa koskemaan suomalaisia pkt-yrityksid. Tutkimuksen case-yritysten
kuvaukset toimivat esimerkkeina siitd, kuinka tutkittavat asiat niissa yrityksissa
ja valitulla teollisella toimialalla (puuteollisuus) ovat. Laadullisen aineiston
pohjalta tehtavat yleistykset ovat vertailuja, joita tutkimuksen lukija voi mieles-
saan tehda muihinkin vastaavanlaisiin tuntemiinsa yrityksiin. Voisiko saman-
lainen kasvu olla mahdollista myo6s muualla, esimerkiksi palvelualan perheyri-
tyksissa? Yin (1994, s. 31) toteaa, etta case-tutkimuksessa ei koskaan tule pyrkia
samanlaiseen tilastolliseen yleistykseen kuin survey-tutkimuksissa, koska case-
tapaukset eivat ole otantayksikoita eikd niita tulisi edes valita otantaa silmalla-
pitaen. Yksittdiset case-tapaukset tulisi Yinin (1994) mielesta valita samoin kuin
laboratoriotutkija valitsee uuden kokeen. Monitapaus-caset (multiple cases) ovat
tassa mielessa kuin toistettavia laboratoriokokeita. Naissa olosuhteissa yleista-
misen metodina on kaytettava teoreettista yleistysta (analytic generalization), jos-
sa aikaisempien havaintojen pohjalta kehitettya teoriaa voidaan kayttaa mallina
(template), jonka avulla verrataan ja arvioidaan case-tutkimuksesta saatavia em-
piirisia tuloksia (Yin 1994, s. 31, vrt. Eisenhardt 1989b, s. 546-549 seka Eisenhardt
1991).

Perustelut seka maarallisen ettd laadullisen tutkimusotteen soveltamiselle
tassa tutkimuksessa liittyvat tutkittavan ilmion (yrityksen kasvudynamiikka,
kasvuintentiot ja -motiivit, kasvun esteet ja lahteet sekda oppimisen vaikutus
kasvuun) moniulotteisiin ominaisuuksiin. Laadullisen ja maarallisen tutkimus-
otteen kayttaminen samassa tutkimuksessa ei ole ollut tiedeyhteisoissa kovin
tavallista. Brymanin (1993, s. 137-138) mukaan laadullisen ja maarallisen tutki-
musotteen kayttaminen samassa tutkimuksessa on yleisinta siina tapauksessa,
ettd tutkija ei onnistu havainnoinnin, teemahaastatteluin tai case-analysointien
Tama voi johtua monista syista, kuten esimerkiksi tutkimuskohteiden saavut-
tamattomuudesta, joka on varsin yleista tutkittaessa yrityksia. Talloin tutkijan
toteuttaman rinnakkais-surveyn (II-vaihe) merkitys on lisata tietoa ja sen yleis-
tettavyytta tiettyjen tutkittavien asioiden, kuten yrittajan kasvumotivaation ja —
intentioiden sekd kasvun determinanttien suhteen, jolloin maarallisen ja laadul-
lisen tutkimusotteen rinnakkaista kayttoa voidaan pitaa perusteltuna (vrt. Bryman
1993, s. 137-138). Toinen nakokohta surveyn kayttamiseen liittyy tutkimuksen
alkuvaiheisiin ja yhteyksiin JTO:n hallinnoimaan TT:n pkt-kasvuprojektiin, jos-
sa tarjoutui mahdollisuus laajahkon yrityskyselyn tekemiseen ja sen tulosten
kayttamiseen osana taman tutkimuksen empiirista aineistoa.

Maarallisen tutkimuksen avulla on mahdollista hakea vastauksia kysy-
myksiin mika, mitka ja miksi, jotka ovat yrityksen kasvutekijoiden ja kasvun
motivaatiotekijoiden seka kasvuintentioiden tutkimisen taustalla. Laadullisen
tutkimuksen avulla on mahdollista hakea vastauksia ennen kaikkea kysymyk-
seen miten, joka liittyy yrityksen kasvudynamiikan kuvaamiseen historiallisena
ilmiona. Tutkimukseen liittyva maarallinen survey-aineisto on kuitenkin per-
heyritysten osalta varsin pieni (n=122), eikd pelkastaan sen avulla voida tehda
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johtopdatoksia tai hakea luotettavia selitysmalleja teollisten perheyritysten kas-
vulle. Case-yritysten ja erityisesti Honkarakenteen kasvuhistorian syvallinen
analysointi on mahdollistanut sellaisten johtopaatosten teon perheyrityksen
kasvusta, joita olisi ollut vaikeaa tehda pelkastaan tilastollisen tutkimuksen
keinoin. Laadullisen case-tutkimuksen keskeisena lahtokohtana on myos luot-
tamuksellisen yhteistyon syntyminen tutkittavien yritysten ja tutkijan valilla,
mikda on edellytys yritykseen paasemiselle ja empiirisen aineiston hankinnalle.
Yhteisty© erityisesti Honkarakenteen perustajien, Saarelaisen suvun edustajien
seka yrityksen ammattijohdon ja tutkijan valilla on muodostunut tiiviiksi ja
luottamukselliseksi usean vuoden ajan. Muiden case-yritysten (Metsapuu ja
Polkky) osalta empiirinen aineisto on keratty TT:n pkt-kasvuprojektin yritys-
konsultointi-vaiheen aikana vuosina 1998-99.

Hermeneuttinen ajattelu taman tutkimuksen kontekstissa perustuu siihen
nakemykseen, ettd jokin tarkasteltava ilmio, kuten esimerkiksi yrityksen kas-
vudynamiikka tai yrittajan kasvumotivaatio, on abstrakti ja pelkéastaan kasit-
teellinen siihen saakka, kunnes pystytaan tulkitsemaan ja ymmartamaan sen
kokonaismerkitys kyseisessa tutkimuskontekstissa (Anttila 2000). Hermeneutti-
sen tutkimusperinteen keskeinen kasite on “hermeneuttinen kehii”, josta kayte-
tdan myos nimea "hermeneuttinen spiraali” (vrt. Tamminen 1993, s. 88-90). Her-
meneuttinen kehd on tutkimuksen tulkintakehys, jota kiertaessaan tutkija paa-
see koko ajan ldhemmaksi tutkimuskohdettaan samalla syventaen omaa ym-
marrystadn tutkittavasta asiasta (Anttila 2000). Hermeneuttisen kehan kasite on
lahella kognitiivisen psykologian kasitetta havaintosykli, jossa ihmisen kogni-
tiivinen skeema ohjaa tiedon etsintad ja johtaa uuteen tietoon, joka edelleen
muuttaa skeemaa ja kognitiivisia rakenteita ihmisen oppiessa uusia asioita.
(Tamminen 1993, s. 89). Hermeneuttiseen tutkimusotteeseen liittyvia avainka-
sitteita ovat lisaksi tulkintapotentiaali ja esiymmarrys. Tulkintapotentiaali on
tutkijan kognitiivinen tietorakenne ja se vaihtoehtoisten tulkintojen joukko, jon-
ka asianomainen voi kehittad saamastaan informaatiosta. (Tamminen 1993, s.
87). Hermeneuttisessa tutkimusotteessa edellytetaan, ettd tutkijalla on tutkitta-
vien asioiden ja ilmididen osalta riittava esiymmarrys seka tulkintapotentiaali,
jotka ovat muodostuneet kokemuksen ja asiantiloihin perehtymisen (esimerkik-
si syvahaastattelujen) kautta.

Tulkinta johtaa tutkimuksen edetessa teoretisointiin, jonka tuloksena syn-
tyy asiantilan parantunut ymmarrys (Tamminen 1993, s. 89) ja tutkittavan ilmi-
on eli tassa tutkimuksessa perheyrityksen kasvudynamiikan konseptualisointi.
Tassa tutkimuksessa hermeneuttisen eli tulkitsevan tutkimusotteen soveltami-
sen lahtokohtana on ollut tutkijan pitkdaikainen tyo- ja ammattikokemus me-
kaanisesta metsateollisuudesta, joka on mahdollistanut seka riittavan esiym-
marryksen etta tulkintapotentiaalin, jotka ovat valttamattomia edellytyksia ca-
se-yritysten tutkimiselle ja ennen kaikkea niiden tulkitsemiselle. Lisaksi kaikki
case-yritykset ja erityisesti Honkarakenne Oyj. ovat tutkijalle tuttuja konsultoin-
tityon sekd asiakassuhteiden kautta. Hermeneuttinen spiraali tarkoittaa tassa
tutkimuksessa toistuvia henkilohaastatteluja, case-aineistojen ja muun tutki-
musmateriaalin jatkuvaa tulkintaa ja lapikayntia tavoitteena entista syvallisem-
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pi asioiden ja ilmididen ymmartaminen. Kaytannossa case-yritys on kuin elava
organismi, joka elda ja muuttuu ajan kuluessa. Sen kasvudynamiikan ymmar-
taminen on mahdollista ainoastaan palaamalla tiedon lahteelle jatkuvasti tut-
kimuksen eri vaiheissa.

1.3.2 Systeemiajattelu seka SSM-metodologian soveltaminen tutkimuksessa

Taman tutkimuksen osalta tutkimuksen lahtokohtana on perheyrityksen kas-
vun dynamiikka ja nakemys siita, etta koko maan yrityskannasta vain pieni
murto-osa yrityksista seka kykenee ettd haluaa toteuttaa merkittavaa kasvua.
Tutkimuksen tuottama soveltamiskelpoinen konstruktio on teollisen perheyri-
tyksen kasvudynamiikkaa kuvaavan mallin (josta on mydhemmin on kaytetty
myo0s lyhennettd PYK-malli) rakentaminen ja teollisten perheyritysten kasvun
kuvaaminen systeemiteoreettisesti. PYK-mallissa yritys kuvataan avoimena
itsedan organisoivana systeemina (self-organizing open system)(vrt. Arbnor &
Bjerke 1997, s. 125, Katz & Kahn 1978 seka Vinnell & Hamilton 1999), joka pyr-
kii laajentumaan sailyttaakseen tasapainotilan (equilibrium) ymparistonsa kans-
sa. Yrityksen kokemat takaiskut (=ymparistosta tuleva negatiivinen palaute)
estavat lyhyella tahtayksella laajentumisen (=kasvun), mutta pakottavat yrityk-
sen oppimisen kautta vahvistamaan resurssejaan seka kasvupotentiaaliaan, jol-
loin systeemi laajentuu ja yritys kasvaa kestavasti hyodyntaessaan sille tarjou-
tuvat liiketoimintamahdollisuudet (=ympariston tarjoama positiivinen palaute).
Systeemiteoreettinen ajattelu lahtee Luukkasen (1993, s. 97-98) mukaan oletuk-
sesta, etta todellisuus koostuu hierarkkisista jarjestelmista, jotka ovat vuorovai-
kutuksessa keskendan. Systeemiteoreettiselle ajattelulle tutkimuskontekstissa
on tyypillistd, ettd tutkittavia ilmioita ei pyritd eristaimdan ymparistostaan ja
etta ensisijaisia tutkimuskohteita ovat systeemin ja sen ympariston vuorovaiku-
tus (Luukkanen 1993, s. 97-98). Taman tutkimuksen kontekstiin sovellettuna
systeemiteoreettinen lahestymistapa tarkoittaa perheyrityksen ja sen ymparis-
ton valista vuorovaikutusta yrityksen kasvun ilmentajana ja selittajana.

Tamén tutkimuksen “rakenteellisena” metodologisena viitekehyksend ja
analysointityovalineena on sovellettu Checklandin (1999) esittamaa “pehmeaa”
SSM-metodologiaa (Soft Systems Methodology), joka pohjautuu ajatusmalliin
pehmeistd systeemeista ja siihen liittyvasta systeemiajattelusta. SSM-metodo-
logian paapiirteet on esitetty Kuviossa 2. Checklandin SSM-metodologian idea
on Jarvisen ja Jarvisen (1996, s. 84-87) mukaan se, etta tarkoituksellisen jarjes-
telman malleja kayttaen systemaattisesti keskustellaan haluttavista ja kulttuuri-
sesti sopivista muutoksista ja opitaan niiden toteuttamisesta. SSM-metodologia
on alun perin kehitetty tyovalineeksi tutkimus- ja kehityshankkeisiin, joissa ta-
voite on epaselva tai joissa on ristiriitaisia tavoitteita tai niiden selvittaminen on
ensimmdinen ongelma (Jarvinen ja Jarvinen 1996, s. 85). SSM-metodologialla
tarkoitetaan tassa kontekstissa joukkoa metodisia periaatteita, jotka kussakin
erityisessa tutkimustilanteessa on redusoitava juuri siihen tilanteeseen soveltu-
vaksi metodiksi tai tekniikaksi (Mannermaa 1993, s. 89). Checklandin (1999, s.
161-162) kehittamaan systeemikasitteisiin perustuvalla metodologialla on seu-
raavat nelja ominaisuutta: 1) Kayttokelpoisuus todellisissa ongelmatilanteissa 2)
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Arkipaivan filosofiasta poikkeava ei-epatasmallisyys (konkretia) 3) Metodista
poikkeava tasmallisyys, joka mahdollistaa laajemman ymmarryksen muodos-
tamisen tutkimuskontekstissa seka 4) Mahdollisuus systeemitieteiden kehitty-
misen soveltamiseen.

Jarvisen ja Jarvisen (1996, s. 85) tulkinnan mukaan Checklandin SSM-
metodologia on seitseman vaihetta kasittava oppimisprosessi, jossa reagoidaan
ja yritetdan pysya ajan tasalla toiminnassa jatkuvasti esiinsukeltautuvien tapah-
tumien ja ideoiden suhteen. Tarkastelun kohteena on yksittainen kokonaisuus,
systeemi (tassa tutkimuskontekstissa teollinen perheyritys), jolla on esiinsukel-
tavia ominaisuuksia. Tutkimuksessa systeemiin liittyvat eri yksilot ja sidosryh-
mat, joita pidetddn autonomisina, tekevat itsendisesti arviointeja tilanteesta ja
nama arviot johtavat erilaisiin toimenpiteisiin. Tutkittavaa systeemia (perheyri-
tystd) kutsutaan inhimilliseksi toimintosysteemiksi, josta kukin puhuja voi
muodostaa oman tulkintansa. Esimerkinomaisia tulkintoja perheyrityksesta
voisivat olla 1) omaisuus, perinto 2) tyopaikka 3) asiakas 4) tavarantoimittaja 5)
maailmankuvasta (weltanschauung) vrt. myos Koirasen (1998, 2000 ja 2003) esit-
tamiin metaforiin ja tulkintoihin perheyrityksesta.

Varsinainen SSM-metodologia prosessina ja tutkimuskontekstiin sovellet-
tuna koostuu seitsemasta vaiheesta, jotka yhdessa muodostavat hierarkkisen
syklin: 1) tutkimuksen lahtokohta 2) tutkimuskysymykset (teoreettinen viiteke-
hys) 3) toimintoa palvelevien relevanttien systeemien ydinmaaritelmat (CAT-
WOE-analyysi) 4) kasitteelliset mallit ja niiden taustateoriat 5) tutkimuskysy-
mysten vertailu kasitemalleihin 6) tutkimuksen havainnot ja tulokset seka 7)
niiden soveltaminen kaytantoon. Vaiheet 3 ja 4 toteutetaan systeemiajattelun
avulla tutkimusmaailmassa ja muut vaiheet perheyrityksen reaalimaailmassa
(Jarvinen & Jarvinen 1996, s. 85-86). Checkland ja Scholes (1990) korostavat kui-
tenkin sita, ettda SSM-metodologian eri osavaiheita ei valttamatta tarvitse suorit-
taa jossain ennalta maaratyssa jarjestyksessa (Rubin 2002, s. 194). SSM muistut-
taa organisaation spiraalimaista toimintatapaa, jonka eri vaiheet ovat jatkuvassa
vuorovaikutuksessa keskenaan. Jokaiseen vaiheeseen voidaan palata ja sitd
voidaan muuttaa, jolloin jokainen uusi idea ja ajatus saattaa vaikuttaa aikai-
semmin lapikdytyihin vaiheisiin siten, etta systeemin mallintama kokonaisuus
nayttaytyykin uudessa valossa. (Rubin 2002, s. 194.). Taman tutkimuksen case-
yritysten analysointivaiheessa tehtavat systeemiteoreettiset sekd teoreettisen
viitekehyksen kasitemaarittelyt (abduktiot) on toteutettu SSM-metodologian
ydinmaarittely-prosessin (CATWOE-analyysi) avulla.

SSM-metodologian kolmannen vaiheen ydinmaarittely (root definitions) si-
saltaa systemaattisen CATWOE-analyysin, jossa maaritellaan tutkittavan inhi-
millisen systeemin (perheyritys) osalta seuraavat asiat: C (customer) tutkittavan
toiminnon asiakas tai hyodyntdja, A (actor) toimenpiteiden suorittaja, T (trans-
formation process) materiaalin tai tiedon kasittelyprosessi, W (weltanschauung)
kéasitys maailmasta, joka tekee perusmaaritelman mielekkadksi, O (owner) hen-
kilo, jolla on valta lopettaa kyseinen toiminto sekd E (environment) ymparisto,
jonka asettamat rajoitukset on otettava annettuina. (Jarvinen ja Jarvinen 1996, s.
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86). Perheyrityksen kasvudynamiikan kontekstissa tutkimukseen liittyva
CATWOE-analyysi on tehty luvuissa 4.2, 4.3, sekd 6.1, joissa on abduk-
tiivisen paattelyn avulla analysoitu case-yritysten kasvun determinanttien, yrit-
tajien/yritysjohdon kasvuintention ja motivaation rakentumisen, kasvustrate-
gioiden sekd yritysta kohdanneiden kriisien generoiman oppimisen merkitysta
yritysten kasvudynamiikassa. Ydinmaaritelmat liittyvat tutkimuksen teoreetti-
sena viitekehyksend kaytettavan perheyritysten kasvudynamiikka mallin (PYK-
malli) osatekijoiden rakenteelliseen kuvaukseen.

kylld Raportointi
; : $
Tutkimuksen :
Iahtokohta, Tulosten <4—
jésentymaton soveltaminen 6.
tilanne kaytantoon Tutkimuksen
. - havainnot ja
& [ pauu tutkimus- | tulokset

maailmaan

2.
Tutkimus-
kysymykset,
teoreettinen viitekehys

Vaiheiden 2ja4

vertailu keskenédén

Todellinen maailma, teolliset perheyritykset
IIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIII
Systeemigjattelu, tutkimus ja sen empiirisen
aineiston tulkinta ja hahmottaminen

auunnnn®
L]

0 <
Relevanttien jarjestelmien i .
perusmaaritelmat Konseptuaaliset mallit

. Tutkimuksen teor eettinen
CATWOE-analyysi PYK-malli

viitekehys

4b.
Muu systeemiajattelu
Lewinin kenttéteoria,
3-ympyramalli

Perinteinen systeemi-
agjattelu 4a.
avoimet systeemit,
entropia, einkaarimallit,
oppiva organisaatio

KUVIO 2 Tutkimuksen vaiheet SSM-metodologian mukaisesti Checkland (1999)

SSM-metodologian vaiheissa 5 ja 6 arvioidaan ja vertaillaan mallin kuvaamia
toimintoja suhteessa reaalimaailmaan, simuloidaan mallinnettua toimintaa kay-
tantoon ja tarkastellaan kuviteltua toimintaa suhteessa perusmaaritelmadan
(CATWOE-analyysi). Checklandin SSM-metodia soveltavan tutkimuksen ra-
portointi sisaltaa ongelman kuvauksen, soveltamisprosessin kronologisen ku-
vauksen (sisaltaen vaihtoehdot ja paatosten perustelut) seka tutkijan prosessin
aikana tekemat kasitteelliset ja teoreettiset loydokset. (Jarvinen & Jarvinen 1996,
s. 86).
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Konstruktiivinen tutkimus on Jarvisen ja Jarvisen (1996, s. 74) mukaan so-
veltavaa tutkimusta, jossa tavoiteltava lopputila (taman tutkimuksen konteks-
tissa teollisen perheyrityksen kasvudynamiikka ja sen mallintaminen) on tie-
dossa, mutta jossa sen sijaan ei tiedeta, miten ko. lopputilaan paastaisiin. Kon-
struktiiviselle tutkimukselle on luonteenomaista uuden todellisuuden rakenta-
minen olemassa olevan (tutkimus)tiedon pohjalta. Siina voidaan konkreettisen
lopputuotteen sijasta tyytya prototyyppiin tai jopa vain suunnitelmaan, jonka
tulee kuitenkin olla niin jasentynyt, etta sen perusteella voidaan paatella, miten
se tullaan toteuttamaan (Jarvinen & Jarvinen 1996, s. 74). Konstruktiivinen tut-
kimus lahtee yleensd liikkeelle jostakin tosielamdn (esimerkiksi tutkimuksen
kohteena olevan yrityksen) liikkeenjohdollisesta ongelmasta tai nakokohdasta,
jolla on myos tieteellista mielenkiintoarvoa. Lisaksi konstruktiivisessa tutki-
musotteessa pyritaan kaytannon yritystoiminnassa toimiviin ratkaisuihin.
(Lukka & Tuomela 1998, s. 24.) Kasasen ym. (1991, s. 306) mielesta konstruktii-
visen tutkimuksen lahtokohdat ovat jossakin kaytannossa ongelmalliseksi koe-
tussa tilanteessa ja tutkimuksen lopputulosta voidaan kayttaa ongelman ratkai-
semisessa.

1.3.3 Abduktiivinen paattely tapaustutkimuksessa

Pragmatistisen tieteenfilosofian (Peircen tulkinta) mukaisesti kaikki tutkimuk-
sessa kaytettavissa olevat uskomukset (arkitieto, filosofiset kasitykset tai tieteel-
liset teoriat) ovat hypoteeseja todellisuuden luonteesta. Hypoteesit auttavat
ymmartamaan kokemusta tarjoamalla kokemukselle mahdollisia selityksia
(Maattanen 1995, s. 200-204). Uskomukset ovat Peircen (2001) pragmatismin
periaatteissa vakiintuneita havaintoihin ja kokemuksiin perustuvia toiminnan
tapoja (ks. Kuvio 3). Uskomukset sailyvat ja vahvistuvat, mikali subjektin ha-
vainnot maailmasta vahvistavat toiminnan tapoja. Mikali teot ja kokemukset
tormaavat tosiasioihin, jotka ovat ristiriidassa uskomusten kanssa, syntyy epai-
ly, joka johtaa muutokseen uskomuksissa ja toiminnan tavoissa. Muutos syntyy
ajattelun tuloksena tapahtuvan paattelyn (abduktion) seurauksena. Abduktiivi-
sessa paattelyssa on Peircen (2001) mukaan kysymys siita, etta paattely etenee
todetusta ilmidsta yhteen mahdolliseen selitykseen (vrt. Maattanen 1995, s. 200-
204). Abduktiivinen paattely on deduktiivisen vastakohta, jossa selitysta hae-
taan teorioiden sisaltamista laeista ja jossa alkuperdaisen teorian mukainen to-
tuus sailytetadn. Abduktiivisessa paattelyssa pyritaan saatavilla olevan havin-
toaineiston perusteella parhaaseen saatavilla olevaan selitykseen tutkimuksen
kohdeilmibsta.

Alasuutari (1999, s. 39) esittaa, ettd idiografisessa tutkimusotteessa pyri-
tdan selvittdamdaan yksittaista tapahtumaketjua tai ilmiota, eika siita valttamatta
haeta yleista lainalaisuutta. Nomoteettisessa tutkimusotteessa pyritaan Neili-
mon ja Nasin (1980, s. 62) mukaan loytamaan yleisia linjoja tarkkailemalla tut-
kittavaa ilmiota objektiivisesti (Melin 2001, s. 15). Linnakyla (1988, s. 32-33) to-
teaa Peircen pragmatismiin pohjautuen, ettd tieteellistd paattelya on kolmea
lajia: induktio, deduktio ja abduktio, jotka toimivat toisiaan taydentaen. Abduk-
tio on uuden idean tai hypoteesin luomisen prosessi ja ainoa looginen operaa-
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tio, joka kehittelee uuden olettamuksen. Induktio vain maarittaa mallin sopi-
vuuden astetta ja deduktio johtaa valmiin hypoteesin seuraukset. Deduktio to-
distaa, miten asioiden taytyy olla; induktio osoittaa, miten asiat todellisuudessa
ovat; abduktio ehdottaa, miten asiat saattaisivat olla (Linnakyla 1988, s. 32-33.).
Mitrosen (2002, s. 120) mukaan abduktiivisessa case-tutkimuksen tutkimusme-
todissa induktiivinen ja deduktiivinen logiikka eli kaksi tieteenfilosofista pe-
ruspaattelymuotoa vuorottelevat ja ovat limittain keskenaan. Abduktiivisen
tutkimusotteen toimintaperiaatteita on esitelty kuvioissa 3 ja 4.

gjattelu .
havainto

l muutos
<
muutos uskomus

— * toiminnan tapa

tormays

teko tosiasia

epaily .
maailma

KUVIO 3 Abduktiivisen paattelyn periaate (Maattanen 1995)

Tassa tutkimuksessa on kaytetty abduktiivista tutkimusotetta, mika tarkoittaa
sitd, ettd kaikkein tarkeimpia ja ensisijaisia tietoldhteita ovat case-yritysten
edustajien haastattelut ja tutkijan omat havainnot haastattelujen, havainnnoin-
nin seka dokumenttien analysoinnin avulla. Tutkija voi nain tilanteesta riippu-
en hakea empiirisesta aineistosta loytamalleen hypoteesille (esimerkiksi yrityk-
sen kokeman kriisin stimuloiva vaikutus yrityksen kasvuun oppimisen kautta)
tukea teoreettisesta kirjallisuudesta ja aikaisemmista tutkimuksista seka vastaa-
vasti my0s toisin pain (vrt. Mitronen 2002, s. 120).

Gronfors (1985, s. 33-39) toteaa abduktiivisen paattelyn perustuvan siihen,
ettd uudet tieteelliset loydot (=teorianmuodostus) ovat mahdollisia vain silloin,
kun havaintojen tekoon liittyy jokin johtoajatus eli johtolanka (guiding principle).
Uusi teoria ei synny pelkastdan havaintojen pohjalta, kuten induktiivisessa
paattelyssa oletetaan. Tallainen tutkimuksen johtoajatus voi olla luonteeltaan
varsin epamaarainen intuitiivinen kasitys tai se voi olla hyvin pitkallekin muo-
toiltu hypoteesi. Sen avulla havainnot voidaan keskittaa joihinkin seikkoihin ja
olosuhteisiin, joiden uskotaan tuottavan uusia nakemyksia ja ideoita kyseisesta
ilmiosta. (Gronfors 1985, s. 33.) Mitrosen (2002, s. 121) mukaan abduktiivisessa
tapaustutkimusprosessissa tutkijan oman ymmarryksen kokoaminen, kirjalli-
suuden analysoiminen, empiirinen tutkimus, uudelleen kirjallisuuteen pereh-
tyminen, tapaustutkimusten analysointi ja jalleen uusi perehtyminen aiempaan
tietoon tapahtuvat lomittain. Kysymys on vuorovaikutteisesta ja kumuloituvas-
ta oppimisesta ja oppimisprosessista, jossa esiviitekehys ja ymmarrys tarkentu-
vat kaiken aikaa tutkimuksen edetessa.
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KUVIO 4 Abduktiivinen induktiivinen ja deduktiivinen tutkimusote (Mitronen 2002,
s. 120)

Taman tutkimuksen johtoajatuksia ovat yrittajan ja yritysjohdon kasvumotiivin
ja -intention sekd yrityksen toteutuneen kasvun valinen yhteys sekd yrityksen
ja sen johdon ja henkiloston oppiminen keskeisena kasvutekijana. Systeemiteo-
reettiseen lahestymistapaan liittyen tassa tutkimuksessa sovelletaan alun perin
Lewinin (1951, s. 238-297) kehittamaa kenttateoriaa (field theory), jossa tutkitta-
tarkastellaan tutkimuskentassa (=perheyritys ja sen ymparistd) vaikuttavien
kolmen vektorivoiman: kannustin- (inducement), kasvun tyonto- (driving) ja
kasvun vastavoiman (restraining) avulla. Molempien johtoajatusten osalta on
tarkeda tutkimusasetelman kytkeytyminen aikaisempaan teoriapohjaan, joka
muodostaa perustan, jolta analyysit seka tulkinnat tehdaan johtopaatoksissa.
Tutkija ja tutkimuskohde (yritys) ovat etenkin konstruktiivisessa case-
tutkimuksessa laheisessa vuorovaikutuksessa keskendan, jolloin luottamuksen
sailyttaminen on osa tutkimusprosessia. Tuloksissa pyritddan ymmartamaan ja
tulkitsemaan syvallisesti yksittaisia tapauksia niiden erityisessa kontekstissaan
sekd hakemaan tietoa tutkittavan ilmion dynamiikasta ja siihen vaikuttavista
prosesseista. (vrt. Aaltio-Marjosola 2000.)

1.3.4 Tutkimustulosten luotettavuus, triangulaatio, reliabiliteetti ja
validiteetti

Laadullisten tutkimusmenetelmien piiristd ei Tynjalan (1991, s. 388) mielesta ole
loydettavissa yhta yhtenaista kasitysta tutkimuksen luotettavuuteen liittyvista
kysymyksista, koska laadulliseen tutkimusperinteiseen kuuluu useita varsin
erilaisia lahestymistapoja ja tutkimustekniikoita. Arvioitaessa laadullisten tut-
kimusmenetelmien ja tassa tapauksessa case-tutkimuksen kautta saavutettujen
tutkimustulosten luotettavuutta on kaytettava erilaisia arviointikriteereja ja
tunnuslukuja kuin kvantitatiivisissa tutkimusmenetelmissd, joissa tutkimustu-
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losten luotettavuus voidaan arvioida tilastollisesti ja useimmiten eksaktimmin.
Lincolnin ja Guban (1985) mukaan perinteiset positivistiset tutkimuksen luotet-
tavuuskasitteet perustuvat siihen objektiiviseen oletukseen, etta on olemassa
vain yksi konkreettinen todellisuus, jota tutkimuksessa tavoitellaan. Koska tas-
sa kvalitatiivisessa tutkimuksessa oletetaan, etta naita todellisuuksia voi olla
useita ja ettd tutkimus tuottaa tietyn nakokulman ilmiosta, eikd ainoastaan yhta
objektiivista totuutta, tutkimustulosten arviointikriteereiksi eivat talloin valtta-
matta sovellu perinteiset kasitteet, joita ovat reliabiliteetti ja validiteetti (vrt.
Tynjala 1991, s. 388).

Lincoln ja Guba (1985, s. 218) mainitsevat kasitteen tutkimuksen ”to-
tuusarvo” (trustworthiness of the inquiry), joka heidan mielestaan tarkoittaa sita,
etta tutkija voi vakuuttaa yleisonsa (tiedeyhteiso ja myos tutkija itse) tutkimus-
tulosten oikeellisuudesta (validiteetti) ja luotettavuudesta (reliabiliteetti) suh-
kriteeriksi Lincoln ja Guba (1985) nimeavat kvalitatiivisessa tutkimuksessa tut-
kimuksen “vastaavuuden” (creditability) Talloin tutkijan on osoitettava, etta tut-
kimuksen tuottamat rekonstruktiot tutkittavien asioiden ja ilmividen todelli-
388). Toinen tarkea arviointikriteeri on tutkimustulosten yleistettavyys, joka
tarkoittaa kvantitatiivisessa tutkimuksessa sita, missa maarin tuloksia voidaan
soveltaa laajempaan perusjoukkoon (Tynjala 1991, s. 388). Lincolnin ja Guban
(1985) mukaan kvalitatiivisessa tutkimuksessa yleistettavyyden asemesta tulisi
puhua tutkimustulosten siirrettavyydesta (transferability) tai sovellusarvosta.
puu siitd, miten samankaltaisia tutkittu ymparisto ja sovellusymparisto ovat.
Johtopaatoksia siirrettavyydesta ei voi tehda yksin tutkija, joka tuntee ainoas-
taan tutkimusympariston. Nain tutkimustulosten sovellusarvon arvioimisen
vastuu tulee myos tutkimustulosten hyodyntajalle. Laadullisessa tutkimuksessa
tutkijan on kuvattava riittavasti aineistoaan ja tutkimustaan, jotta lukija voi
pohtia tutkimustulosten soveltamista muihin kuin tutkittuihin konteksteihin.

Tutkimuksen reliabiliteetti kuvaa tutkimustulosten paikkansapitavyytta,
joka merkitsee kaytannossa sita, ettd jokin toinen tutkija voisi paatya samanlai-
siin tuloksiin tekemalla samanlaisissa olosuhteissa, samankaltaisella tutkimus-
menetelmalla ja samojen tutkimuskohteiden osalta vastaavan tutkimuksen (Gill
& Johnson 1997, 129). Tutkimuksen reliabiliteetilla tarkoitetaan Huttusen ym.
(1999, s. 113) mukaan sitd, kuinka samana tutkimustulos pysyy, jos tutkimus
toistetaan uudelleen. Nain pyritdan vaikuttamaan siihen, onko tutkimuksen
tuloksiin vaikuttanut jokin satunnaistekija “valiintuleva muuttuja”, jolloin tut-
kimuksen tulos ei olisikaan validi. Tutkimuksen puolueettomuus liittyy tutkijan
tekemien paatelmien ja niiden argumentaation neutraliteettiin. Kuitenkin lah-
tokohtana laadullisessa ja hermeneuttisessa tutkimuksessa on, ettd tutkimus on
ja voikin olla tutkijansa ndkoinen argumentaation ja painotusten osalta. Mah-
dolliset tutkimukseen tai sen aineistoon liittyvat harhat ja vajavaisuudet on kui-
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tenkin aina syyta valittomasti tuoda esille, mikali tutkija on ne itse tiedostanut.
(Huttunen ym. 1999, s. 113.)

Triangulaatio on Tynjalan (1991, s. 390) mukaan nimitys tutkimusotteelle,
jossa kaytetaan useita eri menetelmia, tutkijoita, aineistoja tai teorioita. Triangu-
laatio eli “kolmiomittaus” tarkoittaa tassa tutkimuksessa kahden toisiaan tuke-
van tutkimusotteen: laadullisen monitapaustutkimuksen (kolme kasvuyritystd)
ja maarallisen surveyn, kayttoda, useampien tietolahteiden kayttoa (multiple-
case) case-tutkimuksessa seka tulosten yhteensopivuuden analysointia abduk-
tiivisen paattelyn kautta useampaan kuin yhteen kasvuteoriaan tai viitekehyk-
seen.

Historia
aneisto
Dokumentit Teema-
/ haastattel ut
Tieto,
faktat
T Kohdennetut
Havainnointi haastattel ut
(suorajaosallisiva) - giryturoidut
kyselyt (survey)
KUVIO 5 Tutkimustiedon kumulaatio ja eri tietolahteiden kaytto case-tutkimuksessa

(Yin 1994, 5. 93)

Useampien tietolahteiden kaytto case-tutkimuksissa mahdollistaa Yinin (1994,
s. 92-93) mielestd tutkijan paneutumisen laajemmalti yritysten historiaan, mo-
tiiveihin, asenteisiin seka kayttaytymistieteellisiin kysymyksiin (ks. kuvio 5).
Téssa tutkimuksessa kaytettyja tietolahteita ovat case-yritysten vuosikertomuk-
set, yrityksista kertovat lehtileikkeet seka yritysten avainhenkiloiden haastatte-
lut ja havainnointi. Tarkein etu, joka saavutetaan useiden rinnakkaisten lahtei-
den kaytolla, on tutkimustiedon kumuloitumiskehitys (development of a conver-
ging line of inquiry), joka on yksi tarkeimmista triangulaation muodoista (Yin
1994, s. 92-93). Kuviossa 58 on esitetty Yinin kuvaama tutkimustiedon kumulaa-
tio kaavion muodossa. Patton (1987) esittaa, etta tutkimustiedon triangulaatiota
voidaan tehda neljalla tavalla (Yin 1994, s. 92):

1. Kayttamalla taydentavia tiedon lahteita (tiedon triangulointi)

2. Kayttamalla useita eri arvioijia (arvioijien triangulaatio)

3. Kayttamalla erilaisia viitekehyksia samaan tietoaineistoon
(teorian triangulointi)
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4. Kayttamalla erilaisia tutkimusmetodeja
(metodologinen triangulaatio).

1.3.5 Tutkimuksen ontologia ja epistemologia

Taman tutkimuksen ontologia pohjautuu seka totuuden koherenssiteoriaan etta
pragmatistiseen totuusteoriaan, jolloin paadytaan koko tutkimuksen osalta rela-
tivistiseen ontologiaan (vrt. Niiniluoto 1984, s. 110). Relativismin mukaisesti ei
ole tavoitettavissa vain yhta ainoaa totuutta, vaan on olemassa useita totuuksia
ja eri yksiloilla on oma kokemuksensa ja oma totuutensa (Tynjala 1991, s. 388,
Niiniluoto 2003, s. 251-278). Relativistinen ontologia sisaltaa implisiittisesti tie-
donsosiologisen perusajatuksen ja olettamuksen, jonka mukaan todellisuus on
sosiaalisesti rakentunut (vrt. Berger & Luckmann 1998). Bergerin ja Luckman-
nin tiedonsosiologisen maarittelyn mukaan kaikki inhimillinen tieto maailmas-
sa kehittyy, valittyy ja sailyy sosiaalisissa tilanteissa ja rakentuu sosiaalisesti
erilaisten toimijoiden (subjektien) mielessa. Talloin tutkimuksella ei tavoitella
“objektiivista” totuutta vaan tiettya nakokulmaa (=yrittajyyden ja liikkeenjoh-
don) tutkittavasta ilmiosta nimelta teollisten perheyritysten kasvudynamiikka,
mika on viela rajattu koskemaan puutuotetoimialalla toimivia yrityksia. Tutki-
muksen keskeisena tutkittavana ilmiona on yrityksen kasvudynamiikka, joka
on kasitteend abstrakti ja monimerkityksinen (ambivalentti). Relativistisen onto-
logian mukaisesti yrityksen kasvu ja kasvudynamiikka eivat ole yksiselitteisesti
ja eksplisiittisesti maariteltavissa olevia kasitteita, vaan eri henkiloiden muo-
dostama kasitys niista ja niihin vaikuttavista tekijoista vaihtelee sosiaalisesti
rakentuneen todellisuuden ja maailmanselityksen mukaisesti. Ontologisena
lahtokohtana tassa tutkimuksessa on, etta eri henkiloilla voi olla erilaisia kasi-
tyksia ja tulkintoja yrityksen kasvusta ja kasvudynamiikasta riippuen henkilon
asemasta (omistaja, johtaja, perheenjasen, sidosryhmaedustaja jne.) tutkittavaan
yritykseen nahden. Tutkijan tehtavana on muodostaa oma kasityksensa her-
meneuttisen tulkinnan kautta.

Ontologinen relativismi pitda Niiniluodon (1990, s. 52) mukaan sisallaan
sen perusolettamuksen, ettd meilla ei ole tietoa maailmasta sinansa (an sich),
vaan ainoastaan siita, miltd maailma nayttaa eri nakokulmista (vrt. myos Niini-
luoto 2003, s. 251-278). Tassa metodologialtaan hermeneuttisessa tutkimuksessa
tutkija pyrkii omaan nakokulmaansa, esiymmarrykseensa ja tulkintapotentiaa-
liinsa perustuen luomaan synteesin tutkimuksen case-yritysten yrittajien ja yri-
tysten avainhenkiloiden nakokulmista sekd tulkita ja jasentda maailmaan liittyvia
asiantiloja ja ilmiodita (mm. kasvu, kasvutekijat). Edelld mainittua ontologisen
relativismin periaatetta havainnollistetaan kuviossa 6. Maailma tutkimuksen
nakodkulmasta on synteesi (vrt. totuuden koherenssiteoria) yritysten kayttamista
tulkinnoista seka tutkijan tulkintapotentiaalista, joka rakentuu esiymmarryk-
sen, tutkijan oman nakokulman sekd empiiristen havaintojen kautta.
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KUVIO 6 Tutkimuksen relativistinen ontologia (vrt. Niiniluoto 1990, s. 52)

Tutkimuksen epistemologinen olettamus (konstruktivistinen nakokulma) lahtee
todellisuuden sosiaalisesta rakentumisesta ja relativistisesta ontologiasta. Sen
mukaisesti oletetaan, etta jokaisesta havaintojen kohteena olevasta objektista
(teolliset perheyritykset ja niiden kasvutekijat) on mahdollista saada subjektin
(yrittaja, yrityksen johto) esittdmana tulkintaa ja tietoja totuuden koherenssiteo-
rian sekd pragmatistisen totuusteorian mukaisesti asioiden tilasta tutkimuksen
kohteessa (vrt. Scott & Rosa 1996). Epistemologisen oletuksen mukaisesti yri-
tyksen edustajilla on viime kadessa paras ja oikein tieto tutkimuskohteesta. Tie-
toa ja sen paikkansapitavyytta tulkittaessa on kuitenkin muistettava kyseisen
tapahtuman tai asiantilan ajankohta ja sen liittyminen oman aikakautensa maa-
ilmaan ja sen selitykseen. Lisaksi tutkija ja haastateltava toimija voivat tulkita
asian mielessaan eri lailla riippuen omasta sosiaalisesta kontekstistaan. Kamp-
pinen ja Malaska (2002, s. 98) korostavat, etta nykyisyys on olemassa todellisuu-
tena valittomien aistihavaintojemme kautta ydintietoisuudessamme, ja tasta
todellisuuden osasta katsotaan saatavan objektiivista sekd tarkentuvaa faktuaa-
lista tietoa havainnoinnin ja mittausten seka loogisesti ristiriidattoman ja eksak-
tin paattelyn avulla. Menneisyys, kuten taman tutkimuksen kontekstissa case-
yritysten kasvuhistorian kuvaus ja siihen liittyvat tapahtumat, todellistuu ja on
olemassa Kamppisen ja Malaskan (2002, s. 98) kasityksen mukaan toisella taval-
la, koska menneisyytta ei voida aistia tai mitata, mutta se voidaan muistaa ja
tulkita. Nykyisyydessa on jaljelld aineellisia merkkeja, joista saatavaa objektii-
vista tietoa tulkitsemalla voidaan saada tietoa menneisyydesta. Menneisyystieto
on siten faktuaalista eli havaittuihin tosiasioihin nojaavaa, mutta tulkinnallista
tietoa siinda erikoistapauksessa ja tilanteessa, jossa tulkinta tuottaa objektiivisen
faktatiedon paalle jonkin todeksi paateltdvan historiallisen merkityksen.
(Kamppinen & Malaska 2002, s. 98.)

Tutkimuksen keskeisia epistemologisia olettamuksia on myos se, etta per-
heyritykset ja niita koskeva tutkimus Suomessa, muissa Pohjoismaissa, EU-
maissa, Pohjois-Amerikassa ja Australiassa eli lansimaisen markkinatalouden
maissa ovat keskendan padosin vertailukelpoisia ja niistd saatava teoreettinen
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tieto on soveltuvin osin yleistettavissa koskemaan myos taman tutkimuksen
kohteena olevia perheyrityksia.

1.3.6 Tutkimuksen metodologinen yhteenveto

Tutkimuksessa on hyodynnetty kahta empiirista aineistoa: 1) maarallista TT:n
vuonna 1998 kerdamaa survey-aineistoa (pkt-kasvukysely), jossa perheyrityksia
oli yhteensa 122 sekd 2) laadullista case-yritysaineistoa (n=3). Survey-aineiston
avulla on tutkittu l[dhinnda perheyritysten johdon ja omistajien kasvumotiiviteki-
joita seka yritysten kasvun lahteita ja esteita. Tutkimuksen paaasiallisen empii-
risen aineiston muodostavat kolme puutuotealan case-yritysta, joita on analy-
soitu hermeneuttisella tutkimusotteella soveltaen historiantutkimuksen mene-

telmid seka yrittajien ja yritysjohdon teemahaastatteluja

TAULUKKO 2  Tutkimuksen metodologinen yhteenveto

Tutkimustehtava Taso/Nakokulma Tutkimusmetodi Aineisto
(approach)

Kuvata ja ymmartaa | Yritystaso/ yrittaja- Case-tutkimus, Kolme

teollisten omistajataso (multiple case) puutuotealan

perheyritysten Hermeneuttinen, historiantutkimus, | perheyritysta (n=3)

kasvudynamiikkaa systeemiteoreettinen | pitkittaisanalyysi

Kuvata ja ymmartda |Suomen pk- Survey-tutkimus, TT:n pkt-sektorin

pkt-yritysten teollisuus/ Case-tutkimus perheyritykset

kasvumotiiveja ja Kartoittava, eksplora- (n=122),

yritysten johdon tiivinen, analyyttinen Kolme puutuotealan

kasvuintentioita perheyritysta (n=3)

Kuvata ja ymmartaa | Yritystaso/ Case-tutkimus, Kolme puutuotealan

kasvun esteita ja lah- | Hermeneuttinen, (multiple case) perheyritysta (n=3)

teita tulkitseva TT:n pkt-sektorin
perheyritykset
(n=122)

Analysoida perhe- Yritystaso/ Case-tutkimus, Kolme

yritysten kokemien | Hermeneuttinen, (multiple case), puutuotealan

kriittisten tapahtumi- | systeemiteoreettinen | triangulaatio perheyritysta (n=3)

en ja tekijoiden

yhteytta oppimisen

kautta yritysten

kasvuun

Kuvata ja ymmartaa | Yrittaja/ Case-tutkimus, Kolme

organisaation ja omistajataso (multiple case) puutuotealan

yksildiden oppimisen | Hermeneuttinen, triangulaatio, perheyritysta (n=3)

a yritysten kokemien | systeemiteoreettinen Eltklttalsanal yysi,

riisien yhteyttd yri- istoriantutkimus

tysten kasvuun

Laadulliseen tutkimukseen olennaisesti kuuluva tutkimustulosten triangulaatio
on toteutettu vertaamalla tutkittavaa ilmiota (esimerkiksi kasvudynamiikka,
kasvun esteet ja lahteet, kriisit ja niista oppiminen kasvun taustalla) kaikissa
kolmessa yrityksessa. Tutkimustiedon kumulaatio (vrt. Yin, 1994, s. 93) ja vali-
diteetti on varmistettu kayttamalla erilaisia taydentavia tiedonlahteita (mm.
teemahaastattelut, aikalaisdokumentit, vuosikertomukset, lehtileikkeet). Tut-
kimuksen metodologinen yhteenveto on esitetty taulukossa 2. Tutkimustehta-
van osalta taulukossa viitataan tutkimuskysymyksiin. Sovellettava nakokulma
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on seka yritystaso (case-yritykset), yrittajataso (case-yritykset ja survey-aineisto)
etta koko Suomen pk-teollisuus (otos/survey).

1.4 Tutkimuksen empiirinen konteksti: toimialakuvaus

1.4.1 Tutkimuksen kohteena olevan toimialan seka case-yritysten valinta

Puutuotetoimiala on valittu taman tutkimuksen case-yritysten osalta tutkimus-
kohteeksi lahinna seuraavista syista: 1) se edustaa perinteista kypsaa ja hajaan-
tunutta toimialaa, jolle on tyypillista kotimarkkinalahtoisyys ja alueellisuus, 2)
toimialan “luontainen” kasvu on pienta ja siella olevat kasvuyritykset ovat kas-
vaneet pitkalti omien ansioidensa ja toimenpiteidensa avulla (vrt. Belotti, 1999),
3) toimiala on tutkijalle tuttu omakohtaisen liki 20 vuoden tyokokemuksen pe-
rusteella ja mahdollistaa siten hermeneuttisessa tutkimuksessa tarvittavan esi-
ymmarryksen kertymisen seka 4) puutoimialan yritysten kasvu on yhteiskun-
nallisesti kiinnostava kysymys, koska sen avulla on mahdollista luoda uusia
tyopaikkoja etenkin haja-asutusalueille.

Tamén tutkimuksen case-yrityksiksi on valittu kolme puutuoteteollisuu-
den alan perheyritysta (Honkarakenne Oyj., Metsapuu Oy seka Polkky Oy),
jotka ovat kasvaneet kuluneiden 40 vuoden aikana yhden perheen elinkeinosta
keskisuuriksi, kansainvalisessa liiketoiminnassa mukana oleviksi yrityksiksi.
Yritys-caset on kuvattu jaljempana tassa luvussa 3 ja niihin viitataan taman tut-
kimuksen eri vaiheissa.

Kaksi case-yritysta Polkky Oy seka Metsapuu Oy olivat mukana TT:n pkt-
kasvuprojektissa, jonka erdanda tavoitteena oli syvallisen tutkimuksellisen tie-
don (akateeminen vaitoskirja) tuottaminen teollisuusyritysten kasvusta. Kolmas
yritys (Honkarakenne Oyj.) oli halukas antamaan tietojaan tutkijan kayttoon.
Honkarakenne Oyj. on lisaksi tutkijalle tuttu yli 30 vuoden ajan erilaisista yhte-
yksista (mm. asuinpaikka Honkarakenteen Karstulan tehtaan naapurissa, pit-
kaaikainen asiakassuhde sekd monien yrityksen avainhenkildiden tuntemus),
mika on mahdollistanut empiirisen tiedonhankinnan useista lahteista. Edella
mainitut kolme case-yritystd kuuluvat toimialansa johtaviin perheyrityksiin
Suomessa.

Case-yrityksista Polkky Oy edustaa sahateollisuutta, Honkarakenne Oyj.
hirsitaloteollisuutta ja Metsapuu Oy puusepénteollisuutta. Markkina-asemal-
taan Honkarakenne Oyj. on maailman johtava hirsitaloyritys liikevaihdoltaan
(v. 2002) 86 M£€ ja Polkky Oy on Suomen suurimpia yksityisia perheomisteisia
sahayrityksia ja sen liikevaihto (v. 2002) ylitti 46 M€. Metsapuu Oy:n liikevaihto
(v. 2002) on yli 25 M€. Case-yrityksistd Honkarakenne, Metsapuu ja Polkky
edustavat kasvussaan menestyneita perheyrityksia.



37

1.4.2 Tutkimuksen kentat — puutuoteteollisuuden toimialan piirteet ja
yritysrakenne

Tutkimuksen viitekehyksena kaytettavan Lewinin kenttateorian (Lewin 1951)
mukaisesti perheyrityksen yrittaja, omistaja sekd johto toimivat yritysta ympa-
roivien kenttien pohjalta rakentuvassa toimintaymparistossa, jonka piirteita
seka rakennetta kuvataan tarkemmin tassa luvussa.

Puutuoteteollisuus ja erityisesti sithen luettava sahateollisuus on perinteis-
ta teollisuutta, joka kuuluu kaikissa runsaiden metsavarojen maissa esiintyvaan
perusteollisuuteen. Suomessa puutuoteteollisuuden painopistealueita ovat sa-
hateollisuus seka levyteollisuus (ks. taulukko 3), jotka kattoivat v. 2000 Tilasto-
keskuksen mukaan n. 60 % puutuoteteollisuuden yhteenlasketusta liikevaih-
dosta ja 42 % koko henkilostosta. Molemmat toimialat luetaan mekaanisen met-
sateollisuuden alkujalostukseen (=raakapuuta kayttava) ja ne ovat varsin alhai-
sen jalostusasteen toimialoja. Puutuoteteollisuuteen luetaan kuuluvaksi myos
rakennuspuusepan- ja huonekaluteollisuus seka puutalojen valmistus, joka vi-
rallisessa tilastoinnissa on rakennuspuusepanteollisuuden alitoimiala. Lisaksi
puutuoteteollisuuteen luetaan puupakkausten seka muiden puutuotteiden
valmistus, mutta niiden kokonaismerkitys Suomessa on kuitenkin pieni.

Puutuotealan yritykset ja toimipaikat on Tilastokeskuksen yllapitamissa
teollisuuden rakennetilastoissa luokiteltu virallisen Tilastokeskuksen yllapita-
man TOL-luokituksen mukaisesti seuraavasti:

TAULUKKO 3  Puutuotetoimialan rakenne v. 2000 (lahde: Tilastokeskus, yritysrekisteri)

Tilasto- Toimialan kuvaus Yritysten |Henki- |Henki- |Liike- Liike-
keskus lukumaa- | losto losto/ vaihto vaihto/
Toimiala- ra yhteensd | yritys yhteensd | yritys
luokka v. 2000 v. 2000 v. 2000 v. 2000 v. 2000
(TOL) M€ M€
TOL 201 | Puun sahaus, hoylays 1.242 8.598 7 2.449 1,97
ja kyllastys
(sis. Polkky Oy)
TOL 202 | Vanerija muut 57 8.409 148 1.500 26,3
puulevyt
TOL 20301 | Puutalojen valmistus 252 3.260 13 449 1,8
* (sis. Honkarakenne
Oyj.)
TOL 20309 | Puusepanteollisuus 764 6.724 9 755 1,0
(sis. Metsapuu Oy)
TOL 204 |Puupakkausten 205 1.049 5 119* 0,6*
valmistus
TOL 205 Muut puutuotteet 420 897 2 58* 0,13*
TOL 361 Huonekalujen 1.653 11.908 7 1.268 0,8
valmistus
Yhteensa |Puutuoteala 4593 40.845 9 6.598 1,44

* tuotannon bruttoarvo M€ **sisaltaa hirsitaloteollisuuden

Kuten taulukosta 3 ilmenee, puutuoteala on laaja ja hajautunut toimiala, jossa
oli vuonna 2000 lahes 4.600 yritysta tyollistaen vajaat 41.000 henkiloa. Yritysten
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yhteenlaskettu liikevaihto vuonna 2000 oli 6,6 M€ (n. 39 mrd.mk) ja keskimaa-
rin 1,4 M€/yritys (n. 8,5 mmk/yritys). Puutuotealan rakenne vaihtelee toimi-
aloittain siten, etta levyteollisuus (TOL 202) on paaosin suuyritysten toimiala ja
puun sahauksessa, kyllastyksessa ja hoylayksessa (TOL 201) toimialan yrityksia
oli vuonna 2000 yli 1200, mutta kolmen suurimman yrityksen: UPM-Kymmene-
konsernin puutuotetoimiala, Stora-Enso Timber seka Finnforest Oy (M-Real)
sahatoimialan 35 toimipaikkaa tyollistavat n. 42 % (3600 henkilod) toimialan
henkilostosta seka tuottavat 68 % liikevaihdosta (850 M€). Huonekalujen val-
mistus (TOL 361) seka rakennuspuusepantuotteiden (TOL 20309) valmistus
ovat vastaavasti pkt-yritysvaltaisia toimialoja, joiden tyollistava vaikutus on
merkittava, silla ne kattoivat v. 2000 yli 45 % puutuoteteollisuuden tyopaikois-
ta. Teollinen puutalojen valmistus (TOL 20301) sisaltaa puu- ja hirsitalojen teol-
lisen valmistuksen, jossa yritysten lukumaara oli v. 2000 252 ja niiden yhteen-
laskettu liikevaihto 448 M€.

Hirsitaloteollisuuden yhteenlaskettu teollisen hirren myynnin arvo oli
vuonna 2002 yhteensa 216 M¥, josta vientiin suuntautui 111 M€. Hirsitaloteolli-
suuden koko yrityskanta on noin 200 yritysta, joista 20 suurinta edustaa Hirsita-
loteollisuus ry:n jasenyrityksia (mm. Honkarakenne Oyj, Kontiotuote Oy, Ran-
tasalmi Oy, Luoman Puutuote Oy, Finnlamelli Oy, Lapponia-House Oy seka
Honkatalot Oy). Kotimaan hirsitalomarkkinat, joiden kokonaisvolyymi oli
vuonna 2002 n. 100 m€ (teollisen myynnin arvo), jakautuvat noin 50/50 ja-
kosuhteen mukaisesti 20 teollisen hirsitalovalmistajan seka noin 180 pienval-
mistajan kesken. Pienvalmistajat ovat paaosin pienia 1-3 henkilon yrityksia, jot-
ka valmistavat hirsitaloja perinteisin menetelmin (pelkkasahaus, kasinveisto ja
hirsikehikon ulkokuivaus). Useimmat niista yrityksista toimivat maa- ja metsa-
talouden liitdnnaiselinkeinoina ja harjoittavat toimintaansa vain osan aikaa
vuodesta. Hirsitaloteollisuuden viennista vastaavat suurimmat teolliset hirsita-
loyritykset. (Lahde: Pientalobarometri 1/2003 Rakennustutkimus RTS Oy seka
Vallin, 2002b).

Metsantutkimuslaitoksen tekeman tutkimuksen mukaan puutuoteteolli-
suuteen syntyi 1990-luvulla noin 3 600 uutta tyopaikkaa (Makinen 2002). Saman
tutkimuksen mukaa eniten uusia tyopaikkoja syntyi rakennuspuusepénteolli-
suuden ja puutaloteollisuuden pienissa ja keskisuurissa yrityksissa niiden kas-
vaessa (Mdkinen 2002). Makinen (2002) toteaa, etta rakennuspuusepanteolli-
suuden toimialan pkt-yritysten menestymisen taustalla on 1990-luvulla ollut
yrittajien hyva ammatillinen koulutus, maantieteellinen sijainti toimialakeskit-
tymissa seka itsenainen asema elinkeinona (ei sivuelinkeino). Vastaavasti puu-
tuoteteollisuuden suurin toimiala (TOL 201) puun sahaus “karsii” kytkennasta
ja roolistansa maatalouden sivuelinkeinona, mika ilmenee suurena yritysten
lukumaarana ja pienenda kokona (Makinen 2002).

Suomen puutuoteteollisuus on verrattain alhaisen jalostusasteen toimiala,
vaikka sitd on 1990-luvun alusta lahtien yritetty voimaperaisesti kehittaa erilais-
ten yhteiskunnan tukemien kehittamisohjelmien toimesta tavoitteena tuotan-
tomaarien, yritysten kannattavuuden seka tuotannon jalostusasteen nosto. Jar-
nefeltin ym. (2002, s. 6) mukaan Suomen sahateollisuus on tdma paivana tekni-
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sesti kehittynyt ja kustannusrakenteeltaan tehokas, joskin viime vuosiin asti
pitkaan jatkuneen kasvun kdannekohta on ilmeisesti saavutettu. Sahateollisuu-
den tuotantovolyymi kasvoi 1990-luvun alun laman vuosituotannon tasolta 6
milj.m3 (sahatavaraa) vuonna 2000 toteutuneeseen kaikkien aikojen tuotan-
toennatykseen 13 milj.m3 (sahatavaraa). Samanaikaisesti 1990-luvun aikana
Suomeen syntyi uusi uutta teknologiaa hyodyntava havuvaneriteollisuus, joka
kaksinkertaisti vanerin tuotantomaaran vajaassa kymmenessa vuodessa. Tuot-
tavuus ja kannattavuus ovat Suomen saha- ja vaneriteollisuudessa huippuluok-
kaa maailmanlaajuisesti. Toimialan yritysten viennistd on kuitenkin edelleen
padosa perusteollisuuden tuotteita. (Jarnefelt ym. 2002.) Suomalainen laa-
tusahatavara viedaan edelleenkin jatkojalostettavaksi Euroopan puutuoteteolli-
suuteen paaosin Saksaan, Isoon-Britanniaan, Tanskaan ja Italiaan tai rakennus-
sahatavaraksi edellisten lisaksi myos Véalimeren alueen maihin. Merkittavimpa-
na syyna tahan on pidettava toimialan yritysrakennetta ja sen strategista nivel-
tymista muuhun metsateollisuusklusteriin ja lahinna paperiteollisuuteen. Mer-
kittava osa alkujalostuskapasiteetista (sahaus ja vanerin valmistus) sekd suurin
osa raakapuun hankinnasta on Suomessa kolmen suuren globaalisti toimivan
paperiteollisuuden integraatin Stora Enson, UPM-Kymmenen sekd M-Realin
(Finnforest Oy) omistuksessa (vrt. Aravuo, 2002).

Taulukossa 4. on esitelty puutuoteteollisuuden 15 suurinta perheyritysta
Suomessa (liikevaihto v. 2002 perusteella luokiteltu), jotka kokonsa perusteella
lukeutuvat suuryrityksiin (liikevaihto yli 240 mmk tai 40 M€). Niista 14 sijoittui
vuonna 2002 liikevaihdoltaan 600 suurimman yrityksen joukkoon Suomessa
(Talouselama 20-21/2003) Suurin osa puutuoteteollisuuden yrityksista on Suo-
messa yleensa pienia tai enintadn keskisuuria perheyrityksia, mutta niilla on
merkittava aluetaloudellinen vaikutus seka tyollisyyden ettd metsavarojen kay-
ton ja jalostuksen kannalta.

Metsantutkimuslaitoksessa v. 2002 tehdyn tutkimuksen johtopaatosten
mukaan maaseudun alueellisessa kehittamistyossa olisi tarkeinta keskittya sel-
laisen yritystoiminnan edistamiseen, johon liittyy uusia liiketoimintamahdolli-
suuksia ja kasvuhakuisuutta (Makinen 2002). Alueellisten kehittdmisohjelmien
keskeisena mittarina 1990-luvulla on ollut yritysten uusperustanta erityisesti
metsda- ja puualalle. Koska uusien yritysten kuolleisuus on erittain suurta en-
simmaisten viiden vuoden aikana (vrt. Littunen 2001b seka Niittykangas 2003),
voi aikaa ja resursseja kulua runsaasti hukkaan alueellisessa kehittamistyossa.
Mikinen (2002) esittaa, etta Suomessa maaseudulla ei valttamatta tarvita suurta
maaraa uusia yrityksia, vaan jo toimivia ja elinkelpoisia olisi kehitettava niin,
etta ne kasvavat ja tyollistavat enemman. Olemassa olevien maaseudun teolli-
suusyritysten kasvu- ja kehittymispotentiaali tarjoaa hyvat lahtokohdat alueel-
liselle kehittamistyolle.

Puutuotealan yritykset toimivat varsin nopeasti vaihtuvien kansainvalis-
ten suhdanteiden markkinoilla ja niiden tuotteiden hinnat maaraytyvat maail-
manmarkkinoiden kysynnan vaihteluiden mukaisesti. Jarnefeltin ym. (2002)
mukaan erityisesti suomalainen sahateollisuus on muutosten edessa, mikali se
haluaa sailyttaa kilpailukykynsa Euroopan markkinoilla. Sahateollisuuden tuot-
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teet, toimintatavat ja rakenteet ovat pitkdn historiallisen kehityksen tulosta.
Tuotantoteknologian ja automaation nopeasta kehittamisesta huolimatta suo-
malaisen sahateollisuuden tuoterakenne on pitkalti sama kuin 1900-luvun alus-
sa. lIman toimintatapojen merkittavia muutoksia sahateollisuuden tulevaisuu-
den kehityspotentiaali on pieni, koska halvan puuraaka-aineen tuottajamaat
esimerkiksi Ita-Euroopassa seka entisen Neuvostoliiton alueella pystyvat uuden
sahateollisuuden tuotantoteknologian avulla helposti syrjayttamaan suomalai-
sen sahatavaran Euroopan markkinoilta. Suomalaisella puulla ei ole sinansa
mitddn ainutlaatuisia kilpailuetuja puutuotemarkkinoilla tai kilpailussa muita
materiaaleja, kuten esimerkiksi muovia, alumiinia tai mdf-levya (=sahan-
purusta ja puujatteistd valmistettu kova puristelevy) vastaan (Jarnefelt ym.
2002).

Monet sahateollisuuden suuryritykset, kuten esimerkiksi UPM-
Kymmenen puutuotetoimiala, Finnforest Oy, Paloheimo Oy, Koskitukki Oy,
Vierumaen Teollisuus Oy sekd taman tutkimuksen case-yritys Polkky Oy ovat
valinneet kehittamisstrategiakseen tuotannon jalostusarvon nostamisen sahata-
varan jatkojalostuksen avulla (vrt. Juslin & Neuvonen 1997, s. 111-117). Jarnefel-
tin ym. (2002) mukaan puutuotteiden jalostusasteen noustessa kilpailukykyyn
vaikuttavien tekijoiden merkitys muuttuu. Raaka-aineen ja osittain myos tyo-
voimakustannustenkin osuus vahenee puutuotealalla siirryttaessa arvoketjussa
lahemmaksi tuotteiden loppukayttajaa. Entistd tarkeammiksi kilpailutekijoiksi
nousevat tuotteen arvon lisdaminen, toimintaketjun logistiikan hallinta, kus-
tannuskilpailukyky, palvelu, tuoteominaisuudet, laatu, tuotekuva, ymparisto-
arvot, muotoilu, design ja tuotteen herattamat erilaiset mielikuvat. EU:n alueen
koko metsaklusterin tuotannon arvo oli v. 1998 noin 452 mrd.€, josta huoneka-
luteollisuuden osuus oli 65 mrd.€ ja puusepanteollisuuden 55 m€. Keski- ja Ete-
la-Euroopassa puutuoteteollisuus painottuu kuluttajamarkkinoille suunnattu-
jen lopputuotteiden valmistukseen ja nykyisen tyonjaon mukaisesti Pohjois-
maat seka Ita-Euroopan maat ovat huolehtineet alkujalostuksesta. Siirtyminen
alkujalostuksesta jatkojalostukseen merkitsee valtavaa haastetta koko Suomen
sahateollisuudelle ja erityisesti sen pkt-sektorille (vrt. Jarnefelt ym. 2002, s. 6).
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TAULUKKO 4 Puutuotetoimialan 15 suurinta perheyritysta Suomessa v. 2002
Yritys toimiala lv./kasvu- | henki- [tuotanto- omistuspohja
%/N600 | losto paikkakunnat | omistaja/
2002, v. 2002 |Suomessa suku
01>02
ISKU-konserni | huonekaluteollisuus |206/- 2000 Lahti perheyritys
2/173* Wikstrom
Koskitukki Oy sahateollisuus, 163/9/212 |1000 Karkola, perheyritys
levyteollisuus Heinola, Koskinen
Hirvensalmi
Vierumaen sahateollisuus, 156/20/22 |520 Heinola, perheyritys
Teollisuus Oy puusepanteollisuus |0 Mikkeli, Kotka |Kopra
Paloheimo Oy sahateollisuus, 130/- 1120 Riithimaki, perheyritys
puusepanteollisuus | 12/253 Forssa, Kuopio | Paloheimo
Martela Oyj. huonekaluteollisuus | 121/- 750 Vihti, Kitee, perheyritys
20/269% Raisio Martela
PRT-Forest Oy | talo-ja 109/11/29 |670 Pyhanta, perheyritys
(Kontio-Jukka- | hirsitaloteollisuus, 0 Pudasjarvi, Sydanmetsa
PRT) sahateollisuus, Pyhajarvi,
kalusteteollisuus Tornio,
Lapinlahti,
Pieksamaki
Karelia-yhtyma | parkettiteollisuus 106/6/298 | 674 Kuopio, perheyritys
Tuupovaara Vaananen
Harjavalta Oy kalusteteollisuus, 93/9/332* | 1000 Harjavalta, perheyritys
taloteollisuus (arvio) | Oulu Aine
Honkarakenne | hirsitaloteollisuus, 86/10/355 |550 Karstula, Lieksa, | perheyritys
Oyj. sahateollisuus Alajarvi, Saarelainen
Ikaalinen, (porssi)
Paltamo
Keitele-Forest Oy | sahateollisuus 62/17/455 | 175 Keitele perheyritys
Kylavainio
Viitapuu- oviteollisuus 60/-/472 | 440 Viitasaari, perheyritys
konserni Alavus, Toijala, |Paananen
Kemijarvi, Posio
Kuhmo Oy sahateollisuus 50/0/546 | 155 Kuhmo perheyritys
Virta
Polkky Oy sahateollisuus 46/4/570- |226 Kuusamo, Ouly, | perheyritys
Taivalkoski Virranniemi
OR-yhtiot sahateollisuus, 45/17/582 | 410 Mikkeli, perheyritys
(Olavi Rasanen | puusepanteollisuus, Rantasalmi, Réasanen
Oy, Parlatuote puupakkaukset, Enonkoski,
Oy, Savopak Oy) | parkettiteollisuus, Varkaus,
kaiuttimet Mantyharju
HASA-yhtyma | sahateollisuus 42 180 Haapajarvi, perheyritys
Haapavesi Pitkakangas ja
Kantola

*tiedot perustuvat yritysten ilmoittamiin lukuihin (www .sivut , esitteet) seka Talouselama-
(20/2003, s. 36-56 seka 21/2003, s, 34-36) lehden julkaisemaan tilastoon 600 suurinta yritys-
ta Suomessa (N600) vuodelta 2002

1.4.3 Puutuoteteollisuuden tuotteiden ja teknologian elinkaari

Kansantaloustieteessa paljon kaytetty Gombertin kasvukayra perustuu toimi-
alan yritysten tuotteiden ja teknologian kysynnan elinkayraan, jossa taloustie-
teilijoiden mukaan esiintyy aina kaikki seuraavat vaiheet: kehitysvaihe (E), kiih-
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tyvan kasvun vaihe (G1), hidastuvan kasvun vaihe (G2), kypsyys (M) ja taan-
tuminen (D). (Ansoff 1984, s. 66.) Taman tutkimuksen viitekehyksessa kayte-
taan kuviossa 7 esitettya Gombertin kasvukayraa kuvaamaan yrityksen kasvun
ymparistoa, toimialaa ja markkinoita, joiden oletetaan vaikuttavan yksittaisen
yrityksen kasvuun.

Analysoitaessa Gombertin kasvukayran mukaisesti puutuoteteollisuuden
eri tuoteryhmien kysynnan elinkdayraa ja sen kehitysvaiheita, voidaan todeta,
etta:

1. Kehitysvaiheessa E, joka on teollisuuden epavakainen syntymavaihe, jol-
loin joukko kilpailijoita taistelee johtoasemasta, ovat puutuoteteollisuu-
den tuotteista erdat uusiin innovaatioihin pohjautuvat tuotteet, kuten
lampokasitelty puu sekd puulevyteollisuuden tyostetyt komponentit
mm. auto- ja kuljetusvalineteollisuudelle.

2. Kiihtyviin kasvun vaiheessa (G1), jolloin taistelusta selviytyneet nautti-
vat voittonsa hedelmistd, ja jolloin tuoteryhman kysynnan kasvu on ylei-
sesti tarjonnan kasvua kiihkeampda, ovat mm. ekologiseen asumiseen
liittyvat puutuotteet sekd korkealaatuiset ymparivuotiseen asumiseen
soveltuvat hirsitalot, puutalot sekd niihin liittyvat komponentit (mm.
liimapalkit) seka havuvanerin tuotanto.

3. Hidastuvan kasvun vaiheessa (G2), jolloin ensimmaiset kypsyyden mer-
kit ilmaantuvat ja tarjonta ylittaa kysynnan, on perinteinen puupohjai-
nen huonekalu- ja kiintokalusteteollisuus seki siihen liittyva aihioiden ja
komponenttien valmistus (erityisesti mantyliimalevyn valmistus) seka
perinteinen rakennuspuusepanteollisuus (ovi- ja ikkunateollisuus).

4. Kypsyysvaiheessa (M), jolloin markkinoiden potentiaalinen kysynta on
tyydytetty ja alalla on ylikapasiteettia, on perinteinen sahatavaran ja siita
valmistettujen alkujalosteiden (mm. hoylatavara) tuotanto, jolle on tyy-
pillista myo6s voimakkaat suhdannevaihtelut kysynnan volyymin ja
markkinoiden hintatason osalta.

5. Taantumassa (D), jolloin kokonaiskysynta alenee voimakkaasti tai taan-
tottumuksen muutoksesta johtuen, on erityisesti perinteinen painekyllas-
tetty puutavara.

Puutuotealan tuoteryhmien kehitysvaiheiden analysointi on tehty TE-
keskuksen julkaisemien toimialakohtaisten toimialaraporttien tietojen pohjalta:
1) Puun sahaus, hoylays ja kyllastaminen (Aravuo 2002), 2) Puutalojen valmis-
tus (Vallin 2002b), 3) Rakennuspuusepanteollisuus (Vallin 2002b) ja 4) Huone-
kaluteollisuus (Vallin 2002a).
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KUVIO 7 Yrityksen strateginen kasvumalli - Gombert-kayra (Ansoff 1984, s. 69)

Tietyn tuotteen tai teknologian kysynnan kehityskdyraa pidetdan nykyisen ta-
loustieteen teorian mukaan aina deterministisend. Historiallisen kokemuksen
mukaisesti paateltyna tuotteen tai teknologian kehitys johtaa tietyn kasvuvai-
heen jalkeen kypsyyteen ja ennen pitkdad taantumiseen. Kayran muoto ja kehi-
tyksen nopeus voi vaihdella ja nykyajan nopean muutoksen ja jyrkan kasvun
aikana uuden tuotteen/teknologian elinkaari voi olla hyvinkin lyhyt. Toisaalta
hitaasti kasvava yritys tai liikeidea/tuote voi ”“jamahtaa” liiketoiminnan kehi-
tysvaiheeseen eikd koskaan ylla varsinaiseen kasvuun (vrt. Boswell 1973). An-
soffin (1984) mielesta kasvuyrityksen strateginen johtaminen on pitkalti tuot-
teen/teknologian elinkdyran siirtymavaiheiden ennakoimista ja yrityksen stra-
tegian uudistamista siten, etta se vastaa uusien kilpailutekijoiden vaatimuksia.
Mikali yritysjohto haluaa yrityksensd kasvavan jatkuvasti, sen on pyrittava loy-
tamaan uusia strategisia business-alueita (SBA) ja samalla luovuttava niista,
jotka eivat endd kasva tai eivat vastaa yrityksen kasvutavoitetta.

1.4.4 Puutuotealan toimialaresepti ja yritysparadigma

Puutuotealan yrityksia tutkittaessa on muistettava myos kasitteet toimiala-
resepti (industry recipe) seka yritysparadigma, jotka ovat olennaisia yrityksen
tutkimisen taustakasitteita. Laineen (2000 s. 16-17) mukaan liikkeenjohtajat ja
yrittajat ovat tekemisissa sellaisten ongelmien kanssa, jotka ovat luonteenomai-
sia kyseista toimialaa kattavalle epavarmuudelle. Toimialaresepti, josta kayte-
taan myos nimitysta toimialalogiikka (vrt. Kettunen 1997, s. 237), on toimialas-
pesifinen maailmankuva, joka on syntynyt toimialaeksperttien muodostaman
“heimon” piirissa (Spender 1989, s. 6-8). Sita tuodaan esille rituaalien, riittien,
ammattiajattelun ja ennen kaikkea toimialalle syntyneen yleisen ajattelutavan
avulla (Spender 1989 s. 6-8). Puutuotealan yritysten toimialareseptia Suomessa
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yllapidetaan alan yritysten, henkiloston, tutkimustoiminnan, messujen, toimi-
alayhdistysten, jakelutieorganisaatioiden seka alan ammattilehtien (mm. Puu-
mies-lehti) keskinaisen viestinnan myotavaikutuksella.

Toimialaresepti maarittelee ne tietyt alalle hyvaksi todetut liiketoiminnan
kaytannot, joita suurin osa yrityksista tietoisesti tai tiedostamattaan noudattaa
(vrt. Laine 2000, s. 16-17). Spenderin (1989 33-36) mukaan toimialaresepti on
tulkitseva viitekehys, jonka avulla luodaan jarjestysta toimialaa koskevaan epa-
varmuuteen ja tiedon runsauteen. Toimialaresepti koostuu yleensa aina seuraa-
vasta neljasta padalueesta: yleinen toimintaymparisto, tyovoima, teknologia
seka liikkeenjohdon mekanismit, jotka voivat tietenkin olla sisalloltaan erilaisia
eri toimialoilla (Spender, 1989, s. 104-123). Toimialareseptilla on myos eraanlai-
nen filosofi Kantin alun perin jo 1700-luvulla esitteleman kognitiivisen skeeman
kaltainen merkitys yritysjohdolle, jonka on tehtava nopeita paatoksia ja toimit-
tava joskus hyvinkin puutteellisen informaation varassa (vrt. Armenakis &
Feild 1993 seka Maattanen 1995, s. 74-75). Toimialaresepti toimii talloin paatok-
senteon apuvélineeni ja yritysjohdon tyokaluna (vrt. Johnson & Scholes 1993, s.
49-51).

Johnsonin ja Scholesin mukaan (1993, s. 46-51) yrityksen sisainen ja ulkoi-
nen todellisuus tulevat ymmarrettaviksi niiden oletusten ja uskomusten kautta,
joita nimitetadn yritysparadigmaksi, joka vastaa yritystasolla samaa kuin toimi-
alaresepti toimialatasolla (Laine 2000, s. 50). Yritysparadigma-kasitteen on alun
perin esittanyt Johnson (1987) erotukseksi toimialareseptistd, joka hanen mieles-
taan ei sovellu yritystasolle (Laine 2000, s. 17). Yritysparadigma siis kertoo, mi-
ten yrittaja, lilkkkeenjohtaja nakee ja tulkitsee omaa yritystaan eli kysymyksessa
on eraanlainen uskomus. Muuttumattomaksi sementoitunut yritysparadigma
on voimakas muutoksen asenteellinen este, silla se saatelee, mita tietoa paatok-
sentekoon valitaan ja mitd jatetddn huomioimatta. Liikkeenjohtaja ja yrittaja
nakee usein vain sen, mihin itse uskoo. (Laine 2000, s. 17.)

Varsinainen paradigma-kasite, jolla on hieman erilainen yleinen painotus
kuin kasitteella yritysparadigma, on Thomas Kuhnin esittama tieteenfilosofinen
kasite 1960-luvulta, mutta silla on kasitteena yhtymakohtia yritysparadigman
kanssa. Tieteen paradigma tarkoittaa Kuhnin (1994) mukaan tutkija- ja tiedeyh-
teisossa vallalla olevia “normaalitieteen” periaatteita, uskomuksia ja arvostuk-
sia (Niiniluoto 1984, s. 247-248). Paradigma-kasite on laventunut alkuperaisesta
tieteenfilosofisesta kasitteesta myos liikkeenjohdon kayttamaksi termiksi, missa
yhteydessa se kuvaa vallalla olevia kdytantoja ja uskomuksia. Paradigmat ovat
luonteeltaan normatiivisia ja ne kertovat asiantuntijalle, mita pitaisi tehda ilman
pitkallisia ontologisia ja epistemologisia pohdintoja (Lincoln ja Cuba 1985, s.
15).
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KUVIO 8 Yritysparadigma strategiaprosessin “suodattimena” (Johnson&Scholes 1993
s. 50 mukaan soveltaen)

Yrityksen kasvustrategia rakentuu yritysjohdon mielessa ja sen muotoutumi-
seen vaikuttavat toisaalta yrityksen ymparistossa vaikuttavat voimat (kilpailu,
kysynta, sidosryhmien toiminta jne.) seka yrityksen kehitysmahdollisuudet (lii-
ketoimintamahdollisuus, markkinarako jne.), joita yritysjohto tulkitsee vallitse-
van yritysparadigman lapi tehdessdan SWOT-analyysia ja laatiessaan yrityksen
kasvustrategiaa (ks. kuvio 8). Yritysparadigma on laadittavan strategian viite-
kehys ja siihen vaikuttaa taustalla myos vallitseva toimialaresepti. Johnsonin ja
Scholesin (1993, s. 49-51) mukaan konservatiivisissa yrityksissa (=yleensa va-
kaan kehityksen yritykset), joissa yritysjohto arvostaa matalan riskin strategioi-
ta, varmoja markkinoita seka perusteellisesti harkittuja ratkaisuja, paadytaan
yleensad kasvustrategioihin, joihin vaikuttavat pyrkimys historialliseen vakau-
teen, konsensukseen, toiminnallisten rutiinien ja ohjausjarjestelmien noudatta-
minen sekd “ndin on toimittu ennenkin” -mentaliteetti. Kasvuhakuisissa yrityk-
sissa, joissa arvostetaan edellisia enemman innovointia, suurempaa riskinottoa
seka uusien keinojen kokeilua, kasvustrategioihin liittyy suurempi muutosha-
kuisuus, kasvun odotukset, innovaatiot seka vahemman muodolliset toiminnal-
liset rutiinit ja ohjausjarjestelmat (vrt. Johnson ja Scholes 1993, s. 49-51).

Laine (2000, s. 51) korostaa, etta vallitseva yritysparadigma ja toimiala-
resepti kyseenalaistuvat, jos niiden pohjalta ei enda pystyta luomaan menestyk-
sekasta strategiaa. Toimialareseptia ja yritysparadigmaa muuttavat Laineen
(2000, s. 51) mielesta monet yrityksessa vaikuttavat tekijat, anomaliat (vrt. Kuhn
1994), kuten esimerkiksi ratkaisemattomat ongelmat, kriisit, tyytymattomyys,
mahdollisuudet, liian pitkaan jatkunut menestys, johtajien/omistajien intressit,
ulkoiset avainhenkildoiden rekrytoinnit, uusi toimitusjohtaja, ulkopuolinen kon-
sultointi, organisaation sisainen jannite, dominoivien seikkojen hollentyminen
sekd yhteenkuuluvuuden vahentyminen toimialan muiden yritysten tai sidos-
ryhmien kesken. Kaikista anomalioista voimakkaimpia on toimitusjohtajan
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vaihtuminen, koska uusi toimitusjohtaja yleensa pyrkii vaikuttamaan ja lisaa-
maan valtaansa kyseenalaistamalla vallitsevan yritysparadigman ja toimiala-
reseptin. Yritysparadigma ja sen taustalla vaikuttava toimialaresepti on merkit-
tava piirre yrityksen ja organisaation elamassa. Se voi Johnsonin ja Scholesin
(1993, s. 61-65) mukaan joko saada aikaan kilpailuetua ja yrityksen menestymis-
ta (kasvua) tai estaa valttamattomia muutoksia, mika voi johtaa jopa strategi-
seen epaonnistumiseen.

1.5 Tutkimusprosessin kuvaus

Tutkimusprosessin kuvaus esitetdan kuviossa 9. Eksploratiivinen case-tutkimus
perehtyy teollisten perheyritysten kasvuun sen monista ominaispiirteista kol-
men case-yrityksen ja niiden toimialan konteksteista lahtien abduktiivisen paat-
telyn avulla (vrt. Mitronen 2002). Taydentavana tutkimusaineistona on kaytetty
TT:n vuonna 1998 toteuttaman kasvukyselyn (survey) seka vuonna 1999 toteu-
tetun perheyrityskyselyn aineistoja. Lisaksi tutkimusprosessissa on reflektoitu
aikaisempaa tutkimustietoa ja teoriaa maailmanlaajuisesti painopisteen ollessa
Pohjoismaissa, Isossa-Britanniassa seka Pohjois-Amerikassa toteutetuissa pien-
yritystutkimuksissa, koska naissa maissa perheyritysten ja muiden pienyritys-
ten tutkiminen on intensiivista ja relevanttia tutkimustietoa on hyvin saatavilla.

Tutkijan TT:n kasvu- Aikaisempi
esiymmarrys kysely 1998 tutkimustieto

v

A

A

Tutkimuksen case-yritykset ja niiden analysointi
* Honkarakenne, Polkky, Metsapuu

4

A A A

Tutkimusraportin prosessikirjoittaminen ja
empiirisen tiedon abduktiivinen reflektointi

KUVIO 9 Tutkimuksen prosessimalli ja sen eri vaiheet

Tutkijan esiymmarrys on kertynyt vuosina 1982-1991 toteutetuista kaytannon
tyotehtavista (metsaosaston kenttapaallikko) metsateollisuuden palveluksessa
(Oy Wilh.Schauman Ab sekda Pohjanmaan Puu Oy/Kymmene Oy), omasta yrit-
tajatoiminnasta vuosina 1991-1998 (ml. Puuniemi Oy 1994-98) ja edelleen vuo-
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sina 1995-1999 toiminnasta puutuoteteollisuuden pk-sektorin toimialapaallik-
kona Keski-Suomen Liitossa seka yrityskonsulttina Johtamistaidon Opistossa
(JTO). Tutkija toimi JTO:n yhdessa TT:n kanssa toteuttaman pkt-kasvuprojektin
projektipaallikkona vuosina 1998-99. Projektin osana toteutettiin TT:n pkt-
kasvukysely kevaalla 1998 seka case-yritysten Polkky Oy ja Metsapuu Oy kehit-
tamiskonsultointi vuosina 1998-99, jonka yhteydessa kerattiin em. yrityksista
tassa tutkimuksessa kaytetty laadullinen tutkimusaineisto. Honkarakenteen
osalta laadullinen tutkimusaineisto (haastattelut, muu materiaali) on keratty
vuosina 2000-2001. Tutkimusraportin kirjoittaminen on toteutettu paaosin vuo-
sien 2001-2003 aikana, kuten myos TT:n Survey-kyselyn numeerisen aineiston
tarkempi analysointi ja tulosten laskenta.

Rajat tutkittavan ilmion ja niiden kontekstin valilla eivat ole valttamatta
taysin selvat tai aina suoraan nahtavilla. Eri case-yrityksista havaittuja ilmioita
ja asiantiloja on tutkimusprosessin ajan tulkittu monipuolisesti ja lomittain
kayttaen aikaisemmin toteutettujen tutkimusten seka oman tyohistorian kautta
muodostuneen esiymmarryksen pohjalta luotuja viitekehyksia. Abduktiivinen
case-tutkimus edellyttad tutkijalta hyvaa kohdeilmion tuntemusta ja hanella
taytyy myos olla paasy case-yritysten seka niiden sidosryhmien tiedon lahteille
avainhenkiloiden kautta (vrt. Gummesson 1991 ja Strauss & Corbin 1990).

1.6 Tutkimuksen kohdeilmid ja kdytetyt nakokulmat

Yhteenveto tutkimuksen kohdeilmividen analysoinnissa kaytetyista nakokul-
mista ja teorioista on esitetty taulukossa 5. Tutkimuksessa sovelletut teoriat ja
nakdkulmat voidaan ryhmitella neljaan paakategoriaan: 1) systeemiteoriat, 2)
kognitiiviset motivaatioteoriat, 3) johtamis- ja strategiateoriat (ml. oppivan or-
ganisaation teoriat sekd 4) taloustieteelliset kasvuteoriat (ml. innovaatioteoriat).
Teoriat ja nakokulmat on tutkimuksen teoreettisessa viitekehyksessa operatio-
nalisoitu kayttaen perheyritysten kasvudynamiikka-mallia (PYK-malli), joka on
tutkimuksen keskeinen teoreettinen viitekehys. Systeemiteorioihin on edella
mainitussa kategoriassa ryhmitelty avoimet systeemit, Lewinin kenttateoria
seka Soft System Methodology, joista viimeiksimainittua on tutkimuksessa so-
vellettu analysointivalineenda. Systeemiteoriat muodostavat PYK-mallin alustan
ja toiminnallisen kehyksen ja niiden avulla on pyritty kuvaamaan perheyrityk-
sen kasvun dynaamista luonnetta. Motivaatioteoriat, joista tutkimuksessa on
sovellettu motivaation odotusarvoteoriaa (Vroom 1964), Ajzenin (1991) suunni-
tellun kayttaytymisen teoriaa (TPB) ja Davidssonin (1991) kasvumotivaatioteo-
riaa, muodostavat PYK-mallin ytimen ja induktiovoiman. Seuraavassa katego-
riassa olevat johtamisteoriat, strategiateoriat seka oppivan organisaation teoria
kuvaavat PYK-mallin operatiivisia voimia ja toimenpiteitd, joiden avulla yrityk-
sen johto/omistajat tavoittelevat yrityksensa kasvua. Oppivan organisaation
teoriaa sovelletaan tutkimuksessa case-yritysten kriisioppimiseen ja sen vaiku-
tuksiin yrityksen kasvuun. Taloustieteelliset kasvuteoriat ja innovaatioteoria
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toimivat tutkimuksen taustateorioina ja niita sovelletaan yritysten kasvudyna-
miikan havainnollistamisessa mm. kasvu- ja elinkaarimallien avulla.

TAULUKKO S5  Tutkimuksen kohdeilmiot, sovellettavat nakokulmat/teoriat ja niiden
operationalisointi

Sovellettava Systeemi- Kogntiiviset | Oppiva Taloustieteelli-

nikokulma ja teoria, SSM, |motivaatio organisaatio, set

teoria Lewinin teoriat johtamisteoriat, |kasvuteoriat,
kenttateoria strategiateoriat | innovaatioteoria

Tutkittava

ilmio ja tutkimus-

kysymykset

Teollisten PYK-mallin Perheyrityksen | Yritysten elin-

perheyritysten kokonais- kasvustrategiat | kaari- ja kasvu-

kasvudynamiikka |konstruktio osana PYK- mallit, Garnseyn

mallia malli

Perheyrittajien ja |PYK-mallin | Yrittajan ja Innovaatiot,

yritysjohdon ydin ja in- yritysjohdon innovaation

kasvuintentiotja |duktiovoima |kasvumoti- jaljittely,

-motiivit vaation ja litketoiminta-

-intention mahdollisuus
rakentuminen

Perheyritysten Yrityksen Kasvuresurssit ja | Yrityksen

sisaiset ja ulkoiset |kasvun sisai- niiden hankinta | liiketoiminnan

kasvutekijat set ja ulkoiset kasvukeinot
determinantit (Penrose 1995)

Yritysten kohtaa- | PYK-mallin Kriisioppiminen | Greinerin

mat kriisit ja kriit- | vasta-ja kasvu- ja kriisi-

tiset tapahtumat tyontovoimat malli

Tarkeimpia sovellettuja taloustieteellisia kasvuteorioita ovat Penrosen (1995)
yrityksen kasvuteoria, Garnseyn (1998) esittama teknologiayrityksen kasvu- ja
kehitysmalli seka Geroskin (2000) esittama teoria yrityksen kasvudynamiikasta.
Taloustieteellisena taustateoriana tutkimuksessa sovelletaan Romerin (1993)
endogeenista kasvuteoriaa, joka korostaa yrityksissa tapahtuvan kehittamisen,
oppimisen sekd kasvun merkitysta BKT:n kasvussa. Innovaatioteorioiden osalta
tutkimus tukeutuu Schumpeterin (1976, 1991 ja 2000) esittamiin klassisiin teori-
oihin sekd Druckerin (1986, 2002) esittamiin ajatuksiin innovaatioiden jaljittelys-
ta (creative reproduction).

1.7 Tutkimuksen sanallinen rakennekuvaus

Téssa luvussa kuvataan lyhyesti tutkimuksen rakennetta luku luvulta seka yh-
teenvetokuvion avulla (ks. kuvio 10). Tutkimuksen johdantoluvussa 1 kuvataan
tutkimuksen merkitys taloudessa seka tutkimuksen lahtokohdat (1.1), tutki-
musaiheen valinta ja sen perustelut (1.1), tutkimuskysymykset (1.2). Lisaksi lu-
vussa 1 on kuvattu ja perusteltu varsin seikkaperdisesti kaytetyt tutkimusmene-
telmat, kuten abduktio ja SSM-metodologia ja niiden valinta seka selvitetty nii-
den asemoituminen tieteenfilosofiseen kenttaan (1.3). Johdantoluvussa on esi-
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telty myos tutkimuksen empiiriset aineistot: survey seka case-yritysten ja toimi-
alan valinta (1.4), tutkimusprosessin kuvaus (1.5) seka lopuksi yhteenvetona
tutkimuksen kohdeilmiot ja niiden tutkimuksessa kaytetyt nakokulmat ja taus-
tateoriat.

Luku 1

Johdanto
Tutkimuskysymykset
Metodologia, Empiria

v
Luku 2

Yrityksen kasvun
teoreettinen tarkastelu
havaintoja case-yrityksista

Luku 4 Luku3

liittyvat kasvun determinantit =P Tutkimuksen Case-yritysten [€===» Teollisten perheyritysten

kasvumotiivit, -tavoitteet seka

—intentiot ja niiden mallintaminen

abduktio case-yrityksista

empiirinen kuvaus ja
yritysten kasvun historia

abduktio

kasvudynamiikka ja sen
mallintaminen, havaintoja
jaabduktio case-yrityksista

Luku 6
Yritysten kokemat kriisit ja
kriittiset tekijét seké niiden

kautta oppiminen
yrityksen kasvutekijéna
Abduktio case-yrityksista

Luku 7
Paételmét, diskussio
jatkotutkimusten aiheita

KUVIO 10 Tutkimuksen rakennekaavio

Tutkimuksen luvussa 2 kuvataan perheyrityksen kasvudynamiikkaan liittyva
tutkimuksen teoreettinen viitekehys (PYK-malli), joka on johdettu taloustieteen
teorioiden, systeemiteorian sekd motivaatioteorioiden pohjalta ja esitetty yh-
teenvetona luvussa 2.8 Luvussa 2.1 kuvataan liiketaloustieteen tutkimukseen
pohjautuen yrityksen vaihtoehtoiset kasvukeinot (orgaaninen kasvu, yritysostot
ja -fuusiot sekd kasvu diversifioinnin kautta) sekda kasitellaan yrityksen kasvun
ja kasvudynamiikan mittaamista, mittareita sekda tutkimusta. Luvussa 2.2 kuva-
taan perheyritysta avoimena oppivana systeemina ja esitetaan yrityksen kasvu
systeemiteoreettisena dynaamisena mallina erilaisten yrityksen strategiaproses-
sien ja ympariston valisen vuorovaikutuksen kautta. Luvussa 2.3 arvioidaan
yritysten kasvua kuvaavien elinkaarimallien toimivuutta tassa tutkimuksessa.
Luvussa 2.4 kuvataan perheyrityksen sisdisia ja ulkoisia kasvutekijoitad (mm.
kasvuresursseja) ja luvussa 2.5 kasitelldan teoreettisen viitekehykseen liittyvien
yrittajan ja yritysjohdon kasvumotivaation ja -intention rakentumista. Luvussa
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2.6 kuvataan perheyritysten kasvustrategioita ja niiden rakentumista ja luvussa
2.7 oppivan organisaation ja kriisioppimisen teorioita.

Luku 3 sisaltaa tutkimuksen empiirisen aineiston kuvauksen. Luvussa 3.1
esitelldan tutkimuksessa kaytetyn kvantitatiivisen kyselyaineiston tulokset ja
niitd verrataan aikaisempiin tutkimuksiin. Lisaksi luvussa esitelldan kolmen
case-yrityksen kuvaukset, jotka muodostavat laadullisen tutkimuksen empiiri-
sen aineiston. Case-kuvaukset on kirjoitettu historiallisen kertomuksen muo-
toon ja ne pohjautuvat yritysten avainhenkiloiden haastatteluihin seka yrityk-
sistd saatuun dokumenttimateriaaliin.

Tutkimuksen luvussa 4.1 analysoidaan case-yritysten toteuttamia inno-
vaatioita, innovaatioiden jaljittelya seka erilaisten liiketoimintamahdollisuuksi-
en omaksumista kasvutekijoind. Luvuissa 4.2 ja 4.3 toteutetaan SSM-
metodologian mukaisina ydinmaaritelmina CATWOE-analyysit case-yritysten
omistajien kasvuintention ja -motivaation rakentumisesta seka kasvustrategiois-
ta. Luvussa 5 kuvataan ja analysoidaan case-yritysten rakenteellista kasvu- ja
kehitysdynamiikkaa kayttien apuna sekd omaa perheyrityksen kasvudyna-
miikkamallia PYK-mallia. Tutkimuksen nakokulma on tassa luvussa konfigura-
tiivinen keskittyen perheyrityksen kasvun prosessiluonteeseen ja dynamiik-
kaan.

Luvussa 6 kuvataan yrityksen kokemien kriisien ja kriittisten tapausten
merkitysta ja yhteytta oppimisen kautta yritysten kasvuun. Empiirisend aineis-
tona kaytetaan case-yritysten kokemien kriisien (6.2) ja niista selviytymisen ab-
duktiivisia kuvauksia, jotka on toteutettu SSM-metodologian mukaisina ydin-
maaritelmina (CATWOE-analyysi).

Luvussa 7 on esitetty yhteenvetona tutkimuksen tulokset, johtopaatokset,
tutkimustulosten luotettavuus, tutkimuksen ontologiset ja epistemologiset pe-
rusteet sekd arvioidaan taman tutkimuksen perusteella virinneita jatkotutki-
musten seka tutkimuksen tieteellista kontribuutiota.

Liitteessa 1. on maaritelty lyhyesti tutkimuksen keskeiset kasitteet ja ly-
henteet.

Liitteessa 2. on luettelo tutkimuksen case-yritysten osalta haastatelluista
henkiloista seka kaytetty teemahaastattelurunko.



2  YRITYKSEN KASVUN TEOREETTINEN
TARKASTELU

2.1 Yrityksen kasvu ja kasvudynamiikka taloustieteellisen
tutkimuksen kohteena

2.1.1 Yrityksen kasvun ja kasvudynamiikan tyypittely taloustieteessa

Yrityksen kasvulla tarkoitetaan tassa tutkimuksessa jonkin yrityksen tuloslas-
kelmasta tai taseesta valitun ja yrityksen liiketoimintaa kuvaavan tunnusluvun
maarallista kehitysta tarkasteltavana ajanjaksona ja kasvudynamiikalla em:n
kasvun kehitysrytmia kyseisend ajanjaksona. Perinteisen liiketaloustieteen kasi-
tyksen mukaisesti yrityksen kasvu voi toteutua kolmen eri vaihtoehtoisen pro-
sessin seurauksena tai niiden kombinaationa (Karlof 1995, s. 180):

1. Yrityksen nykyisen liiketoiminnan orgaaninen kasvu (generic growth)
markkinaosuuden kasvun tai markkina-alueen laajentumisen kautta

2. Uuden liiketoiminnan perustaminen uudelle alalle (diversifiointi)

3. Yrityksen liiketoiminnan kasvu yritysoston tai fuusion kautta (acquisiti-
on, merger)

Chandlerin (1990, s. 36-37) mukaan teollisuusyritysten kasvu on lansimaisessa
taloushistoriassa toteutunut paaosin neljan vaihtoehtoisen keinon kautta:

1. Horisontaalisena kombinaationa, jossa kasvuyritys synergisten kilpaili-
joiden yritysostojen ja fuusioiden kautta laajentuu nykyiselle markkina-
alueelle soveltuviin samankaltaisiin tuoteryhmiin

2. Vertikaalisen integraation avulla siirtymalla toimitusketjussa joko ylos-
tai alaspain

3. Maantieteellisen markkina-alueen laajentamisen kautta
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4. Uusien tuotteiden kehittamisen (=tuotediversifikaatio) avulla, jotka poh-
jautuvat olemassaolevaan teknologiaan tai nykyiseen markkinapotenti-
aaliin.

Vertikaalisella integraatiolla tarkoitetaan Karlofin (1995, s. 248-251) mukaan
yritysoperaatiota, jossa markkinatransaktiot korvataan sisaisella transaktiolla.
Useimmilla teollisilla toimialoilla on kuitenkin 1990-luvulta lahtien vahennetty
integraatiota ja siirrytty verkostotalouteen, jossa yritykset tuottavat itse yha
harvempia osia valmiista tuotteista ja ostavat yha enemman komponentteja
verkoston alihankkijoilta (Karlof, 1995, s. 248). Vertikaalisen integraation edut
liittyvat Karlofin (1995, s. 251) mielesta erityistilanteisiin, joissa jonkin avainre-
surssin hallinta tuottaa kilpailukykya ja “mittakaavaetuja” mm. toiminnan pa-
remman koordinaation, tiiviimpien loppukayttajayhteyksien, vakiintuneiden
sidosryhmasuhteiden, poikkitieteellisen teknisen osaamisen seka avaintuottei-
den tai palveluiden varmistamisen kautta.

Penrosen (1995, s. 145-149) mukaan vertikaalinen integraatio voi yrityksen
kasvun kontekstissa liittya joko diversifiointiin (lilkketoiminnan monialaistami-
nen) tai yritysostoon/fuusioon. Diversifionti vertikaalisen integraation avulla
tarkoittaa teollisen yrityksen kontekstissa, etta yritys voi ryhtya valmistamaan
aikaisemmin jonkin tavarantoimittajan sille toimittavaa tuotetta tai vastaavasti
tavarantoimittajana oleva yritys voi siirtya jalostusketjussa eteenpidin ja ottaa
aikaisemmin asiakkaan valmistamia tuotteita itselleen. Puutuotealalla tyypilli-
nen esimerkki vertikaalisesta integraatiosta on sahateollisuuden pyrkimys jalos-
tusasteen nostoon siirtymalla puolivalmisteiden ja komponenttien kautta kohti
omaa puutuotevalmistusta ostamalla jatkojalostavan yrityksen tai liiketoimin-
nan.

Tarkasteltaessa menestyneita kasvuyrityksia, kuten tamankin tutkimuk-
sen kolmea case-yritysta, on todettava, ettd ne ovat kasvaneet kaikilla kasvu-
keinoilla. Yleensa yrityksen alkuvaiheen kasvu on padosin orgaanista liiketoi-
minnan kasvua, mutta varsin pian kasvava yritys kdynnistaa uutta liiketoimin-
taa ja siirtyy uusille alueille monesti myos yritysostojen ja fuusioiden kautta.
Davidssonin ja Delmarin (1997, s. 18-20) Ruotsissa tekeman yritysten kasvutut-
kimuksen mukaan sekd nuorten etta pienten yritysten liiketoiminnan kasvu on
suurelta osin orgaanista kasvua ja vastaavasti suuremmat kasvuyritykset to-
teuttavat kasvunsa suhteellisesti enemman yritysostojen kautta (vrt. myos
Garnsey 1998).

Ainoastaan yrityksen nykyisen liiketoiminnan orgaaninen kasvu markki-
naosuuden tai myynnin lisdantymisen seurauksena kasvattaa Karlofin (1995, s.
180-181) mukaan suoraan BKT:ta. Gronroos (1999, s. 26-29, 153-154 ja 166-167)
esittaa, ettda aikaisemmin 1980-luvulle saakka vallinneen neoklassisen kasvuteo-
rian (ns. Solow-Swan malli) mukaisesti pitkalla tahtaykselld kansantalouden
kasvuun vaikuttavat kolme tekijaa: 1) padoman kumuloituminen, 2) tyovoiman
kasvu seka 3) teknologian kehitys, joista kahteen ensimmaisen panostaminen
lisda kasvua alenevalla tuotoksella. Teknologian kehitys on neoklassisen kas-
vumallin ulkopuolinen tekija eli ns. Solow:n residuaali, johon ei voida suoraan
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vaikuttaa ja jonka oletettiin syntyvan ulkoisesti ja spontaanisti (Gronroos 1999,
vrt. myos Kilponen & Santavirta 2002).

Nykyaan kansantalouden kasvun oletetaan Gronroosin (1999, s. 28-29)
esittaman tulkinnan mukaisesti rakentuvan lahinna amerikkalaisen Paul Rome-
rin (Romer 1993) kehittiman endogeenisen uuden kasvuteorian mukaisesti,
jonka perusajatus on, etta kasvuun voidaan vaikuttaa koulutuksen ja tutkimuk-
sen kautta tapahtuvan tiedon ja oppimisen lisddmisella. Gronroos (1999, s. 28-
29) toteaa, ettd uuden kasvuteorian keskeisina edellytyksina ovat: 1) tuotekehi-
tystoiminnan edistaminen 2) koulutukseen ja oppimiseen panostaminen 3) tek-
nologian tason kohottaminen sekd 4) maailmankaupan vapauttaminen. Uuden
taloustieteellisen kasvuteorian osatekijoita ovat erityisesti kasvuhakuiset yri-
tykset, jotka panostavat aktiivisesti omaan kehittamiseensa seka yhteiskunnat,
joissa aktiivisesti luodaan edellytyksia kasvulle panostamalla koulutukseen,
tutkimukseen, teknologiaan ja infrastruktuuriin ja jotka ovat avoimia kansain-
valisessd kaupassa. Taloudellista kasvua tapahtuu, kun ihmiset hankkivat re-
sursseja ja jarjestavat niita tavalla, joka on aikaisempaa arvokkaampaa. (Romer
1993, vrt. myos Kilponen & Santavirta 2002). Taman tutkimuksen kansantalous-
tieteellisend taustateoriana pidetaan Romerin uutta endogeenista kasvuteoriaa.

Tutkimuksen toinen keskeinen yrityksen kasvun taustateoria, joka tukee ja
on pitkalti yhteensopiva Romerin endogeenisen kasvuteorian kanssa, on Edith
Penrosen (1995) klassisen kirjansa “The Theory of the Growth of the Firm” uu-
sintapainoksen alussa esittama kasvuteoria, joka pohjautuu osittain klassisten
yrityksen taloustieteilijoiden Marshallin (1961) seka Schumpeterin (1976, 1991,
ja 2000) 1900-luvun alkupuolella kehittamiin yrityksen talousteorioihin. Sen
mukaisesti yrityksen kasvu on sen historian tulos (history matters) ja evolutiivi-
nen prosessi, joka perustuu yrityksen kollektiivisen tiedon kumulatiiviseen
kasvuun kasvuhakuisesti johdetun yrityksen kontekstissa (Penrose 1995, s. xiii).
Kylaheikon (2002, s. 25-31) mielesta Penrosen (1995) resurssiperusteinen kasvu-
teoria pohjautuu toisaalta yrittajyyteen liittyvaan uutta luovaan kyvykkyyteen
seka liiketoiminnan toteuttamiseen tarvittaviin manageriaalisiin taitoihin, jotka
yhdessa maarittelevat yrityksen kasvupotentiaalin (vrt. Chandler 1962, Marris
1967 seka Tikkanen & Alajoutsijarvi 2001, s. 14-15 ja 60-61). Penrosen (1995)
luoman kasvuteorian pohjalta on Kylaheikon (2002, s. 25-31) mukaan kehittynyt
1990-luvulta lahtien vahvistunut yrityksen resurssi- ja tietdmysperusteinen stra-
tegianakemys ja -ajattelu, joka korostaa yrityksen ydinkyvykkyyksien (core com-
petences) merkitysta kilpailukyvyn ja kasvun taustalla (vrt. Wernerfelt 1984,
Rumelt 1991, Barney 1991, Hamel & Prahalad 1994 seka Teece ym. 1997). Penro-
sen (1995) kasvuteorian pohjalle rakentunut tietdmysperusteinen strategia-
nakemys on Kylaheikon (2002) mielesta syrjayttanyt “perinteiset” Porterin
(1984) ja Ansoffin (1988) 1960-1980 luvuilla kehittamat yrityksen kilpailustrate-
giamallit nykyaikaisessa tietoyhteiskunnassa toimivan yrityksen strategisena
viitekehyksena. Tassa tutkimuksessa kaytetaddn myos “perinteisia” kilpailustra-
tegiamalleja, koska niiden avulla on mahdollista jasentda ja kuvata perheyrityk-
sen kasvun dynamiikkaa.
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Geroski (2000) toteaa, ettd yrityksen kasvu noudattaa stokastisten tekijoi-
den mukaan yksilollisesti maaraytyvaa “kehityspolkua” (random walk), jota ei
voida etukdteen deterministisesti mallintaa. Tarkasteltaessa kasvaneiden yritys-
ten historiaa siita voidaan analysoida yrityksen omien stokastisten tekijoiden
vaikutuksia, mikd johtaa Geroskin (2000) mielesta siihen johtopaatokseen, etta
yritysten kasvunopeus ja kasvurytmi (growth rates) ovat aina yrityskohtaisia
(idiosyncratic) ja noudattavat yrityksen toimintaymparistosta johtuvien stokas-
tisten tekijoiden mukaisesti maaraytyvia trendeja. Spilling (2001) korostaa, etta
“kasvuyritysten” kasvurytmi on harvoin tasainen ja siihen vaikuttavat kaytan-
nossa monet ei-orgaaniset kasvutekijat (mm. yritysostot ja fuusiot), jotka ovat
tyypillisia stokastisia tekijoita yritysten kasvuhistoriassa. Yrityksen orgaaniseen
kasvurytmiin kuuluvat Spillingin (2001) mukaan tyypillisesti sekd yritysten
kasvupulssit etta niiden jalkeen seuraavat taantumavaiheet, jotka johtuvat yri-
tyksen toimintaympariston ja kasvumahdollisuuksien muuttumisesta mm.
vaihtelevien suhdanteiden johdosta.

2.1.2 Yrityksen liiketoiminnan orgaaninen kasvu

Ensimmaisen kasvun taloustieteellinen vaihtoehto eli yrityksen aito orgaaninen
kasvu (generic growth) edellyttaa sitd, etta yrityksen suorituskyky (performance)
ja sen tuotantomahdollisuudet (productive opportunities) lisadntyvat kehittamis-
tyon ja onnistuneen johtamisen seurauksena ja ettd yrityksen oman paaoman
riittava kertyminen mahdollistaa sen orgaanisen kasvun (vrt. Penrose 1995, s.
31-33). Tama edellyttaa tietenkin, ettd yrityksen tuotteille ja palveluille on riitta-
va markkinoiden kysynta ja kasvu tapahtuu liiketoimintalahtoisesti yrityksen
raha- ja reaaliprosessien kautta joko markkinaosuuden suhteellisen kasvun tai
markkina-alueen maantieteellisen laajentumisen kautta. Orgaaninen kasvu on
Karlofin (1995, s. 180) mukaan yritykselle merkittava voimannayte ja ponniste-
lu, silla se edellyttaa aina oman liiketoiminnan elinvoimaisuutta ja kehitysky-
kya. Tuotantomahdollisuuksia ja siten yrityksen liiketoiminnan orgaanista kas-
vua rajoittavia tekijoita voivat olla padomarakenne, raaka-aineen saanti, mark-
kinoiden kysynta ja sieltd saatava myyntihinta suhteessa tuotteen tuotannon
omakustannusarvoon (vrt. Penrose 1995, s. 43-44). Karlof (1995, s. 181) rajaa kui-
tenkin yrityksen orgaanisen kasvun ulkopuolelle myos “venture capital”— sijoi-
tusten avulla toteutetut yrityksen pddoman ja kasvun vahvistamiset, jotka ovat
elintarkeita Kettusen (1980) kuvaamassa kasvun toisessa vaiheessa.

Yrityksen orgaaninen kasvu voi kaytannossa tapahtua vain lisaamalla yri-
tyksen tuotteiden ja palvelujen myynnin maaraa ja arvoa. Se voi tapahtua kas-
vattamalla yrityksen suhteellista markkinaosuutta joko nykyisilla markkina-
alueilla (uudet asiakkaat) tai laajentamalla markkina-aluetta maantieteellisesti.
Karlofin (1995, s. 180-181) mukaan yritys voi rahoittaa orgaanisen kasvunsa tu-
lorahoituksella, yrittajien omilla pddomapanostuksilla tai yrityksen ja sen omis-
tajien reaalivakuuksien turvin hankitulla lainapaaomalla. Onnistunut yrityksen
orgaaninen kasvu edellyttad sita, etta yritys menestyy toimialan sisdisessa kil-
pailussa kilpailijoitaan paremmin (vrt. Porter 1984) ja taman kautta on mahdol-
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lista lisata yrityksen tuotteiden myyntia sekd laajentaa markkina-aluettaan tai
suhteellista markkinaosuuttaan.

2.1.3 Yrityksen kasvu markkina-alueen maantieteellisen laajentumisen
kautta

Teollisuusyrityksen kasvu markkina-alueen maantieteellisen laajentumisen
avulla edellyttaa kaytannossa joko vientid (epasuora-, suora- tai oma vienti),
projektivientia, tuotteiden lisenssipohjaista valmistuttamista, ulkomaisen tytar-
yhtion kayttdéad maahantuojana tai jakelutieorganisaationa tai ulkomaisen val-
mistus- tai kokoonpanoyrityksen perustamista kohdemarkkina-alueelle (vrt.
Luostarinen & Welch 1993).

Barringer ja Greening (1998) ovat tutkineet USA:ssa pienyritysten kasvua
markkina-alueensa maantieteellisen laajentamisen avulla, mika on kaytannossa
merkittava kasvukeino kasvuhakuiselle yritykselle. Mikali yritys ei endda pysty
kasvamaan nykyisella markkina-alueellaan, mutta sen tuotteet ovat kilpailuky-
kyisia laajennetulla tai kokonaan uudella markkina-alueella, on maantieteelli-
nen laajentuminen ldhes ainoa mahdollisuus kasvuun (Barringer & Greening
1998). Kasvu uudelle markkina-alueelle ei ole aina pienyritykselle helppoa,
koska toiminnan kaynnistaminen saattaa edellyttaa tuotesopeutuksia. Siella
tarvitaan markkina-aluetta tuntevaa henkilostoa ja yritys voi joutua uuteen kil-
pailutilanteeseen altavastaajana (Barringer & Greening 1998).

Chen ja Martin (2001) ovat tutkineet amerikkaisten elektroniikkayritysten
kansainvalisen toiminnan kasvua ja paatyneet johtopaatokseen, etta sellaiset
yritykset, joilla on ollut aikaisemmin positiivisia kokemuksia ja menestysta
kansainvalisesta toiminnasta, ovat todennakoisemmin lisaamassa kansainvalis-
ta liiketoimintaa uusille alueille verrattuna kokonaan kotimarkkinoilla toimi-
viin yrityksiin (vrt. myos Westhead ym. 2001a). Yleensa yrityksen kansainvalis-
tymista lisdavana tekijana pidetdan kysynnan laskua ja kilpailun kiristymista
nykyisilla toiminta-alueilla. Kansainvalisen toiminnan aktiivisuutta vahensivat
Chenin ja Martinin (2001) mukaan kotimaan markkinoilla tehdyt operaatiot
(diversifiointi tai yritysostot/fuusiot) vahensivat kansainvalisen toiminnan ak-
tiviteetteja. Tutkimustuloksia tulkittaessa on otettava huomioon, etta kaukana
suurista lahimarkkinoista sijaitsevissa pienissa maissa, kuten Suomessa tai
muissa Pohjoismaissa toimivalla teollisuusyrityksella on varsin rajalliset koti-
maan markkinat USA:han verrattuna, jolloin vahva vientiin pohjautuva kasvu-
strategia on useimmiten pk-yrityksen ainoa kasvun mahdollisuus (vrt. myos
Moen 2000, Gankema ym. 2000 seka Chetty & Campbell-Hunt 2003). Pohjois-
maissa toimivien teollisuusyritysten kasvuun ja kansainvalistymiskehitykseen
vaikuttavat monet yritys- ja toimialakohtaiset tekijat (vrt. Boter & Holmqvist
1996). Vienti ja muu kansainvalinen liiketoiminta on yleensa valttamatonta ai-
nakin suomalaisilla metsa- ja metalliteollisuuden yrityksilla, minka toimialojen
monet pkt-yrityksetkin ovat osana kansainvialista liiketoimintaa joko suoran
viennin tai epasuorasti alihankintaverkostojen kautta (vrt. Sajasalo 2003).
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2.1.4 Yrityksen kasvu diversifioinnin kautta

Haastavin kasvun ja kehittdmisen muoto on Karlofin (1995) mielesta yrityksen
suuntautuminen sekd uudelle toimialalle ettd uusien asiakkaiden markkinoille
eli diversifiointi, joka on Penrosen (1995, s. 104-152) mukaan kasvuhakuisen yrit-
tajan tyypillinen keino kasvattaa yritystaan, mikali yrityksen nykyisten tuottei-
den kasvumahdollisuudet nykyisilld markkinoilla ovat rajoitetut. Diversifiointi
eli monialaistuminen on kaytannossa yksi vaikeimmista ja haasteellisimmista
yrityksen kasvukeinista, koska sen kayttoon liittyy aina suuria riskeja. Yritys
joutuu uuteen kilpailuasetelmaan uusilla tuotteilla ja uusilla markkinoilla, mis-
sa kilpailijoilla saattaa olla selkea etulyontiasema. Tikkanen & Alajoutsijarvi
(2001, s. 15) toteavat, ettd monialaistuminen omaa perinteista liiketoiminta-
aluetta lahella oleville (related) liiketoiminta-alueille on Penrosen (1995) esitta-
massa teoriassa tehokkain ja menestyksekkain kasvutapa (vrt. myos Lehtonen
199, s. 88).

Robsonin ym. (1993) mukaan myos yrityksen diversifioituminen voi ta-
pahtua horisontaalisesti, vertikaalisesti arvoketjussa tai lateraalisesti (conglo-
meraationa). Horisontaalinen diversifikaatio tarkoittaa laajentumista sellaisiin
tuotteisiin, jotka ovat jo entuudestaan verrattain lahella yrityksen nykyisia tuot-
teita ja niiden tuotantoprosesseja ja jotka soveltuvat hyvin yrityksen nykyiseen
tuotantoon. Diversifioituminen vertikaalisena integroitumisena tarkoittaa joko
asiakkaan tuotteiden valmistusta (arvoketjussa eteenpain suuntautuva vertikaa-
linen integraatio) tai tavaran/palveluntoimittajan tuotteiden valmistusta (arvo-
ketjussa taaksepain suuntautuva vertikaalinen integraatio). Lateraalinen cong-
lomeraationa tapahtuva diversifikaatio merkitsee yrityksen laajenemista tuote-
tai palvelualueille, joilla ei ole ennestaan mitadan synergiaa tai yhteytta yrityksen
aikaisempien tuotteiden kanssa. (Robson ym. 1993, s. 48).

Ydinkyvykkyyksien vahvistamiseen liittyy Hamelin ja Prahaladin (1994, s.
293) esittama merkittava kasvun mahdollisuus, jonka avulla yritys voi diversi-
fioitumisen kautta kasvaa uusille liiketoiminta-alueille. Hajba (1978, s. 106) to-
teaa diversifioitumisen kuuluvan olennaisesti suurten yritysten kehitysproses-
siin. Pasasen (1999, s. 32-33) mielesta diversifioitumisen merkitys kasvuvaylana
on merkittavampi suuryrityksilld, eika sita voida pitaa pk-yrityksille tyypillise-
na kasvukayttaytymisena. Ansoffin (1988, s. 112-113) kasityksen mukaan yri-
tyksen kasvaminen tapahtuu yleensa siten, etta se ensin lisda alkuperaisten
tuotteidensa myyntia eri markkinointikeinoin, mm. differoimalla tuotteitaan
(keihdankarjet) havaitsemiensa asiakastarpeiden perusteella, mutta kun mark-
kinat saavuttavat tietyn saturaatiorajan, yritys pyrkii diversifioitumaan. Toinen
vaihtoehtoinen “kasvuvayla” kotimarkkinoiden diversifioitumiselle on Ansof-
fin (1988, s. 126-127) esittama kansainvalistyminen nykyisen tuoteportfolion tai
sen pohjalta toteutettavan tuotesopeutuksen kautta kehittamalla “keihaankarki-
tuotteita” (vrt. Chen & Martin 2001). Robsonin ym. (1993) Britanniassa suorit-
tamassa laajassa pienyritystutkimuksessa diversifioitumistrategia oli tyypillista
vain suurimmille pkt-yrityksille ja siita hyotyivat kasvun kannalta vain sellaiset
yritykset, jotka olivat rakentaneet vahvan perusliiketoiminnan. Yrityksen diver-
sifiointina pidettiin Robsonin ym. (1993) tekemassa tutkimuksessa perusliike-
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toiminnasta poikkeavaa liiketoimintaa, jos se edusti vahintaan 10 %:a tutkitta-
van yrityksen koko liikevaihdosta.

Leppaalho (1992, s. 134) toteaa, etta pienyritysten strategisen kehittymisen
ja kasvun vaihtoehtoja on kolme ja niiden valintaan vaikuttavat olennaisesti
yrityksen johdon ja omistajien kasvuintentiot. Osa yrityksista ei halua kasvaa
eikd menna kasvuun mukaan edes silloin, kun ymparistoolosuhteet tarjoaisivat
yrityksen nykyisen kaltaisilla toimintamalleilla selvia kasvumahdollisuuksia.
Jotkut yritykset pyrkivat kayttamaan hyvaksi ympariston tarjoamat kasvumah-
dollisuudet, mutta toimivat periaatteessa entisen kaltaisissa puitteissa, jolloin
ne voivat kasvaa vahitellen keskisuuriksi yrityksiksi. Kolmannen kehitysvaih-
toehdon valinneet yritykset haluavat diversifioitua ja laajentua aktiivisesti uu-
sille toiminta-alueille, mika edellyttaa niilta aktiivista visiointia, luovuutta ja
dynaamisuutta (Leppaalho 1992, s. 134).

Bridge ym. (1998, s. 171) esittavat, ettd kasvuhakuisistakin yrittdjista
merkittava osa haluaa tavoitella ainoastaan rajoitettua tai kohtuullista kasvua,
mikda voi johtua halukkuudesta pysytella omalla henkisella “mukavuusalueel-
laan” (comfort zone), jossa yrittaja on tyytyvainen nykyisenkaltaiseen olotilaan ja
jossa yrityksen kasvu on saavutettavissa ilman merkittavaa riskinottoa, talou-
dellista panostusta tai tinkimistd omista henkilokohtaisista tuloista. Rasasen
(2002, s. 4) mukaan on olemassa vaara, kun ihminen tuntee hallitsevansa tyonsa
rutiininomaisesti eika han koe syyta itsensa kehittamiseen, etta han jamahtaa
mukavuusalueelleen, jossa ei tapahdu henkista kasvua. Aivan kuten lihasten
kasvattamisessa taytyy tuntea treenauksen kipuja, ei myoskaan henkinen kasvu
tapahdu ilman mukavuusalueelta poistumisen aiheuttamia kasvukipuja (Réasa-
nen 2002, s. 4). Mukavuusalue on nykyisin yleisesti kaytetty termi varsinkin
kasvatustieteellisessa kirjallisuudessa, joskaan silla ei ole selkeaa psykologista
tieteellista tai teoreettista maaritelmaa.

PKT-yrityksen kasvuorientaatiota ja -pyrkimyksia havainnollistaa Lehto-
sen (1999, s. 88) alun perin Ansoffin (1988) kasvumatriisin pohjalta laatima mal-
li, joka on esitetty kuviossa 11. Yrityksen vaihtoehtoiset kasvuorientaatiot ja -
strategiat on siina kuvattu asiakasryhmien ja asiakastarpeiden maarittelemana
nelikenttana. Yrityksen nykyinen liiketoiminta-alue kasitteend tarkoittaa edella
mainitun mukaisesti tiedostettujen asiakastarpeiden ja toisaalta palveltujen
asiakasryhmien maarittelemaa aluetta. Mikali yrityksen nykyinen liiketoiminta-
alue ei mahdollista yrityksen tavoittelemaa kasvua, on yrityksella mahdollisuus
valita etabloituminen uusille markkina-alueille tiedostettuja asiakastarpeita
tyydyttavilla tuotteilla, tuoteominaisuuksien tai uusien tuotteiden kehittamisel-
la tai uusien hyodyntamattomien liiketoiminta-alueiden ”valtaamisella”, johon
yleensa liittyy myos diversifioituminen eli uusien tuote/markkinakonseptien
kehittaminen. Perryn (1987) mielesta pienten ja keskisuurten teollisuusyritysten
tyypillisimpia kasvuorientaatioita ja -strategioita ovat uusille markkina-alueille
etabloituminen nykytuotteilla (strategia 2) seka tuoteominaisuuksien kehitta-
minen (keihdankarkituotteet) nykyisillda markkinoilla (strategia 3) Watts ym.
(1998). Perusteluna tahan on pkt-yritysten tyypillinen kayttaytyminen, jonka
mukaan pyritdan mieluummin sopeutuvaan strategiaan kuin suoraan kilpai-
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luun suuryritysten kanssa, jonka diversifiointi usein voisi tuoda tullessaan
(Watts ym. 1998).

Strategia 3: .. e
Tuoteominaisuuksien Hybdyntamattomat

kehittaminen, |&pimurto- liiketoiminta-al ueet
tuotteet (keihddnkarjet) Strategia 4:
Diversifioituminen

Asiakastar peet /

NyKkyiset yrityksen liike-
toiminta-alueet.

e -tiedostettu

) Strategia 2:
tiedostettu . Etabl oituminen
Strategia 1: . X
o . uusille markkina-
Kilpailukyvyn parantaminen, . )
. . dueille (kansain-
markkinaosuuden nostaminen st .
vélistyminen)

palveltu ei-palveltu

Asiakasryhmat

KUVIO 11 Yrityksen kasvun strateginen asemointi ja kilpailuareenat (Lehtonen 1999,
s. 88)

2.1.5 Kasvu yritysostojen ja fuusioiden avulla

Kolmas taloustieteen maarittelema kasvukeino liittyy Karlofin (1995, s. 180)
mukaan yrityksen strategiaan kasvaa joko yritysostoin (acquisition) tai fuusioi-
tumalla (merger) tavoitteena suuremmat liiketoiminnan resurssit tai kilpailijan
hallitseman markkinaosuuden, asiakassuhteen tai jakelutien valtaaminen. Yri-
tysosto on Karlofin (1995, s. 257-258) mielesta tavallinen yrityksen kasvukeino,
jolla ostetaan jonkin toisen yrityksen liiketoiminta tai paatosvaltaan oikeuttava
maarad yhtion osakkeita. Fuusiossa on kysymys kahden yrityksen vapaaehtoi-
sesta sopimuksesta liiketoimintojen yhdistamiseksi. Orgaaninen kasvu on yri-
tyksen alkuvaiheessa valttamatonta riittavan kassavirran ja oman paaoman
luomiseksi, mutta koska yrityksen mydhemmassa kehitysvaiheessa kaydaan
kovaa kilpailua markkinaosuuksien kasvattamisesta, joudutaan useimmiten
kaytannossa turvautumaan seka diversifiointiin etta yritysostoihin (vrt. Penrose
1995, s. 43). Kasvu yritysoston kautta saattaa joskus liittya kasvuhakuiselle yrit-
tajalle tyypilliseen liiketoimintamahdollisuuteen tarttumiseen (vrt. Timmons
1986, Hills ym. 1997 ja Pihkala & Vesalainen 1999). Jotkut voimakkaasti kasvu-
halukkaat yritykset pitavat orgaanista kasvua liian hitaana ja siksi monet yri-
tykset pyrkivat nopeuttamaan kasvuaan ostamalla yrityksia.

Wickhamin (2001, s. 347-349) kuviossa 12 esittdman yritysostojen typolo-
gian mukaisesti yritykselle on tarjolla yritysostojen osalta kolme vaihtoehtoista
integroitumistapaa: vertikaalinen, horisontaalinen ja lateraalinen, joita tarkastel-
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laan suhteessa tutkittavan yrityksen asemoitumiseen oman teollisuudenalansa
arvoketjuun.

Vertikaalinen
- integraatio
Asiakkaat eteenpéin (ar voketjussa)
2. Irralliset
Teollisuuden — ™ Yritys _|_liiketoiminnat
arvoketjuun tutkimuskohde)| =" i
asemoituminen Kilpailijat ot ). et
Horisontaalinen
integr aatio : :
A I
— Vertikaalinen
Toimittajat integraatio
taaksepéin (arvoketjussa)

KUVIO 12 Yritysostojen typologia teollisuuden arvoketjussa (Wickham 2001, s. 348)

Hayn ja Liun (1998, s. 157) tutkimuksen mukaan yritysostoja tekevat yleensa
muutenkin kasvuhakuiset sekda taloudellisesti menestyvat yritykset, jotka myos
investoivat runsaasti. Hitaasti kasvavilla markkinoilla ja kypsilla teollisilla toi-
mialoilla yritysosto saattaa Hayn ja Liun (1998, s. 160-161) mielesta olla omaa
investointia houkuttelevampi vaihtoehto. Kasvu yritysostojen kautta on usein
vaihtoehto, jolla halutaan valttda omia investointeja, jotka kilpailevat samoista
rahoitusresursseista mutta jotka voivat sisaltdd suurempia liiketoimintariskeja
kuin jo menestyksekkaaksi osoittautuneen yrityksen tai olemassa olevan liike-
toiminnan osto. Kilpailu ostettavista yrityksista on tallaisilla toimialoilla usein
nollasummapelia, joka muuttaa olennaisesti toimialan rakenteita, mutta ei lisaa
sen kasvua. Pienemmat yritykset voivat kuitenkin hybdtya omissa kasvupyrki-
myksissadn parhaiten toteuttamalla sarjan useampia pienid yritysostoja, jotka
eivat valttamatta johda merkittavaan toimialan sisaiseen kilpailuun ostettavista
kohteista. (Hay & Liu 1998, s. 160-161).

Bradley ja Korn (1982, s. 35) toteavat yritysostojen olevan olennainen osa
yrityksen kasvustrategiaa, jonka paamotiivina on yrityksen arvon maksimointi.
Kaytannon liikkeenjohdollisia tavoitteita yritysostoille ovat mm. seuraavat: 1)
liikkevaihdon kasvu ja mittakaavaetujen saavuttaminen yrityksen operatiivisessa
toiminnassa (tuotannollinen synergia ja resurssit, markkinointi ja rahoitus) 2)
suhdannevaihtelujen tasoittaminen ja pyrkimys tasaisempaan kassavirtaan os-
tamalla omaa liiketoimintaa taydentavia yrityksia 3) etabloituminen halutuille
markkinasegmenteille tai tietyn tuotanto-osaamisen ja teknologian hankinta 4)
riskienhallinta ja liiketoimintaportfolioiden tasapainottaminen. (Bradley &
Korn, 1982, s. 35). Anderssonin ym. (2001, s. 575) tutkimuksen mukaan yritysos-
tojen motiivina ja tavoitteena on yleensa yrityksen markkinaosuuden kasvatta-
minen, toimialan sisaisen kilpailun vahentaminen tai jonkin konkreettisen kil-
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pailijan eliminointi, nopea markkinoille tulo jollekin tavoitellulle liiketoiminta-
alueelle, impulsiivinen yritysosto (mahdollisuuteen tarttuminen), tietylle mark-
kina-alueelle etabloituminen, uuden teknologian hankinta tai yrityksen kasvun
vauhdittaminen ja nopeuttaminen.

Yritysostoihin (acquisitions) liittyy kuitenkin aina riskeja ja epaonnistumi-
sen vaaroja, jotka vielapa lisdantyvat siina tapauksessa, ettd yrityksen oma al-
kuperainen liiketoiminta ei kasva (Karlof 1995, s. 180). Ongelmana voi Karlofin
(1995, s. 257) mielesta olla myos se, etta ostaja pyrkii sopeuttamaan ostetun yri-
tyksen liiketoiminnan omaan rakenteeseensa liian nopeasti ottamatta huomioon
ostetun yrityksen tai liiketoiminnan omia menestystekijoita (vrt. myos Ander-
son ym. s. 577 seka Shrivastava 1986). Tama voi johtaa siihen, etta ostetun yri-
tyksen liikeidea vahingoittuu ja ettd ostetun yrityksen paras henkilokunta irti-
sanoutuu ja voi siirtya pahimmassa tapauksessa kilpailijan palvelukseen (Karlof
1995, s. 257). Andersonin ym. (2001, s. 583) tekeman pohjoismaisen case-
tutkimuksen mukaan yritysten tarkeat asiakas- ja tavarantoimittajasuhteet eivat
valttamatta eivatka automaattisesti siirry yritysoston mukana, koska ne usein
liittyvat yritysten avainhenkiloihin, arvoihin ja yrityskulttuuriin eivatka ostet-
tavaan liiketoimintaan. Yritysoston toteutustapa ratkaisee tarkeiden avainhen-
kiloiden seka asiakas- ja toimitussuhteiden jatkuvuuden yrityskaupan jalkeen.
Osa vaikutuksista on etukateen suunniteltavissa ja niihin voidaan vaikuttaa,
mutta merkittadva osa yritysoston negatiivisista vaikutuksista asiakas- ja toimit-
tajasuhteisiin tulee yleensa yllatyksena. (Anderson ym. 2001, s. 583).

Karlofin (1995, s. 180) mukaan erityisesti tietointensiivisilla aloilla on mui-
ta tarkeampaa rakentaa yrityksen kasvu omien resurssien varaan (vrt. Penrose,
1995). Nailla aloilla yritysostot ovatkin useimmiten olleet yksittaisten ihmisten
ja avainhenkiloiden ostoja ja rekrytointeja, koska yritysten substanssi nailla
aloilla on kiinnittynyt asiantuntijoiden osaamiseen ja inhimilliseen paaomaan.
Yritysosto ei valttamatta takaa tavoitellun osaamisen siirtymista mukana, koska
inhimillinen paaoma liikkuu vapaasti henkildiden mukana ja he voivat valita
sijoittumisensa oman tahtonsa mukaisesti. Taman vuoksi yrityksen tulisi raken-
taa ”strateginen palomuuri” estamaan strategisten ydinkyvykkyyksien vuota-
minen yrityksesta kilpailijoille (vrt. Kylaheiko, 2002).

2.1.6 Yritysten kasvudynamiikkaan liittyvia teoreettisia nakokulmia

Yritysten kasvudynamiikka noudattaa yleisesti hyvaksytyn taloustieteellisen
teorian mukaisesti stokastisten tekijoiden mukaan vaihtelevaa yksilollista kehi-
tyspolkua (random walk), jossa seka yrityksen sisdiset ettd ulkopuoliset toimin-
taympariston tekijat vaikuttavat kasvurytmiin (vrt. Geroski 2000, Garnsey 1998,
Koskinen 1996, Fombryn & Wally 1989 sekd Hajba 1978). Hajba (1978 , s. 8-15)
korostaa, etta yritysten kasvu- ja kehitysvaiheet vaihtelevat suuresti yrityksesta
toiseen ja samakin yritys voi kokea vaihtelevia kasvujaksoja eri aikoina (vrt.
Spilling 2001). Tasainen jatkuva kasvu voi olla seurausta yrityksen toimintaym-
pariston vahitellen tapahtuvasta paranemisesta tuotteiden kysynnan ja markki-
noiden laajenemisen myota (vrt. Gombert-kdyra Ansoff 1984). Kasvussa voi
tapahtua akillisiakin muutoksia, jotka voivat johtua yritysostoista tai esimerkik-
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si vientimarkkinoiden nopeasta avautumisesta. Liian nopeasti kiihtyva kasvu
voi aiheuttaa yritykselle vakavia kriisitilanteita (vrt. Chetty ym. 2003, Markham
& Gartner 2002 seka Fombryn & Wally 1989) ja se saattaa johtaa jopa likviditeet-
tikonkurssiin, ellei siihen osata sopeutua joustavasti ja ennakoivasti. (Hajba
1978, s. 12-13). Spillingin (2001) havaintojen mukaan kasvuyrityksille on tyypil-
lista, ettd niiden kasvu saattaa aika-ajoin pysahtya varsinkin voimakkaiden
kasvujaksojen jalkeen, mikda viittaa toimintaympariston suhdanteiden vaiku-
tuksiin sekd yrityksen kasvuresurssien tilapaiseen heikkenemiseen. Yrityksen
tuotteiden ja palvelujen markkinakysynta vaihtelee maailmanlaajuisten suh-
danteiden sekd tiettyjen toimialakohtaisten kausivaihtelujen mukaisesti, mika
on luonnollinen selitys monien teollisuusyritysten kasvurytmin vaihteluun.

Perheyritysten kasvun ja kehityksen dynamiikka poikkeaa tutkimusten
mukaan samankokoisten ja samassa elinkaaren vaiheissa olevan muiden yritys-
ten (ei-perheyritys) kehittymisesta, mika johtuu niiden erilaisista rakenteellisis-
ta ja toiminnallisista ominaisuuksista ja siita, ettd erilaiset voimat vaikuttavat
perheyritysten kasvun ja kehittymisen taustalla (vrt. Daily & Dollinger 1991 ja
1993, Daily ja Thompson 1994, Goffee 1996, Chua ym. 1999 seka Westhead ym.
2001 ja 2002). Ward (1997) toteaa naita olevan mm. liiketoiminnan luonne, yri-
tyksen koko ja monimutkaisuus, omistajajohtajan motivaatio, perheen rahoi-
tusmahdollisuudet seka perheen tavoitteet ja niiden yhteensopivuus yrityksen
tavoitteiden kanssa (vrt. myos Littunen 2001b, s. 48 seka Littunen & Hyrsky
2000). Donkels ja Frohlich (1991) korostavat, etta perheyritykset eroavat muista sa-
man kehitysvaiheen yrityksista ainakin seuraavissa asioissa: 1) Perheyritysten
sisdinen johtaminen on tiiviimpaa, 2) Perheyritysten johdon vuorovaikutus ja
yhteistyo muiden yritysten kesken on vahaisempdd, 3) Perheyritykset valttavat
suurta riskinottoa, 4) Perheyritysten palkkataso ja henkiloston tyotyytyvaisyys
ovat korkeampia, 5) Perheyritykset eivat pyri kansainvalisille markkinoille yhta
usein kuin muut yritykset. Dyerin ja Handlerin (1994) tekemien vertailujen mu-
kaan “tavanomaisissa” (=muu kuin perheyritys) yrityksissa toimintaa ohjataan
muodollisilla ohjeilla, kun vastaavasti perheyritykset toimivat “intuitiivisem-
min” yritystoiminnassa eteen tulevien tilanteiden mukaan. Littunen (2001b, s.
48) toteaa, etta perheyritysten kasvuaste ja kasvutavoitteet ovatkin yleensa va-
haisempid kuin muiden vastaavien yritysten. TT:n vuonna 1999 toteuttaman
perheyrityskyselyn (n=104) tulosten mukaan perheyritysten varovaisuus kas-
vun ja siihen liittyvan riskinoton suhteen on yrityskulttuurikysymys. Harvojen
omistajien perheyrityksissa yrittajariski henkiloityy ja muutokset (mm. voima-
kas kasvu) koetaan helposti epavarmuutta lisadvaksi. Monet perheyrittajat ko-
kevat nykyisen tilanteensa tyydyttavana eivatka helposti lahde tavoittelemaan
yrityksensa kasvua ainakaan itsetarkoituksellisesti. Kasvuun ja sen vaatimiin
panostuksiin suhtaudutaan perheyrityksissa varovaisemmin kuin muissa yri-
tyksissa. (Nissinen 1999, vrt. myos Westhead & Cowling 1997.)

Kasvun mahdollisuus (growth opportunity) eli kasvupotentiaali on Wick-
hamin (2001, s. 303-305) mukaan yksi keskeisista tekijoista, jotka erottavat yrit-
tajaorganisaation (entrepreneurial venture) perinteisesta pienyrityksesta (small
business) (vrt. myos Davidsson ym. 2002 sekd Penrose 1995). Kasvun mahdolli-
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suus tarkoittaa Wickhamin (2001, s. 305) mielesta sita, etta yrityksen kasvupo-
tentiaali ei ole itseoikeus eika automaattinen, vaan vaatii oikeaa johtamista, si-
toutumista sekd asenteiden ja motivaatiotekijoiden kautta rakentuvaa kasvuin-
tentiota. Chandler (1962, s. 11-12) korostaa, etta yrityksen avainhenkiloita eli
yrittajia ovat yrityksen koosta riippumatta ne henkilot, jotka todellisuudessa
allokoivat yrityksen (kasvun mahdollistavia) strategisia resursseja ja tekevat
siten koko yritysta koskevia strategisia paatoksia (vrt. Mintzbergin, 1979 esit-
tama kasite strateginen huippu, joka kuvaa organisaation ylinta johtoa). Vas-
taavasti ne henkilot, jotka vastaavat em. resurssien puitteissa tehtavasta koor-
dinoinnista, suunnittelusta seka tarvittavien toimenpiteiden toteuttamisesta,
ovat yrityksen johtoa (Chandler 1962, s. 11-12, vrt. myos agenttikustannusteo-
ria, Jensen & Meckling 1976).

Teollisen perheyrityksen elinkaaren alkuvaiheessa yrittaja ja yrityksen joh-
to personoituvat yleensa samaan henkiloon. Perheyrityksen kasvaessa tyypilli-
nen kehityskulku johtaa ennen pitkaa siihen, ettd yritykseen palkataan ammat-
tijohtoa, jolloin yrittajyys ja johto eriytyvat (vrt. Marris 1967, Jensen & Meckling
1976, Schulze ym. 2001 ja Mustakallio ym. 2002). Kasvuhakuisella yrityksella on
oltava sen omistajien ja yrittajien maarittelema kasvutavoite, johon koko orga-
nisaatio ja erityisesti yrityksen johto voidaan sitouttaa kasvuoptioiden ja mui-
den palkkioiden avulla (ulkoinen motivaatio). Yrityksen kasvu on tulkittavissa
myo0s eraanlaiseksi sisdisen motivaation seka yrityksen rahallisen arvon nousun
kautta tulevaksi “palkinnoksi” yrittajalle, joka on tunnistanut oikeat kasvu-
mahdollisuudet, ymmartanyt, kuinka ne voidaan hyodyntaa, hankkinut riitta-
vat kasvuresurssit seka ponnistellut tehokkaasti voidakseen yrityksen johdon
avulla realisoida ne (Wickham 2001, s. 305).

Mintzberg (1979, s. 477-480) suosittelee, etta yrityksen kasvun ja rakenteen
kehittymista seurattaisiin useasta eri nakokulmasta, joita ovat erityisesti strate-
ginen, taloudellinen, rakenteellinen seka organisationaalinen. Alun perin
Mintzbergin esittamien ajatusten pohjalta Wickham (2001, s. 303-304) on laati-
nut kuviossa 13 esitetyn yrityksen kasvun dynamiikkaa ja sen osatekijoita ha-
vainnollistavan mallin, jossa tarkastellaan yrityksen kasvun eri osatekijoita ja
nakokulmia. Tata viitekehysmallia kaytetdan taman tutkimuksen osalta per-
heyrityksen kasvun jasentamisessa sekda analysoinnissa. Ongelmana perheyri-
tyksen sekd muidenkin yritysten kasvun tutkimuksessa on ollut kasvun yksi-
puolinen tulkinta sekd painottuminen yksipuolisesti liikevaihdon tai yrityksen
henkiloston kasvuun ja vastaavasti yrityksen kasvun kokonaisvaltaisen luon-
teen hamartyminen (vrt. Gibb & Davis 1990, Davidsson & Wiklund 2000 seka
Davidsson ym. 2002). Yrittajan ja yrityksen sidosryhmien ja erityisesti tutkijoi-
den on Wickhamin (2001, s. 303-305) mukaan ymmarrettava yrityksen kasvu
kokonaisvaltaisena dynaamisena ilmiona seka tarkasteltava kasvua eri ulottu-
vuuksista ja nakokulmista, joita ovat strateginen, taloudellinen, rakenteellinen
seka organisationaalinen kasvu (vrt. Mintzberg 1979).
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KUVIO 13 Yrityksen kasvun dynamiikka ja osa-alueet Wickhamin (2001, s. 304) mu-
kaan sovellettuna

Yrityksen strateginen (strategic growth) kasvu on Wickhamin (2001, s. 304) mu-
kaan kasvun keskeinen osa-alue, koska se liittyy olennaisesti yrityksen kykyyn
tyydyttaa asiakkaidensa seka sidosryhmiensa (mm. omistajat) tarpeet. Strategi-
nen kasvu liittyy myos sithen muutosprosessiin, joka tapahtuu yrityksen tavas-
sa vuorovaikuttaa kokonaisvaltaisesti ymparistonsa ja sidosryhmiensa kanssa
yhteensopivasti siten, etta valittu strategia, yrityksen rakenne ja toimintaproses-
sit eli ns. strateginen yhteensopivuus (fit) toteutuu (vrt. Miles & Snow 1984).
Chandlerin (1962, s. 15) mielesta yrityksen strateginen kasvu on seurausta yri-
tysjohdon tiedostamista yrityksen liiketoimintaymparistostd nousevista kas-
vumahdollisuuksista ja -tarpeista, jotka edelleen vaikuttavat siihen, ettd yrityk-
sen nykyisia tai kasvavia resursseja pyritadn hyodyntamaan mahdollisimman
tehokkaasti. Wickham (2001, s. 304) toteaa, etta yrityksen strateginen kasvu on
niiden mahdollisuuksien profiloimista, joita yritys kehityksessdan hyodyntaa
seka niiden aineellisten (tangible) ja henkisten resurssien (assets) hankintaa ta-
voitteena pysyva kilpailuetu (sustainable competitive advantage) (vrt. myos Penro-
se 1995 seka Garnsey 1998). Strategisella kasvulla on aina suunta, joka maaray-
tyy yrittajan visioiden ja johtamisen seurauksena (Wickham 2001, s. 304).
Taloudellinen kasvu (financial growth) liittyy Wickhamin (2001, s. 303-304)
mukaan yrityksen liiketoiminnan kehittymiseen taloudellisena yksikkona. Ta-
loudellisen kasvun tunnusmerkkeja ovat yrityksen tilinpaatoksesta ja taseesta
mitattavien eri tunnuslukujen (liikevaihto, nettotulos, taseen loppusumma)
kasvu. Konkreettinen osoitus yrityksen taloudellisesta kasvusta on yrityksen
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arvon nousu, joka voidaan konkreettisesti mitata sen hinnan avulla, minka
mahdollinen ostaja olisi valmis yrityksesta maksamaan. Wickham (2001, s. 304)
korostaa, etta taloudellinen kasvu on tarkea yrityksen menestymisen mittari,
koska se mittaa yrityksen tuottamaa lisaarvoa ja suorituskykya (performance).
Sen avulla voidaan myos mitata markkinoiden kautta yritykseen hankittuja re-
sursseja. Taloudellinen kasvu on se kasvun nakokulma ja osa-alue, jota pysty-
tdan yleensa helposti mittaamaan. Taman vuoksi sitd kaytetaan erilaisissa yri-
tysten suorituskyvyn ja arvon julkisissa mittauksissa (mm. Kauppalehden ja
Talouselama-lehden tilastot, Fortune ja Inc. 500).

Yrityksen rakenteellinen (structural growth) kasvu liittyy yrityksen toimin-
nallisiin muutoksiin ja kuvaa sita, kuinka liiketoiminnan sisaisia prosesseja, joh-
tamisrooleja ja -vastuita, yrityksen sisaisia suhteita, viestintayhteyksia seka re-
surssien kontrollijarjestelmia organisoidaan. (Wickham 2001, s, 304). Chandlerin
(1962, s. 14-17) mukaan yrityksen kasvustrategian muutosta seuraa aina myos
yrityksen rakenteellinen muutos ennemmin tai mydhemmin, jonka tavoitteena
on kasvavan yrityksen mahdollisimman tehokas hallinto ja ohjaus. Chandlerin
vuonna 1962 esittdaman kuuluisan postulaatin “Rakenne seuraa strategiaa” pe-
rusteella voidaan paatelld, etta yrityksen kasvaessa ja kehittyessa sen organisaa-
tion toimintarakenne seki itse toiminnot muuttuvat strategiavalintojen aiheut-
taman tapahtumaketjun seurauksena (vrt. Chandler 1962, s. 14). Chandlerin
postulaatti on toteutunut erittain selkedsti erityisesti case-yritys Honkaraken-
teen osalta. Honkarakenne omaksui 1990-luvun lopulla keskeiseksi liiketoimin-
tastrategiakseen Honka-brandin vahvistamisen, jonka seurauksena paadyttiin
sitd tukevaan tiimi-organisaatioon. Yritys muuntaa markkinoilta hankkimansa
taloudelliset resurssit paaomaksi, joka kumuloituu yrityksen rakenteeseen ja
ilmenee sen rakenteellisena kasvuna ja kehittymisena (Wickham, 2001, s. 304).

Kasvun neljas ulottuvuus on Wickhamin (2001, s. 304) mukaan organisa-
tionaalinen kasvu (organisational growth), joka liittyy yrityksen toiminnallisten
prosessien, kulttuurin ja asenteiden muutokseen kasvun ja kehittymisen myota.
Organisaationaalista kasvua on Wickhamin (2001, s. 304) mielesta myos yritta-
jan roolin ja johtamistyylien muutos yrityksen kasvaessa pienesta keskisuureksi
ja edelleen suureksi. Organisationaalinen kasvu hyodyntaa sita paaomaa, joka
on kumuloitunut yrityksen taseeseen rakenteellisena kasvuna (vrt. pelivara-
resurssit Bourgeois 1981). Penrose (1955) korostaa, etta yrityksen koon maarit-
taa viime kadessa sen johtamiskapasiteetti ja sitd kautta muodostuva organisaa-
tion toimintakyky.

Viides yrityksen kasvun ulottuvuus Wickhamin (2001, s. 304) esittamien
lisaksi voisi olla organisaation oppimisen kautta toteutuva henkinen kasvu, jo-
ka liittyy organisaatioiden ominaisuuksiin luoda uutta tietoa (vrt. Nonaka &
Takeuchi 1995, s. 62 seka 73-74). Oppimisen tuloksena tapahtuva henkinen kas-
vu voi osittain kompensoida yrityksen liikevaihdon nopean kasvun seka orga-
nisaation hitaamman kehityksen vilille muodostuvaa kehitysvajausta (vrt.
Flamholtz & Randle 2000, s. 42-43). Henkisen kasvun tarkeana osa-alueena voi-
daan pitdd onnistumisen kokemuksista tapahtuvaa oppimista, jolla on myos
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yrittajan tai yritysjohdon kasvumotivaatiota kohottava vaikutus (vrt. teoria
psykologisen menestyksen syklista, Hall 1990 seka Ruohotie 1998, s. 103).

2.1.7 Yrityksen kasvun tutkimisesta

Suurin osa yritysten kasvua koskevista tutkimuksista on maailmanlaajuisesti
toteutettu kvantitatiivisella tutkimusotteella (survey) ja vallitsevana tutkimus-
menetelmana on kaytetty suuresta yrityspopulaatiosta otannan avulla valitun
naytteen tilastollista analysointia (vrt. Davidsson & Wiklund 2000, s. 27-28 seka
Venkatraman & Shane 2000). Yleensa naissa tutkimuksessa on pyritty poikki-
leikkausanalyysin avulla osoittamaan jonkin yrityksen kasvun osa-alueen tai
kasvun taustalla olevan tekijan (esimerkiksi yrittajan kasvumotivaation, yritta-
jan kokemuksen, yrityksen sijaintipaikan, toimialan tai muun kasvudeter-
minantin) tilastollista validiteettia kasvuun vaikuttavana tekijana. Davidssonin
ja Wiklundin (2000, s. 27-28) mukaan survey-tutkimuksen kautta saatu aineisto
on yleensa enemman tai vahemman ainoa mahdollisuus hankkia tutkimustie-
toa, jota voidaan yleistaa laajemmalti. Tutkittaessa yrityksen kasvua poikittais-
analyysin (survey) avulla tormatdan Davidssonin ja Wiklundin (2000, s. 27-28)
mielestd joihinkin merkittaviin ongelmiin, jotka liittyvat kasvun historialliseen
prosessiluonteisuuteen, kasvua selittavien muuttujien ajoittumiseen yrityksen
historiassa seka niiden tulkintaan tutkimuksen toteutushetkella. Taman vuoksi
Davidsson ja Wiklund (2002, s. 27-28) suosittelevat pitkittaisanalyysin kayttoa
yrityksen kasvututkimuksissa, jolloin on mahdollista toteuttaa parempia ja sy-
vallisempia analyyseja etenkin teorioiden testaamiseksi sekd kehittamiseksi
(vrt. myo6s Dawson 1997).

Ardishvili ym. (1998) toteavat, etta yritysten kasvututkimukset ovat joko
kasvutekijoita tai yrityksen kasvuprosesseja analysoivia tutkimuksia (Davids-
son & Wiklund 2000, s. 32). Edellisissa haetaan selityksia yritysten kasvulle ana-
lysoimalla kasvun edellytyksia ja selittavia muuttujia ja jalkimmaisissa tutki-
taan kasvun aiheuttamia muutoksia ja vaikutuksia organisaatioon ja yrityksen
toimintaan (vrt. myos Bygrave & Hofer 1991 ja 1992). Gibbin ja Davisin (1990, s.
16-17) mukaan pienyrityksen kasvua on eri maissa tehdyissa tutkimuksissa tar-
kasteltu neljastda nakokulmasta: yrittdjien persoonallisuus, yrityksen johtami-
nen, yrityksen ulkoiset tekijat seka organisaation kehittyminen. Davidsson ja
Wiklund (2000, s. 32) jakavat yrityksen kasvututkimukset ja niiden teoreettiset
nakokulmat vastaavasti neljaan kategoriaan: resurssipohjainen nakokulma, mo-
tivaationakokulma, strategisen sopeutumisen nakokulma seka konfiguratiivi-
nen (kasvuprosessi) nakokulma. Gibbin ja Davisin (1990, s. 26-27) mielesta yrit-
tajien persoonallisuutta painottavissa kasvututkimuksissa on pyritty hakemaan
yrittajan persoonallisuuspiirteiden seka kyvykkyyksien (sisaltden myos yritta-
jan tavoitteiden ja strategisen visioinnin) vaikutusta yrityksen kasvuun. Toinen
tutkimusalue sisaltaa yrityksen johtamisen vaikutuksia kasvuun ja kehittymi-
seen. Yrityksen ulkoisia kasvutekijoita on tutkittu makrotalouden sekd eri toi-
mialasektorien nakokulmasta. Organisaation kehittymisen nakokulmasta teh-
dyissa kasvututkimuksissa on analysoitu yritysten johtamisjarjestelmia, suun-
nittelua, valvontaa seka strategista orientaatiota. (Gibb & Davis 1990, s. 26-27).
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Yhteenvetona analysoimistaan kasvututkimuksista Gibb ja Davis (1990, s. 26-
27) paatyvat esittamaan epailyksensa, etta pienyrityksen kasvulle ei ole olemas-
sa yksiselitteista, selkeaa ja kokonaisvaltaista teoreettista viitekehysta, joka ot-
taisi huomioon yrityskannan heterogeenisyyden sekd kasvuun vaikuttavien
tekijoiden moninaisuuden (vrt. myos Scott & Rosa 1996).

Aiemmin toteutettujen pienyritysten kasvututkimusten “teoreettisena”
heikkoutena Gibb ja Davis (1990, s. 26-27) pitavat mm. suuryritysten kasvusta ja
organisaatiokayttaytymisesta johdettujen tutkimusparadigmojen ja teorioiden
kayttod, jotka eivat sovellu yrittajajohtajien kasvukayttaytymisen tutkimiseen,
joka poikkeaa olennaisesti konsernien ammattijohtajista. Useimmat pienyritys-
ten kasvututkimuksissa kaytetyt viitekehykset ovat olleet “pinnallista teoriaa”
ilman syvallisempad ymmartamysta pienyrityksen toiminnasta edustaen for-
maalista deduktiivista tutkimusotetta, kapeaa akateemista tieteenalaa, skolas-
tiikkaa, “historiallista viisautta” seka yli-reduktionista tutkimusotetta rajoittuen
johonkin malliin, konseptiin tai teoriaan (Gibb & Davis 1990, s. 26-27, vrt. myos
Scott & Rosa 1996). Huolimatta Gibbin ja Davisin (1990) esittamasta kritiikista
tassa tutkimuksessa pyritddn mallintamaan teollisten perheyritysten kasvudy-
namiikkaa lahtien niiden omasta toteutuneesta kasvubhistoriasta kayttaen ab-
duktiivista tutkimusotetta seka Checklandin SSM-metodologiaa, jossa teoriaa ja
todellisuutta verrataan tiiviisti keskendan tavoitteena yritysten erilaisten teo-
reettisten kasvu- ja kehitysmallienmallien kriittinen reflektointi. Tassa tutki-
muksessa on sekd kasvutekija- ettd kasvuprosessitutkimuksen piirteita (vrt.
Bygrave & Hofer 1992).

Teollisten perheyritysten kasvun tutkimuskontekstissa yritysten kasvuun
kasitteena ja sen dynamiikan kuvaukseen ja mallintamiseen elinkaari- ja kas-
vumallien avulla on liittynyt aikaisemmissa tutkimuksissa lukuisia ristiriitoja ja
arvoasetelmia. Esimerkiksi Kettunen (1974, s. 50) tutkiessaan pienteollisuusyri-
tysten rahavirtoja kehitysalueella toteaa, etta olettamus siita, etta yritykset kas-
vavat tai edes niiden padosa kasvaa, vaatisi todentamista. Myohemmissa kir-
joissaan Kettunen (1997, s. 37-40) kasittelee kriittisesti taloudellista kasvua ja
siihen liittyvaa kasvun imperatiivia, jonka mukaan kasvu on hyvaksytty lansi-
maiden talousjarjestelmassa niin vahvasti kaiken hyvan lahtokohdaksi, etta sen
rinnalla muut arvokkaina pidettavat asiat jaavat aina toiselle sijalle. Yrityksen
taloustieteessa on perinteisesti tukeuduttu siihen, ettd yritysten paatehtavana
on omistajien voiton maksimointi ja taloudellisen tuloksen tekeminen. Tama
lahtokohta-ajattelu perheyrityksen kasvun kontekstissa sisaltda arvoristiriidan
ja voi johtaa ristiriitaisiin tulkintoihin siita, onko perheyrityksen kasvu missa
maarin omistajien voiton maksimointia vai yrityksen johdon keino turvata oma
hyotynsa. Toteutunut kasvu ja sen tavoittelu voi monessa tapauksessa yrityk-
sen elinkaaren alkuvaiheissa ja myohemminkin edellyttda omistajien tuotoista
(osingot tai palkkatulot) luopumista tai niiden siirtamista epavarmaan tulevai-
suuteen, mika usein aiheuttaa ristiriitoja perheyrityksen palkkajohdon ja omis-
tajien valille (vrt. Marris 1967, s. 47-48 seka Lank 2000 s. 194-199).
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2.1.8 Yrityksen kasvukivut ja rakennemuutokset

Flamholz ja Randle (2000, s. 38-46) toteavat, ettd yrityksen kasvu edellyttaa tar-
vittavaa muutosta kasvavan yrityksen organisaatiossa ja toimintarakenteessa
(vrt. Chandler 1962 seka Penrose 1995). Muussa tapauksessa yrityksella voivat
olla edessaan organisaation kehittymisvajauksesta aiheutuvat kasvukivut (ks.
kuvio 14). He vertaavat yrityksen kasvun edellyttamaa organisaatiorakenteen
muodonmuutosta puun paakkutaimeen, jonka kasvun ainoana edellytyksena
on tulla istutetuksi otolliseen maaperaan.

liikevaihto ot
ityk organisaation
if)lk}; ':en kehittymisvajaus
kehit}lfsaste =kasvukivut
yrityksen rakenteet

aika-akseli

KUVIO 14 Yrityksen kasvukivut ja organisaation kehittymisvajaus (Flamholz &
Randle, 2000, s.42-43)

Muussa tapauksessa puuntaimen ja myos pienyrityksen kasvu tyrehtyy liian
ahtaiden rakenteiden seurauksena. Yrittajaorganisaationa toimivan pienyrityk-
sen sekd ammattimaisesti johdetun yrityksen erot ilmenevat Flamholzin ja Ran-
dlen (2000, s. 39) mukaan seuraavilla yhdeksalla yrityksen osa-alueella: tuotto,
suunnittelu, organisaatio, raportointi- ja valvontajarjestelmat, johtamisen kehit-
taminen, budjetointi, innovointi, johtajuus (leadership) ja yrityskulttuuri. Yritta-
jaorganisaatiossa sekd pienyrityksen kontekstissa edella mainitut tekijat ja osa-
alueet ovat usein toteutuneet satunnaisesti, epamuodollisesti tai intuitiivisesti ja
vastaavasti ammattimaisesti johdetussa yrityksessa niille on luotu systemaatti-
sia ja vakiintuneita kaytantoja, jotka on dokumentoitu yrityksen johtamisjarjes-
telmissa (vrt. Fombryn & Wally 1989).

Penrose (1995) muistuttaa, ettd pienyrityksen kasvaessa vahitellen suu-
remmaksi sen ominaisuudet, luonne seka hallinnon ja johtamisen rakenteet
muuttuvat merkittavasti, mika on valttamaton edellytys yrityksen kasvulle.
Pienyrityksen ja pk-yrityksen kokokriteerin ylittavan suuryrityksen rakenteen
erot voivat olla niin suuret, ettad on vaikea lukea niita kuuluvaksi samaan su-
kuun. (Penrose, 1995) Tilanne on Penrosen (1995) mielesta samanlainen kuin
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toukalla ja muodonmuutoksen kautta syntyneella perhosella. Willardin ym.
(1992) tutkimusten mukaan perheyrityksissa on vaarana se, ettd liian do-
minoiva yrityksen perustaja saattaa estaa yrityksen kasvun, koska hanen aika-
naan ei ole mahdollista tehda riittdvan suuria ja tarpeellisia muutoksia yrityk-
sen johtamisrakenteisiin, jotta yritys lahtisi kasvuun (vrt. myo6s kasvun johtami-
sen kriittiset taidot Churchill & Lewis 1983 seka Eggers ym. 1994) Welbourne
ym. (1998) korostavat, etta pienyrityksen nopea kasvu saattaa johtaa kasvun
pysahtymiseen, kun vastaan tulee yrittajan/yrityksen perustajan kyvykkyyden
ja johtamiskapasiteetin loppumisesta johtuva kasvun katto (Entrepreneurial

voidakseen jatkaa kasvua (vrt. Weinzimmer 1997 seka Greiner 1998).
2.1.9 Yrityksen kasvun mittaaminen ja siina kaytettavat mittarit

Yrityksen kasvun mittaaminen ja siind kaytettavat tunnusluvut vaihtelevat
riippuen siitd, minka yrityksen sidosryhman nakokulmasta yrityksen kasvua
tarkastellaan. Periaatteessa minka tahansa yrityksen tuloslaskelmasta tai tasees-
ta tai sen liitetiedoista johdettavan tunnusluvun kehitysta voidaan analysoida
aikasarjojen avulla. Yritysten kasvua tutkittaessa ja mitattaessa on Delmarin
(1997, s. 201) mielesta tarkasteltava kolmea tekijaa 1) kasvun indikaattori (mitta-
ri), 2) tarkasteltava mittausaika seka 3) laskentatapa/mitta-asteikko (absoluut-
tinen, suhteellinen, logaritminen). Delmarin (1997, s. 202-206) tekeman kasvu-
tutkimusten seurantatutkimuksen (n=55) mukaan kolme yleisinta kaytettya
kasvumittaria olivat liikevaihto, henkilomaara seka indeksoitu monimuuttuja-
mittari (multiple indicators), yli 50 %:ssa tutkimuksista kaytettiin suhteellista ja
vajaassa 30 %:ssa absoluuttista laskentatapaa ja yli 65 %:ssa tutkimuksista tar-
kasteltiin yritysten kasvua enintadan viiden vuoden mittausjaksolla (20 % tutki-
muksista oli poikkileikkaustutkimuksia). Yritysten kasvua koskevissa tutki-
muksissa on Davidssonin ja Wiklundin (2000, s. 37-38) mukaan yleisimmin kay-
tetty kasvun mittareina liikevaihtoa (myynti) sekd yritysten henkilokunnan
maaraa, koska niiden mittaaminen on muita tunnuslukuja helpompaa ja ne ku-
vaavat tutkijakunnan yleisen kasityksen mukaan riittdvan hyvin seka lyhyen
etta pitkan tahtayksen muutoksia yrityksissa. Barkham ym. (1996) toteavat, etta
lilkevaihdon seka henkilokunnan maaran seuranta on myos yrittdjille itselleen
luonteenomainen tapa analysoida yrityksensa kehitysta.

Yrityksen kasvua voidaan mitata ja tutkia joko absoluuttisena tai suhteelli-
sena kasvuna. Absoluuttinen kasvun mittaaminen tarkoittaa Davidssonin ja
Wiklundin (2000, s. 38-39) mukaan yrityksen kokoeron tutkimista kahden ha-
vaintoajankohdan valilla. Suhteellista kasvua mitattaessa yrityksen kokoa tar-
kasteluajankohtana verrataan tutkimuksen alkuajankohdan mukaiseen yrityk-
sen kokoon (initial size). Wickham (2001, s. 314) esittad, etta yrityksen suhteelli-
sen kasvun mittaamiseen soveltuvia vaihtoehtoja ovat kasvuindeksi (growth
index) tai kasvuprosentti (growth as a percentage tai growth rate). Kasvuindeksi on
vertailtavan tunnusluvun arvo mittausvuonna jaettuna vastaavan tunnusluvun
arvolla edellisend vuonna. Kasvuprosentti lasketaan vertailtavan tunnusluvun
kasvun (mittausvuosi-edellinen vuosi) suhteellisena osuutena edellisen vuoden
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arvosta. Kasvua voidaan mitata joko nimellisarvona tai reaaliarvona jakamalla
nimelliskasvu inflaatioindeksilla.

Perinteisessa taloustieteessd tunnetaan Gibratin lain nimella kulkeva ns.
suhteellisen kasvun teoria (law of proporiate effect), jonka mukaan suuria yritys-
joukkoja tarkasteltaessa kaikenkokoiset yritykset kasvavat suhteellisesti yhta
paljon eli yrityksen kasvutodenndkoisyys on riippumaton yrityksen koosta
(Hajba 1978, s. 76-78). Viime vuosikymmenina tehdyt empiiriset tutkimukset
ovat jossain maarin horjuttaneet Gibratin lain paikkansapitavyytta, jolloin on
esitetty, etta nuoret ja pienet yritykset kasvavat suhteellisesti suurempia ja van-
hempia yrityksia nopeammin (vrt. Sutton 1997, Nurmi 2002, s. 42 seka Heshma-
ti 2001, s. 313). Hajban (1978, s. 78) 1970-luvulla toteuttama suurten suomalais-
ten teollisuusyritysten kasvua koskeva tutkimus vahvisti Gibratin lain paikkan-
sapitavyyden suuryritysten osalta. Nurmen (2002, s. 42) kasityksen mukaan
kasvun varianssi kuitenkin alenee, kun yrityksen ikd kasvaa eli vanhempien
yritysten kasvu nayttaisi olevan stabiilimpaa ja niiden osalta on usein riski kas-
vun taantumisesta, joka voi Boswellin (1972, s. 121) mielesta merkita jopa yri-
tyksen kasvun pysahtymista (vrt. Aldrich & Auster 1986). Vastaavasti henkiin-
Auster 1986, Sutton 1997, Nurmi 2002, s. 42 seka Heshmati 2001, s. 213). Da-
vidsson ja Wiklund (2000, s. 38-39) korostavat, etta kasvututkimuksissa on on-
gelmallista yrityksen koon vaikutus kasvuprosenttiin, joka vaikeuttaa eriko-
koisten yritysten kasvun vertailua (vrt. myos Hamilton & Lawrence 2000). Tas-
sa tutkimuksessa on sovellettu sekd case-yritysten suhteellisen etta absoluutti-
sen kasvun mittausta.

Monet taloustieteen ammattilehdet mm. Fortune, Inc. seka suomalaiset Ta-
louselama ja Kauppalehti julkaisevat vuosittain suurimpien yritysten tai no-
peimmin kasvaneiden yritysten rankinglistoja, joissa kasvua arvioidaan lahinna
lilkevaihdon ja yrityksen myynnin tai henkiloston kasvun perusteella. Yritykset
ja niiden kasvutiedot poimitaan yleisista yritysrekistereista mm. Suomessa
kaupparekisterista, jonne yrityksilla on lakisdateinen velvoite ilmoittaa viimeksi
vahvistetut tilinpaatoksensa. Markhamin ja Gartnerin (2002, s. 73) mukaan kas-
vuyritysten rankinglistoilla esiintyvat yritykset eivat edusta keskimaaraisia yri-
tyksia, vaan niihin “valikoituu” padosin nuoria yrityksid, jotka ovat kasvaneet
nopeasti jonkin lyhyen jakson aikana tai ovat nopeassa kasvuvaiheessa. Ran-
kinglistojen teon keskeisena motiivina onkin seka kasvuyritysten markkinointi
venture-capital-rahoittajille ettd positiivisen imagon luominen avainhenkiloi-
den rekrytointimarkkinoille, minkd vuoksi yritykset mielelladn esiintyvat nii-
den yhteydessa olevissa haastatteluissa ja lehtiartikkeleissa (vrt. Markham &
Gartner 2002, s. 70). Kauppalehti kayttaa kasvuyritysten arvioinnissa useista
tunnusluvuista koottua yritysindeksia eli KL-luokitusta, johon kuuluvat liike-
vaihto ja sen kasvu, yrityksen nettotulos, sijoitetun padoman tuotto-%, omava-
raisuusaste %. Vuoden 2002 aikana Kauppalehdessa julkaistiin maakunnittain
50 menestyneintd yritysta vuoden 2001 tilinpaatostietojen perusteella kayttaen
vertailukriteerina em. KL-luokitusta (Kauppalehti Optio 19/2002) ja Talousela-
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ma-lehti julkistaa vuosittain 500 suurimman yrityksen tilaston yritysten ilmoit-
tamien tilinpaatostietojen perusteella.

Liikevaihto kasvun mittarina on helppo ja yleisimmin kéaytetty, mutta se ei
valttamatta kerro kaikkea yrityksen todellisesta tai kestavasta kasvusta perin-
teisen taloustieteen nakokulmasta tarkasteltuna. Markhamin ja Gartnerin (2002,
s. 70-73) tekeman tutkimuksen mukaan Inc. 500 kasvuyritysten listalta poimit-
tujen huippukasvuyritysten osalta ylisuuri kasvu ei ole johtanut tavoiteltuun
yritysten parempaan kannattavuuteen tai suorituskykyyn, vaan aiheuttanut
pikemminkin mittavia ongelmia. Yritysten liikevaihdon “normaalina” kasvuna
on pidetty 10 % vuotuista kasvua, milla kasvuvauhdilla voidaan taata yrityksen
kilpailukyvyn ja rahoitustasapainon sailyminen edellyttaen, etta yrityksen kan-
nattavuus sailyy normaalitasolla (vrt. Marris 1967, Ruuhela 1972 ja 1973 seka
Laitinen 1986). Usein kay kuitenkin kaytannodssa niin, etta liikevaihdon voima-
kasta kasvua seuraa kannattavuuden lasku (kayttokate-% liikevaihdosta lasket-
tuna), mika johtuu siita, etta yritys on lisdinnyt myyntidan uusissa asiakasryh-
missa ja markkinoilla, joissa sen on kilpailun vuoksi tyydyttava pienempaan
myyntikatteeseen (vrt. Ruuhela 1972).

Timmons (1999, s. 522-523) varoittaa, ettta yrityksen nopeaan kasvuun liit-
tyy aina suuri vaikeuksiin joutumisen riski, jonka yleensa aiheuttavat erilaiset
kasvun myota syntyvat paineet, kaaos, sekaannus ja yrityksen ohjausjarjestel-
mien pettaminen (vrt. Flamholtzin & Randlen 2000 esittamat kasvukivut). Bab-
son Collegessa vuosina 1985-86 pidetyissa kasvuyritysten (vuotuinen liikevaih-
don kasvu edelliseen tilikauteen verrattuna vahintaan 30 %) johdon ja yritysten
perustajien seminaarissa Timmonsin (1999, s. 522-523) mukaan kasvuyritysten
edustajat toivat esille seuraavia nopean kasvun aiheuttamia ongelmia: liiketoi-
mintamahdollisuuksien ylitarjonta (opportunity overload), paddoman runsaus
(abundance of capital), kayttopaaoman sitoutumisen ja myyntisaamisten aiheut-
tama talouden vinoutuminen (misalignment of cash burn and collection rates), paa-
toksenteon vaikeutuminen (decision making) seka erilaiset yllattavat tekijat liike-
toiminnassa (surprise and the like). (Timmons 1999, s. 522-523). Edella mainitun
johdosta voi yhteenvetona todeta, etta nopeasti kasvavat tai nopeaa kasvuvai-
hetta (kasvupulssi) elavat yritykset kohtaavat monia liiketoiminnallisia haastei-
ta, jotka asettavat yrityksen johtamisjarjestelmat suureen paineeseen. Fombrun
ja Wally (1989, s. 107-108) esittavat, nama yrityksen nopeaan kasvupulssiin liit-
tyvat haasteet ja ristiriidat johtuvat yrityksen rakenteellisista tekijoista seka yri-
tyskulttuurin nopeista muutoksista, jotka eivat valttamatta ehdi reagoimaan
yrityksen henkilokunnan méaaran nopeaan lisdantymiseen. Ristiriitoja aiheutta-
vat toisaalta paineet yhtaaikaiseen kustannusten hallintaan yhdessa laadun ja
tuotekehityksen kanssa, yrityksen hallinnon keskittaminen versus toiminnan
alueellisen laajentumisen autonomisuus sekda uuden henkiloston ja vanhan
henkilokunnan muodostaman yrityskulttuurin kohtaaminen. (Fombrun & Vally
1989, s. 107-108).

Julkisesti noteeratun ja listautuneen porssiyhtion osalta markkina-arvon
(EVA, shareholder-value) kasvu voisi olla relevantti mittari selittamaan uuden
talouden yrityksen kasvua, joskin 2000-luvun alun kokemukset ovat osoitta-
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neet, etta markkina-arvon nopea kasvu ei valttamatta ole pysyvaa ja se voi
vaihdella voimakkaasti (vrt. Virtanen 2001). Yrityksen sijaintikunta tai jotkut
julkiset yritysten rahoittajat, kuten esimerkiksi alueellinen TE-keskus tai maa-
kunnan liitto tarkastelevat ennen kaikkea yrityksen tyollistaman henkilokun-
nan kasvua, joka indikoi julkisten verotulojen lisddntymista tai jonkin aluekehi-
tysohjelman tulostavoitteiden tayttymista. Yrityksen omistajien ja johdon kan-
nalta yrityksen kannattavuutta (myyntikate, kdyttokate, nettotulos) tai maksu-
valmiutta (rahoitustulos) tai padomarakennetta (oman tai vieraan paaoman
osuus) kuvaavat tunnusluvut ja niiden kasvu ovat yleensa pelkan liikevaihdon
kasvua relevantimpia mittareita. Jonkin tarkean tunnusluvun kasvu voi olla
kannustimena tai yrityksen johdon tai avainhenkiloiden tulospalkkauksen pe-

rusteina (vrt. agenttikustannusteoria Jensen & Meckling 1976, Schulze ym. 2001
ja Mustakallio ym. 2003).

2.2 Yrityksen kasvun mallintaminen systeemiteorian avulla

Systeemiteoria tarjoaa mahdollisuuden seka mallintaa ettd ymmartaa kokonais-
valtaisesti yrityksen kasvua ja siihen vaikuttavia kasvun determinantteja (vrt.
Normann 1976, s. 28). Organisaatiot ovat Katzin ja Kahnin (1978, s. 33-34) mu-
kaan avoimien systeemien erikoisryhma3, joilla on joitakin omia ominaispiirtei-
ta, mutta jotka muistuttavat myo6s monilta piirteiltdéan muita luonnossa toimivia
avoimia systeemeja kuitenkin silla erotuksella, ettd organisaatiot toimivat sys-
teemeina ihmisten tahdon mukaisesti (vrt. Penrose 1952 seka Marshall 1961).
Naita luonnossa toimivien avoimien systeemien ominaisuuksia ovat energian
(tieto) tuonti ymparistosta, energian muuntaminen tuotteiksi/palveluiksi, tuot-
teiden/palvelujen toimittaminen ymparistoon sekd systeemin energiantarpeen
(=tiedontarpeen) jatkuvuudesta huolehtiminen (re-energizing). Muita avoimien
systeemien yhteisia ominaisuuksia ovat kyky varastoida negatiivista entropiaa,
vuorovaikutus (feedback), tasapainotila (homeostasis), erikoistuminen (differen-
tiation), koordinaatio sekd equifinality, joka tarkoittaa avoimien systeemien tyy-
pillista kehityspiirretta saavuttaa samankaltainen lopputilanne riippumatta al-
kutilanteesta ja kehittymisen vaiheista. Kyky hankkia sekd varastoida negatii-
vista entropiaa on avointen systeemien elinehto, jonka avulla ne pystyvat sailyt-
tamaan sisaisen jarjestyksensd ja sailymaan hengissa. Suljetuissa systeemeissa,
jotka eivat kykene vuorovaikuttamaan ymparistonsa kanssa, entropia
(=systeemin sisainen epajarjestys) lisaantyy termodynamiikan lakien mukaises-
ti, jolloin systeemi vahitellen hajaantuu ja luhistuu. (Katz & Kahn 1978, s. 33-34,
vrt. myos Rubin 2002, s. 172-173).
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KUVIO 15 Yritys ja sen kasvu kuvattuna avoimena itsedan jarjestavana systeemina

Arbnor ja Bjerke (1997) mukaan soveltaen

Taman tutkimuksen yksi keskeinen taustaoletus on, ettd yritykset tutkittavina
objekteina noudattavat Katzin ja Kahnin (1978) kuvaaman organisaatioiden sys-
teemiteorian mukaisesti avoimen itsedadn toteuttavan systeemin periaatetta (ks.
kuvio 15) ja niiden kyky toimia yhteydessa ymparistoonsa positiivisen vuoro-
vaikutuksen kautta mahdollistaa niiden kasvun ja rakenteellisen muutoksen.
Vuorovaikutus (positiivinen tai negatiivinen) yrityksen (systeemi) ja sen ympa-
riston kesken tapahtuu kahden rinnakkaisen prosessin: kehitysprosessin ja
vaihdantaprosessin avulla (Harisalo 1988, vrt. Normann 1976), jotka yllapitavat
yrityssysteemien energiatasapainoa ja mahdollistavat negatiivisen entropian
muodostumisen. Kuvattaessa yritysta avoimena itsedan jarjestavana systeemina
taustaoletuksena on, etta yrityksen dynaamisia kasvuprosesseja ohjaavat ihmi-
set ja viime kddessd yrityksen operatiivinen johto eli kdytannossa yrityksen
toimitusjohtaja ja yrityksen omistajista ja muista sidosryhmien edustajista koos-
tuva hallitus. Yrityksen kasvun prosessit (systeemiteoreettisesti ajateltuna) ovat
siten tahdonalaisia sekd hallittuja ja niiden ohjaukseen vaikuttavat merkittavasti
yrityksen omistajan sekd johdon inhimillinen ajattelu (asenteet, orientaatio, mo-
tivaatio, intentio), yrityksen toiminta, arvot ja kulttuuri (vrt. Living Systems
Theory, Vancouver 1996). Tassa mielessa yritykset avoimina systeemeina eroa-
vat luonnon organismeista, joiden kasvudynamiikkaa ohjaavat ympariston
kasvutekijat (vrt. Penrose 1952 sekd von Bertalanffy 1998).

Systeemiteorian mukainen selitys yrityksen kasvulle liittyy avoimen sys-
teemin kykyyn tuottaa ylijadmaenergiaa ja negatiivista entropiaa, jotka varas-
toituvat yritykseen muodostaen ylimaaraisia ja strategisia kasvun resursseja
(slack resources), joita joissakin yhteydessa kutsutaan myos pelivaraksi tai liik-
kumavaraksi (vrt. Taylor & Cosenza 1997, s. 31, Cyert & March 1992, s. 41-44
seka Bourgeois, 1981). Arbnor ja Bjerke (1997, s. 123) korostavat, etta itsedan
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toteuttavat avoimet systeemit (open self-organizing systems) voivat reagoida ym-
paristonsa kanssa seka positiivisen etta negatiivisen vuorovaikutuksen eli ta-
kaisinkytkennan (feedback) avulla. Systeemiteorian mukaan positiivinen vuoro-
vaikutus on systeemin kyky vahvistaa (amplify) sen nykytilan ja tavoitetilan va-
lisia poikkeamia sekd muuttaa omaa rakennettaan tavoitteena hallita ymparis-
tosta tulevia uusia vaatimuksia. Tama tarkoittaa Arbnorin ja Bjerken (1997, s.
123) esittaman tulkinnan mukaan sita, ettd tallainen systeemi pystyy kasva-
maan (tai vastaavasti kuihtumaan) ja silla on kyky oppia. Oppivaan systeemiin
(vrt. oppiva organisaatio) kuuluu olennaisesti kyky muuttaa rakenteellisesti sen
aikaisempia ominaisuuksia ja kayttaytymista. Vastaavasti systeemiteorian mu-
kainen negatiivinen vuorovaikutus eli takaisinkytkentd (feedback) tarkoittaa
sitd, ettd systeemi kayttaa osan energiastaan tutkiakseen asemoitumistansa ja
korjatakseen kurssiaan suhteessa nykytilan ja tavoitetilan valiseen tilanteeseen.
Negatiiviseen vuorovaikutukseen ei liity mitdan rakenteellisia muutoksia sys-
teemissa. (Arbnor & Bjerke 1997, s. 123, vrt. myos Rubin 2002, s. 172-173).

Yrityksen kasvu on Wickhamin (2001, s. 303) mukaan dynaaminen proses-
si, joka yllapitaa kehitysta ja muutosta organisaation sisalla seka muutoksia or-
ganisaation tavassa toimia vuorovaikutuksessa ymparistonsa kanssa. Systeemi-
teoreetikko Michael Goodman (1999, s. 60-64) toteaa, ettd minka tahansa orga-
nisaation kasvu rajoittuu, kun kasvuprosessi tormaa jarjestelmaa tasapainotta-
viin tekijoihin, jotka ovat luonnollinen osa niiden toimintaa (jarjestelman kitka).
Tasapainovoimien tehtavana on sailyttaa systeemin kokonaisuus, jatkuvuus
seka vakaus ja ne edustavat jatkuvaa luontaisen tasapainotilan (homeostaasi)
hakemista. (Senge ym. 1999). Yksityiset yritykset muodostavat lansimaisen
markkinatalouden jarjestelman, jossa erilaiset tasapainovoimat pyrkivat rajoit-
tamaan yksittaisten kompleksisten yritysten kasvua. Merkittavimpia tasapaino-
voimia ovat Porterin (1984) kuvaamat toimialan kilpailuvoimat seka yritysten
keskinainen kilpailu resursseista (mm. padaoma, tyovoima) niiden markkinoilla.
Toimialan sisdinen kilpailu on keskeinen yritysten kasvua estava ja hidastava
tekija, joka vaikuttaa suoraan yrityksen kannattavuuteen sekd oman paaoman
muodostumiseen. Porter (1984) on kuviossa 16 esitetyn mallin mukaisesti ku-
vannut yritykseen eri suunnista vaikuttavia viitta kilpailuvoimaa, jotka pyrki-
vat estdamaan yrityksen kasvua ja markkinaosuuden laajentumista:

toimialan nykyisten yritysten sisainen kilpailu

asiakkaan neuvotteluvoima (tinkiminen /hinnan alentaminen)

tavaran toimittajan neuvotteluvoima (tinkiminen/hinnan nostaminen)
alalle tulevien uusien kilpailijoiden uhka

sekda uusien ja korvaavien tuotteiden uhka.

G LN

Kasvussaan menestyvan yrityksen on hallittava kilpailukentan kaikkia voimia
ja sen on oltava herkkana uusille kilpailijoille ja erityisesti uusille korvaaville
tuotteille, jotka voivat syrjayttda vahvankin yrityksen markkinoilta (vrt.
Schumpeterin 1976, esittamaan kasitteeseen luova tuho). Toimialan ja markki-
noiden kilpailu on yksi yritysten orgaanisen kasvun merkittavimmista esteista,
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mutta samalla kilpailuvoimat voivat edesauttaa kasvua tarjoamalla impulsseja
ja motiiveja kasvuun yritysostojen ja fuusioiden kautta. Taman tutkimuksen
kaikki case-yritykset toimivat kypsalla ja hajaantuneella toimialalla, jossa toimi-
alan yritysten kilpailuvoimat vaikuttavat merkittavasti yrityksen kasvupyrki-
myksia hidastavasti (vrt. Porter 1984).

Nykyiset
kilpailijat

neuvottelu-

voima
4 Asiakkaat

neuvottelu-

voima
Toimittajat H

Uudet Korvaavat
kilpailijat tuotteet

KUVIO 16 Toimialan viisi kilpailuvoimaa (Porter 1984)

Yrityksen ja sen liiketoiminnan kasvattaminen ei ole Bridgen ym. (1998, s. 166-
169) mukaan helppoa, koska minka tahansa systeemin ja siten myos yrityksen
lilketoiminnan luonnollinen ominaisuus on taantuminen ja kuluminen seka en-
tropian lisdantyminen ympariston vuorovaikutuksen vahentymisen seuraukse-
na. Taantumisen estdminen ja ennen kaikkea kasvupyrkimykset kuluttavat sys-
teemin energiaa. Perheyrityksen kasvun johtamisen dynamiikka on tdman na-
kokulman mukaisesti hyvinkin verrattavissa antiikin kreikkalaisessa mytologi-
assa kuvattuun Sisyfoksen myyttiin, jota Camus (1962, s. 102-107) kuvaa seu-
raavasti:

"Jumalat olivat kostoksi tuominneet Korintin kuninkaan Sisyfoksen vierittimiiin lakkaamatta
suurta kivenjirkiletti eriin vuoren harjalle, misti kivi sitten vieri aina omalla painollaan ta-
kaisin. He olivat ajatelleet - ja aika oikein — ettei ole kauheampaa rangaistusta, kuin hyodyton
ja toivoton tyo”.

Bridge ym. (1998, s. 166-69) esittavat kuviossa 17 olevan yrityksen kasvudyna-
miikkaa ja siihen vaikuttavia voimia havainnollistavan kitkamallin, jonka mu-
kaan pienyritykseen vaikuttaa kolmensuuntaisia voimia: kitkatekijat, kasvun
tyontotekijat seka systeemin luontaiset vetotekijat. Yrityksen rakenteiden ja
toimintojen “luontainen kuluminen” (=systeemiteoreettisesti entropian muo-
dostuminen) seka toimialan kilpailu (vrt. myods Schumpeterin esittama luovan
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tuhon kasite, Schumpeter 1976) pyrkivat vetdimaan yritysta kohti sen kuihtu-
mista ja tuhoa. Vastaavasti yrittajan ja sen omistajien kasvuintentiot, -motiivit ja
-halukkuus yhdessa ympariston sidosryhmien mahdollisen tuen kanssa muo-
dostavat kasvun tyontotekijat, joiden avulla yritysta on mahdollista ohjata kohti
omistajien/johdon asettamia kasvutavoitteita. Kolmantena systeemiin vaikut-
tavana voimana Bridge ym. (1998, s. 166-169) esittavat kitkatekijat, jotka yritta-
vat “kiinnittad” yrityksen sen nykytilanteeseen. Merkittavia kitkatekijoita ovat
yrittajan tai yritysjohdon kasvumotivaation puute, organisaation ja sen ympa-
riston muutosvastarinta seka yrittajan haluttomuus erottautua kilpailijoistaan
tai sosiaalisesta viiteryhmastaan (pienyrittaja).

" K itkatekijat”

Muutos-  Yrittsjan& johdon
vastarinta  kasvumotivaation

o " Tyontotekijat”
P Haluttomuus erottautua K
ilpailijoista Y hteiskunnan& sV
. . tavoite
sidosryhmien
P, g

PKT-yritys

Toimiaan
kilpailu

Kasvuintentiot,

kasvuhal ukkuus
kasvumotivaatio
Luontainen
kuluminen

"\ etotekijat”

KUVIO 17 ”Sisyfoksen myytti” eli pienyrityksen kasvun kitkamalli ( Bridge ym. 1998,
s. 167)

2.2.1 Yrityksen kehitys- ja vaihdantaprosessit seka suorituskyky

Taman tutkimuksen systeemiteoreettisen perusoletuksen mukaisesti yritys toi-
mii vuorovaikutuksessa ymparistossaan (kentat) olevien sidosryhmien (asiak-
kaat, omistajat, rahoittajat, kunta, valtion piirihallinto, konsultit) kanssa kahden
rinnakkaisen prosessin: 1) kehitysprosessin ja 2) vaihdantaprosessin avulla (vrt.
Harisalo 1988, s. 18-19 seka Normann 1976), kuten kuviossa 15 esitetaan. Kehi-
tysprosessin avulla luodaan edellytykset yrityksen kasvulle, uusiutumiselle,
uusien hankkeiden kaynnistamiselle seka lisataan yrityksen tietopaaomaa. Ke-
hitysprosessin tarkeita piirteitd ovat Normannin (1976, s. 29) mukaan uusien
liikketoimintamahdollisuuksien havaitseminen (vrt. Timmons 1987 ja 1999 seka
Hills ym. 1997), sisainen teknologinen uudistuminen seka uusien mallien op-
piminen vaihdantaprosessien harjoittamiseksi (vrt. oppiva organisaatio). Kehi-
tysprosessin avulla yritys pystyy muuttamaan rakennettaan seka ymparisto- ja
sidosryhmasuhteitaan (Normann 1976, s. 29). Kehitysprosessit pohjautuvat in-
novaatioihin tai niiden luovaan toistamiseen (jaljittelyyn) seka uusiin liiketoi-
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mintamahdollisuuksiin tarttumiseen ja ne ovat luonteeltaan em. tekijoiden
muuttamista kaytannon litketoiminnaksi.

Vaihdantaprosessissa on kysymys raaka-aineiden, energian, tuotteiden ja
palveluiden hankinnasta tai myynnista seka niiden vastikkeena maksettavista
rahapaaoman transaktioista, joiden avulla yritys muuttaa hankkimansa panok-
set tuotoksiksi. Vaihdantaprosessin tehokkuus maaraytyy niista ehdoista, jotka
yritys on onnistunut saavuttamaan vaihdantaymparistonsa kanssa seka siita,
kuinka hyvin yrityksen rakenne on muotoiltu tukemaan vaihdantaprosessia
(Normann 1976, s. 28). Harisalo (1988, s. 18-19) toteaa, etta kehitys- ja vaihdan-
taprosessit saattavat nivoutua toisiinsa monin erilaisin tavoin. Kuitenkin ne mo-
lemmat vaikuttavat olennaisesti perheyrityksen kasvun ja kehityksen ehtoihin.
Kumpaakin vuorovaikutusprosessia tarvitaan ja niiden tulisi olla tasapainossa
toisiinsa nahden sekd suhteessa yrityksen kehitysvaiheeseen ja resursseihin.
(Harisalo 1988, s. 18-19). Kehitys- ja vaihdantaprosessit ovat taman tutkimuksen
aiheena olevan yrityksen kasvudynamiikan keskeiset toimintafunktiot ja kas-
vun komponentit systeemiteoreettisen nakokulman mukaan. Perusolettamuk-
sena on, etta yritys ei voi kasvaa eikd kehittya umpiossa, vaan kasvun ja koko
yrityksen olemassaolon edellytyksena on yrityksen vuorovaikutus ympariston-
sd kanssa kehitys- ja vaihdantaprosessien kautta, mika mahdollistaa negatiivi-
sen entropian syntymisen, pelivararesurssien muodostumisen ja yrityksen kas-
vun.

Kehitys- ja vaihdantaprosessien toimivuus sekd niiden kautta hankittavat
resurssit maarittavat yrityksen suorituskyvyn (performance), jota pidetaan liike-
toiminnan kasvun valttamattomana edellytyksena (vrt. Delmar 1996, Wiklund
1997, 1998 ja 1999a-b sekd Jarvis ym. 2000). Wiklund (1997, s. 13) esittaa, etta
yrityksen suorituskyky voidaan maaritella joko yrityksen organisaation tai yri-
tyksen operatiivisen tehokkuuden perusteella. Jalkimmainen yrityksen suoritus-
kyvyn maarittely tapahtuu kaytannossa mittaamalla yrityksen panos/tuotos-
suhdetta. Tassa tutkimuksessa kaytetaan jalkimmaista panos/tuotossuhteeseen
perustuvaa yrityksen suorituskyvyn kasitemaarittelya. Yrityksen suorituskyky ja
kasvu ovat Wiklundin (1997, s. 241) mukaan kasitteina lahella toisiaan, koska
molempiin vaikuttaa samoja tekijoita (yrittajan asenne, strateginen orientaatio
seka yrityksen ymparistotekijat). Suurin eroavuus liittyy Wiklundin (1997, s. 241)
mielesta suorituskyvyn ja kasvun edellyttamiin resursseihin panostekijana, silla
resurssit vaikuttavat suoraan yrityksen suorituskykyyn, mutta vain valillisesti
kasvuun niiden hyodyntamisen kautta.

Yrityksen kasvu voidaan tulkita suorituskyvyn funktioksi, kun kaikki te-
kijat ja erityisesti yrittajan ja yritysjohdon asenteet, intentiot sekda kasvu-
motivaatio yhdistyvat hyvaan yrityksen suorituskykyyn (vrt. Delmar 1996, s.
238-239). Delmar (1996, s. 8-9) erottelee toisistaan kaksi toisistaan riippuvaa yri-
tyksen suorituskykya kuvaavaa kasitetta: yrittajan suorituskyky seka liiketoi-
minnan suorituskyky. Edellisen olemassaolon edellytyksena ovat yrittajan ky-
vyt ja motivaatio seka ulkoinen toimintaymparisto. Liiketoiminnan suoritusky-
vyn edellytyksend on yrittajan suorituskyky seka ulkoiset olosuhteet (mm. tuot-
teiden/palveluiden riittava kysynta). Delmar (1996, s. 8-9). Koirasen (1996a)
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mukaan yrittajyyteen liittyva suorituskyky voidaan maaritella yrittajan kyvyn,
halukkuuden seka uskalluksen muodostamana tulona, jossa yhdenkin kom-
ponentin puuttuessa (lukuarvo nolla) suorituskyky haviaa (vrt. myos Niitty-
kangas 2003, s. 138-139). Pienten ja keskisuurten yritysten suorituskyky on ollut
1990-luvun alusta lahtien suosittu tutkimuskohde, jota on yritetty mallintaa ja
mitata eri nakokulmista useilla eri tavoilla (Wiklundin lisdksi mm. Cragg &
King 1988, Birley & Westhead 1990, Covin & Covin 1990, Covin & Slevin 1991,
Chandler & Hanks 1993 ja 1994, Delmar 1996, Chaston 1997, Gadenne 1998 seka
Jarvis ym. 2000).

Kaikki hyvin suorituskykyiset yritykset eivat ole valttamatta kasvuyrityk-
sia, mikd voi johtua yrittajan kasvumotivaation ja -intention puutteesta, yrityk-
sen strategisesta asemoitumisesta tai sopeutumisesta markkinoiden rajallisuu-
teen (vrt. Virtanen 1997). Tallaisia suorituskyvyltaan hyvia, mutta kasvua ta-
voittelemattomia yrityksid loytyy paljon Suomesta ja erityisesti perheyrityksista
seka palvelualan yrityksista, mutta myos perinteisid teollisuudenaloja (metalli-
ja puutuoteteollisuus) edustavista perheyrityksista. Yrityksen kasvua ja tieten-
kin hyvaa suorituskykya pidetddn eraiden yrityksen taloustieteen tutkijoiden
kasityksen mukaan jopa edellytyksena yrityksen olemassaololle. Charan &
Tichy (1998, s. 22-23) muistuttavat, etta yrityksen kasvun toisena vaihtoehtona
on yrityksen kuihtuminen ja lopulta kuolema, koska toimialojen yritysten vali-
sessa kilpailussa markkinaosuuksista, asiakkaista sekda osaavasta henkilostosta
kasvavat yritykset ennen pitkaa syrjayttavat kasvamattomat yritykset (vrt. Daft
1989, Penrose 1995 ja Schumpeter 1976). Tietty vuotuinen vahimmaiskasvu kui-
tenkin tarvitaan, jotta yritys voisi turvata kehittymisensa ja yllapitaa suoritus-
kykynsa toimialan kilpailussa seka estad luontaisesta rapautumisesta ja kulumi-
sesta koituvat tappiot. Laitinen (1986) pitaa yritysten liikevaihdon “normaali-
kasvuna” 10 %:n vuotuista kasvua, milld kasvuvauhdilla voidaan taata yrityk-
sen kilpailukyvyn ja rahoitustasapainon sailyminen edellyttaen, etta yrityksen
kannattavuus on normaalitasolla (vrt. Ruuhela 1972 ja 1973 seka Marris 1967).

2.2.2 Yrittdjyys, yrittajyyden prosessit seka yrityksen kasvu

Yrittajyyden osalta ei ole Virtasen (1997) mukaan olemassa mitaan yhtenaista ja
universaalia teoriaa (vrt. myos Gibb & Davis, 1990), mutta sitd on pyritty etsi-
maan ja lahestymaan poikkitieteellisesti taloustieteiden lisaksi myo6s luonnon-
tieteiden (erityisesti fysiikan), psykologian, sosiologian, antropologian seka
aluetieteiden nakokulmasta (Bruno & Tyebjee 1982, Baumol 1983 ja 1990, Low &
Macmillan 1988 , Bygrave & Hofer 1991 Koiranen 1993 ja 1998 seka Niittykan-
gas 2003). Virtanen (1997) erottelee yrittajyyden osalta seuraavat nelja toisiinsa
liittyvaa Kasitetta: 1) yrittaja (entrepreneur) =yksilollinen toimija markkinoilla, 2)
yrittajamainen (entrepreneurial) = kayttaytymistapa markkinoilla, 3) yrittajyys
(entrepreneurship) = yhdistaa kasitteet 1 ja 2 sekd 4) yrittajyysprosessi (entrepre-
neurial process) = yhdistda aikadimension kasitteeseen 2. Taman tutkimuksen
osalta yrittajyyskasitteet tulkitaan Virtasen (1997) edelld esittamalla tavalla.
Niittykangas (2003, s. 90-92) esittaa, etta yrittajyytta voidaan kuvata ja se-
littda joko psykologiaan ja sosiologiaan tukeutuvilla yksilon ja yrittajan piirre-
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ja persoonallisuusteorioilla tai kontingenssiajatteluun pohjautuen. Yksilon piir-
teet ja toiminta yrittajyyden selittajina sisaltyy erilaisiin piirreteorioihin (mm.
suoritusmotivaatio, sisainen kontrolliodotus), tyyppiteorioihin, sosiaalisen kehi-
tyksen malleihin sekd Ajzenin (1988 ja 1981) suunnitellun toiminnan teoriaan.
Puhtaasti yrittajan persoonallisuuteen liittyvien piirre- ja tyyppiteorioiden kes-
keinen oletus on, etta yrittajyyteen synnytaan. Yrittajyytta kuvaavat sosiaali-
sen kehityksen mallit painottavat yrittajyyteen kasvamista. Kontingenssiajattelu
yrittajyyden tutkimisen kontekstissa kiinnittaa huomiota erilaisiin tilanneteki-
joihin, ympariston ja yrityksen valiseen vuorovaikutukseen, lahiympariston ja
talouden piirteisiin ja niiden yrittajyytta ja yrittajan eldmantilannetta ohjaaviin
vaikutuksiin. (Niittykangas 2003, s. 91-94).

Huuskosen (1992, s. 44) kasityksen mukaan uudempi yrittajyyden tutki-
mus on luopumassa persoonallisuuden piirre- ja tyyppiteorioista ja suuntautuu
kohti kontingenssindkemysta. Ronstadtin (1984) laatiman jasentelyn mukaisesti
yrittajyytta voidaan tutkia ja kuvata kolmen koulukunnan mukaisesti: yksilo-
lahtodisen, ymparistolahtoisen seka liiketoimintalahtoisen. Niittykangas (2003, s.
90) toteaa Ronstadtin (1984) kuvaaman yksilolahtoisen koulukunnan tarkaste-
levat yrittajyytta piirre- ja tyyppiteorioiden seka sosiaalisen kehityksen malleil-
la. Ymparistolahtoinen koulukunta painottaa kulttuurisia, poliittisia seka talou-
dellisia tekijoita ja liiketoimintalahtoinen koulukunta tunnistettuja liiketoimin-
tamahdollisuuksia ja niiden pohjalle rakennettuja palvelu- ja tuoteideoita (Niit-
tykangas, 2003, s. 90). Ronstadtin (1984) esittamissa yrittajyyden lahestymista-
voissa yrityksen kasvu ja kehitys korostuvat erityisesti liiketoimintalahtoisessa
koulukunnassa. Taman tutkimuksen perheyrityksen kasvun kontekstissa tu-
keudutaan pitkalti kontingenssiajatteluun, joka on yhteensopiva systeemiajatte-
lun kanssa seka liiketoiminta- ja ymparistolahtoiseen lahestymistapaan per-
heyrityksen kasvun mallintajana. Kasvumotivaation ja -intention rakentumista
kuvataan kuitenkin dynaamisten motivaatioteorioiden, kuten suunnitellun
toiminnan teorian (Ajzen 1988 ja 1991) seka motivaation odotusarvoteorian
(Vroom 1964) avulla, koska niiden avulla on mahdollista selkeasti jasentaa ja
analysoida ilmididen taustalla vaikuttavia kasitteitd ja niiden keskeista vuoro-
vaikutusta.

Yrittajyyden prosessindkokulmaa ovat yrittajyyden tutkimuskentassa ku-
vanneet mm. Ronen (1983), Moore (1986), Bygrave (1989a-b), Bygrave ja Hofer
(1991), Timmons (1999) seka Hyrsky (2001). Harisalo (1988, s. 44-49) korostaa,
ettd yrityksen ja siihen oleellisesti liittyvan yrittajyyden kasvu ja kehitys tapah-
tuvat yrittajyysprosessien muodossa, jonka taustalla voidaan hahmottaa kolme
tekijaa: 1) innovointi, 2) innovaatioiden omaksuminen eli luova toistaminen
sekd 3) liiketoimintamahdollisuuteen tarttuminen. Yrittajyysprosessi on Rone-
nin (1983, s. 152) mielesta toisiinsa enemman tai vahemman kytkeytyvien ta-
pahtumien sarja, joka voi olla ajallisesti hyvinkin pitka ja siihen voivat ottaa
osaa samanaikaisesti ja perakkdin useat panostenhaltijat (yritysten sidosryh-
mat). Bygraven ja Hoferin (1991) mukaan yrittajyysprosessille, jos se pystyttai-
siin kunnolla mallintamaan, tyypillisia piirteita ovat: sen alullepanija on inhi-
millinen tahdonvoima, se toimii yksittaisen yrityksen tasolla, se edustaa jatku-
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vaa muutosta ja epdjatkuvuutta, se on holistinen ja dynaaminen prosessi, joka
on yrityskohtainen, ja johon vaikuttavat useat yrityskohtaiset tekijat ja sen tuo-
tokset ovat erittain herkkia naiden tekijoiden vaikutuksille. Yrittajyysprosessia
on kirjallisuudessa kutsuttu myos yrittajyystapahtumaksi, yrittajyystoimeksi
seka yrittajyysvalmiudeksi (Harisalo 1988, s. 44). Hyrsky (2001, s. 26-28) vaittaa,
ettd yrittajyyden prosessinakokulma ei sovellu kasvua tavoittelemattomiin ja
staattisiin yrityksiin, jotka edustavat jokaisen maan yrityskannasta suurinta
osuutta verrattuna kasvuyrityksiin.

Mooren (1986, s. 67) mukaan yrittajyysprosessin vaiheet ovat innovaatio,
aktivoiva tapahtuma, toteuttaminen ja kasvu (vrt. myos Bygrave 1989a, s. 8-9),
jonka pohjalta on kehitetty kuviossa 16 esitetty yrittajyysprosessimalli. Se on
eradnlainen yrittajyyden polku, joka alkaa syntyneesta innovaatiosta, johon on
paadytty ideoinnin, luovan jaljittelyn tai toimintaymparistosta havaitun liike-
toimintamahdollisuuden kautta. Innovaation muuttuminen toteutuneeksi yrit-
tajyydeksi ja yritystoiminnaksi edellyttda jonkin aktivoivan tapahtuman ole-
massaoloa, joka voi olla joko yrittajyyteen olosuhteiden pakosta tyontavia teki-
joita (push-tekija) tai yrittajyyteen houkuttelevia vetavia tekijoita (pull-tekijat)
(vrt. myos Huuskonen 1991, s. 79-80, Melin 2001, Littunen, 2001 seka Niittykan-
gas, 2003, s. 137). Aktivoivaan tapahtumaan vaikuttavat yrittajan lisaksi hanen
lahiyhteisonsa seka yrityksen toimintaymparisto. Samat tekijat vaikuttavat
myos toteutusvaiheessa, mutta niiden merkitys ja luonne suhteessa yritykseen
ovat muuttuneet yrittajyysprosessin toteutuksen myota. Yrittajan perhe ja sen
sisdinen dynamiikka vaikuttavat yrittajyysprosessin kulkuun olennaisesti eri-
tyisesti Mooren (1986) ja Bygraven (1989a) esittaman prosessimallin erityisesti
aktivoivan tapahtuman osalta (vrt. Craig & Lindsay 2002), mutta myos myo-
hemmissa vaiheissa.

Mooren (1986, s. 68-69) kuviossa 18 esittaman yrittajyysprosessin viimei-
sena vaiheena on kasvu, jota on talta osin pidettava keskeisend yrittajyyden on-
nistumisen mittarina. Kasvun intensiteetti, maara ja kesto riippuvat pitkalti yrit-
tajan kasvuintentiosta ja -motivaatiosta, mutta myos yrityksen toimintaympa-
ristosta. Kettusen (1980) mukaan voidaan paatella, etta elinkelpoiset liikeideat
kasvavat ja niitd pyritaan kasvattamaan (alkukasvu) ainakin toimialan edellyt-
tamaan minimikokoon (MES) saakka (vrt. Begg ym. 1994). Osa liikeideoista
osoittautuu epaonnistuneiksi, jolloin seurauksena on Adizesin (1988) elinkaa-
rimallissa kuvaama lapsikuolleisuus tai perustajan loukku (vrt. Niittykangas
2003, s. 51). Mooren (1986) ja Bygraven (1989) kuvaama yrittajyysprosessin mal-
li soveltuu paitsi alkavan yrityksen kehityksen kuvaajaksi, myos toimivan yri-
tyksen prosessikuvaukseksi. Kaytannon yritystoiminta ja yrityksen strateginen
johtaminen edellyttavat jatkuvaa innovointia perustuen joko yrityksen omiin
ideoihin tai toimintaymparistosta omaksuttaviin jaljiteltaviin innovaatioihin tai
uusiin litketoimintamahdollisuuksiin, jotka sitten aktivoivan tapahtuman kaut-
ta toteutetaan. Naiden seurauksena rakentuu yrityksen kasvu kumulatiivisena
prosessina.
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KUVIO 18 Mooren (1986) esittama yrittajyysprosessin malli Bygraven (1989 a-b) mukaan
tulkittuna

2.2.3 Innovaatiot ja niiden luova toistaminen yrityksen kasvun taustalla

Innovaationa pidetaan sellaista teknistd, organisatorista tai toimintatavallista
ratkaisua, jonka yritys itse kehittaa tai ottaa itselleen uutena asiana joko suoraan
tai soveltaen kayttoon omissa tuotteissaan, palveluisssaan, tuotanto- ja palvelu-
prosesseissaan tai muissa sen toiminnan kannalta merkittavissa yhteyksissa
(Kolehmainen 2001, s. 58). Innovaationa pidetadn yleensa uutta ajatusta tai kek-
sintoa ja erityisesti sen kaytannollista ilmenemismuotoa, esinettd, tuotetta tai
palvelua (Salmenpera 2002, s. 51). Tallaisen innovaation lopullisen arvon maa-
rittavat viime kadessa asiakkaat. Markkina-arvoisten innovaatioiden merkitys
minkd tahansa toiminnan kilpailukyvylle riippuu yleensd siita suhteellisesta
kilpailuedusta, joka on saatu aikaan innovaatioilla. (Salmenpera 2002, s. 51).
Innovaation kasite- ja maarittely on Kolehmaisen (2001, s. 58) mukaan nykyisin
muuttunut ja laajentunut. Kun perinteisesti innovaationa on pidetty pelkastaan
kaupallistettua teknista keksintoa, puhutaan nykyisin varsin yleisesti esimer-
kiksi sosiaalisista innovaatioista tai prosessi-innovaatioista (Kolehmainen 2001,
s. 58.)

Klassisen innovaatioteorian on taloustieteissa kuvannut itavaltalaissyntyi-
nen ja myohemmin Harvardin Yliopistossa tiedemiehen uransa luonut talous-
tieteilija Joseph Schumpeter. Hanen 1900-luvun alkupuolella julkaisemien klas-
sisten teosten mukaan innovaatioiden hyodyntamiseen perustuvat kasvavat
yksityiset yritykset ovat lansimaisen kapitalistisen talousjarjestelman selkaran-
ka (vrt. Schumpeter 1976). Innovaatiot kdynnistavat yhteiskunnassa taloudelli-
sen muutoksen, erdanlaisen “luovan tuhon” (creative destruction), joka muuttaa
aluksi paikallistalouden rakenteita ja yritysten kasvaessa myos globaalin talou-
den rakenteita (vrt. Schumpeter 1976 seka Kilponen & Santavirta 2002). Kapita-
listisessa yhteiskunnassa kaiken kehityksen ja kasvun moottorina on Schumpe-
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terin (2000, s. 66 ja 77) mielesta aina yrittaja eli henkilo, jolla on kykya ja nake-
mysta luoda innovaatioiden avulla uusia kombinaatioita (new combinations) (vrt.
Minzberg ym. 1998, s. 129). Kaytannossa yrittajyys tarkoittaa asioiden tekemista
aikaisempia yrityksia innovatiivisemmalla uudella tavalla, jolloin Schumpeterin
(2000, s. 66) mukaan yrittdjyys on innovointia ainakin yhdella seuraavista yri-
tyksen toiminta-alueesta:

1. uusien tuotteiden ja palvelujen innovointi,
tarkoittaen sellaisia, jotka ovat uusia asiakkaille tai
edustavat tuotteiden tai palvelujen uutta laatua
2. wuusien tuotantotapojen ja —menetelmien kehittiminen,
jotka ovat kyseiselle kaytannossa testaamattomia ja
jotka perustuvat tieteellisiin ja tutkimuksellisiin oivalluksiin tai
jotka perustuvat hyodykkeen kaupallistamisen uusiin tapoihin
3. uusien markkinoiden avaaminen,
jotka ovat kyseiselle toimialalle aikaisemmin kokemattomia tai
joita ei aikaisemmin ole ollut olemassa
4. wuusien raaka-ainevarantojen tai puolivalmisteiden keksiminen,
jotka voivat olla kokonaan uusia varantoja
tai aikaisemmin hyodyntamattomia
5. uusien organisaatioiden kehittely,
jotka voivat liittya monopoliaseman saavuttamiseen tai
vaihtoehtoisesti myos sen purkamiseen.

Vicarin ja Troilon (1998, s. 210-211) mukaan innovointi koostuu keinoista, joi-
den avulla yritys luo asemansa, jossa se voi sdilyttaa kilpailukykynsa toimin-
taymparistossaan sekd kehittya. Yrityksen innovaatioprosessi on aina oppimis-
prosessi, joka on mahdollinen ainoastaan virheiden avulla (Vicari & Troilo 1998,
s. 210-211).

Drucker (2002, s. 215) vaittaa, etta 90 prosenttia kaikista tuloksellisista in-
novaatioista on maaratietoisia tutkimukseen, jarjestelmallisyyteen ja kovaan
tyohon perustuvia innovaatioita. Tulokselliset innovaatiot ovat Druckerin
(2002, s. 216-217) mukaan yksinkertaisia ja keskittyneita ja ne alkavat usein pie-
nesta. Onnistunut innovaatio tahtaa johtoasemaan, mutta ei aina valttamatta
suureksi liiketoiminnaksi (vrt. luova jaljittely). Jotta innovointi onnistuisi, sen
useimmiten suurta kekselidisyytta 2) Innovoijien on onnistuakseen lahdettava
omista vahvuuksistaan ja mietittdva miten innovaatio sopii yritykselle ja tukee
sen vahvuuksia, 3) Innovaation tulee aina olla markkinavetoinen, markkina-
keskeinen seka markkinaldheinen (Drucker 2002, s. 216-217). Porter ja Stern
(2001) korostavat, ettd yritysten uusien innovaatioiden syntyyn vaikuttavat
merkittavasti niiden toimintaymparisto ja erityisesti toimialakohtaiset klusterit
(vrt. Porter 1991a, s. 159), jotka luovat hyvat edellytykset sekd innovaatioiden
synnylle etta niiden kaupallistamiselle. Rothwell (1987) toteaa, etta pkt-
yritykset tuottavat kokoonsa ndhden suhteellisesti enemman kaupallisia inno-
vaatioita kuin suuryritykset tai julkiset tutkimuslaitokset. Pkt-yritysten etuna
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innovaatiotoiminnassa pidetaan Rothwellin (1987) mukaan pienemp@a byrokra-
tiaa, joustavaa ja epamuodollista vuorovaikutusta seka joustavuutta ja sopeu-
tuvaisuutta markkinamuutoksiin. Pienten ja keskisuurten yritysten ongelmia
innovaatiotoiminnan toteuttamisessa ovat suuryrityksia niukemmat T&K-
toiminnan taloudelliset resurssit, omien asiantuntijaresurssien niukkuus, ulko-
puolisten tietoldhteiden ja asiantuntijayhteyksien (mm. korkeakouluihin) heik-
ko hydodyntaminen sekd yrityksen johtamisen painottuminen operatiiviseen
toimintaan. (Freel 1999c¢).

Autio ja Lumme (1998) ovat luokitelleet teknologiayritysten innovaa-
logisen (vakiintunut vs. lapimurto) uutuusarvon etta markkinoiden uutuusar-
von (vakiintunut vs. kasvava) mukaan. Markkinainnovaattorit (esimerkiksi Po-
lar-Elektro Oy) pyrkivat uusille ja laajeneville kasvumarkkinoille vakiintuneella
teknologialla. Paradigmainnovaattorit (esimerkkina Nokia) suuntautuvat uusil-
le markkinoille uudella lapimurtoteknologialla ja varsinaiset teknologiainno-
vaattorit (esimerkiksi case-yritys Honkarakenne Oyj.) pyrkivat uudella tekno-
logialla (esimerkiksi hot-log-hirsi) nykyisille markkinoille. Innovaattoritypolo-
gian neljas tyyppi, sovellutusinnovaattori (esimerkiksi useimmat ohjelmistoyri-
tykset), operoi vakiintuneella teknologialla vakiintuneilla markkinoilla. Aution
ja Lumpeen (1998) laajan Suomessa tekeman teknologiayritysten kasvupotenti-
aalitutkimuksen mukaan teknologia- ja sovellutusinnovaattorit ovat vanhin ja
suurin ryhma teknologiayrityksia. Tutkimuksen mukaan suurin innovaatioiden
kautta tarjoutuva kasvupotentiaali on kuitenkin markkinainnovattoreilla seka
paradigmainnovaattoreilla. Romanon (1990) Australiassa toteuttaman case-
tutkimuksen mukaan pienten ja keskisuurten kasvuyritysten tuoteinnovaatioita
edistivat parhaiten yrityksen teknologian kehittyneisyysaste, tiukka paikallinen
kilpailutilanne ja toimialan markkinamuutokset, panostus T&K-toimintaan,
yrityksen tuotteiden elinkaarivaihe, yrityksen tuote/markkinointi-mix seka
asiakaspohjan laajuus. Innovatiiviset pkt-yritykset ovat yleensa vientiorientoi-
tuneita, selkeasti organisoituneita ja niilla on toimivat yhteydet korkeakoului-
hin ja muihin yritystukiorganisaatioihin (Freel 1999b).

Innovaation luova toistaminen tai jaljittely kuvaavat strategiaa, joka sinan-
sa on jaljittelya eli yrittaja tekee jotain, jonka joku muu on aikaisemmin jo teh-
nyt pyrkimalla ymmartamaan ja toteuttamaan innovaation paremmin kuin sen
alun perin kehittaneet ja tuottaneet ihmiset (Drucker 2002, s. 136). Druckerin
(1986) mielesta Schumpeterin esittamat todelliset innovaatiot ovat kaytannossa
vain harvan menestyneen yrityksen taustalla (vrt. Freel 1999b). Useimmiten pk-
yrityksen menestymisen perustana on kyky innovaatioiden luovaan jaljittelyyn
(creative reproduction), joka on eraanlainen oikotie innovaation hyodyntamiselle
(Harisalo 1988, s. 47-49). Kaytannossa luova jaljittely on idean tai innovaation
kopioimista tai sen muuntamista markkinoiden kysynnan mukaisesti. Harisalo
(1988, 47-49) muistuttaa, ettd luovan jaljittelyn etuna on pidettava sitd, etta se ei
vaadi yritykselta niin paljon resursseja, aikaa eikd myoskaan oppimisen ja
erehdyksen tuskaa tai kustannuksia kuin innovointi. Luova jaljittely liittyy
myos erilaisten palvelukonseptien hydodyntamiseen, josta nykyaikaisena esi-
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merkkind ovat myos erilaiset franchising-yrittdmisen muodot. Myo6s useimpien
teknologia- ja tiedepuistojen ja teollisuuskylien kehittyminen perustuu monessa
tapauksessa innovaation luovaan toistamiseen (Harisalo 1988, s. 48). Druckerin
(2002, s. 138) mukaan luova jaljittelija tarkastelee tuotteita ja palveluja asiakkaan
nakokulmasta ja aloittaa tuotteen sijasta markkinoista asemoimalla tuotteen
oikein markkinoille.

Vesperin (1990, s. 184) mukaan sellaiset yritykset, joiden tuotantoteknolo-
gia perustuu yleisesti kdytettavaan tietoon eika siihen investoiminen ole erityi-
sen kallista, eivat yleensa voi kasvaa kovin suuriksi, koska alalle tulevia kilpaili-
joita seka jaljittelijoita on aina paljon. Esimerkkina tallaisista yrityksista ovat
perinteiset itsendiset sahayritykset (muut kuin paperiteollisuuden integraatit)
seka perinteisten hoylahirsitalojen valmistajat.

2.2.5Liiketoimintamahdollisuuksien hyodyntaminen ja niihin tarttuminen

Stevenson (1983) on maaritellyt yrittajyyden johtamistavaksi, jonka syvin ole-
mus ja intohimo on pyrkimys jatkuvaan liiketoimintamahdollisuuksien hyo-
dyntamiseen, joka voi tapahtua ilman kiinteda riippuvuussuhdetta yrityksen
nykyisin hallitsemiin resursseihin (Brown, Davidsson ja Wiklund 2001, s. 954).
Tama johtaa edelleen taulukossa 8 esitettavaan tarkasteluun ja kasitemaaritte-
lyihin, joissa “yrittajamaista” johtamista verrataan kahdeksan ydinkasitteen
osalta “hallintomiehen” johtamiseen. Stevensonin (1983) johtamiskasite sisaltaa
perusajatuksen, jonka mukaan kumpaakin johtamistapaa voi esiintya kaiken-
tyyppisissa organisaatioissa (mm. perheyritys, pk-yritys, suuryritys, julkisen
hallinnon organisaatio). Yrittajamaisen johtamistavan keskeisia ominaisuuksia
perheyritysten kasvun ja kasvudynamiikan kontekstissa ovat strateginen orien-
taatio, kasvuorientaatio sekd yrittajyyskulttuuri (vrt. myos Eliasson ym. 2002).
Yrittajamaisessa johtamisessa, joka on perheyrityksen kasvun edellytys,
strateginen orientaatio painottuu liiketoimintamahdollisuuksien havaitsemi-
seen ja hyodyntamiseen. Kasvuorientaatio painottuu nopean kasvun priorisoin-
tiin ja sithen liittyvien riskien hyvaksymiseen seka yrittajyyskulttuuri liiketoi-
mintamahdollisuuksien laajamittaiseen etsimiseen ja hyodyntamiseen. Vastaa-
vasti hallintomiehen johtamisessa, joka on myo6s monelle perheyritykselle tyy-
pillista, strateginen orientaatio painottuu resurssien hallintaan ja niiden omis-
tamiseen. Kasvuorientaatio suosii vakaata, turvallista, riskitonta ja yleensa
myo6s hidasta kasvua ja yrittajyyskulttuuri painottuu liiketoimintamahdolli-
suuksien etsimiseen vain nykyisin hallittavien resurssien puitteissa. Lisaksi tas-
sa kontekstissa yrityskulttuuriin liittyy myos virheista rankaisemisen traditio.
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TAULUKKO 6

Yrittajamaisen johtamisen kasitteet Stevensonin (1983) seka Stevensonin

ja Jarillon (1986 ja 1990) kehittaman typologian mukaan (Brown, Davids-
son ja Wiklund 2001, s. 955)

Yrittajyys-fokus (promoter)

Kasitteen maarittely

Hallintomiehen-fokus
(trustee)

Mahdollisuuksien Strateginen orientaatio Resurssien hallinta
havaitseminen

Vallankumouksellinen, Sitoutuminen Evolutiivinen,
lyhytjanteinen mahdollisuuksiin pitkajanteinen
Lyhytaikainen ja patkittainen Sitoutuminen Taydellinen
sitoutuminen resursseihin resursseihin sitoutuminen yhteen

useammassa vaiheessa

resurssiin kerrallaan

Lyhytaikainen kaytto tai

Resurssien hallinta

Resurssien omistaminen ja

resurssien vuokraaminen taysimaarainen
hyodyntaminen

Matala, taydennettyna Johtamisjarjestelman Hierarkia

vapaamuotoisilla rakenne

verkostoilla

Perustuu arvon luomiseen

Palkitsemisen filosofia

Perustuu vastuullisuuteen
ja senioriteettiin
(meritokratia)

Nopea kasvu prioriteettina,

Turvallinen, hidas, vakaa

kasvuun liittyvat riskit Kasvuorientaatio ja riskiton kasvu
hyvéaksytaan prioriteettina
Suositaan mahdollisuuksien Mahdollisuuksien
laajamittaista etsimista ja Yrittajyyskulttuuri etsiminen rajoitettu

hyodyntamista

hallittaviin resursseihin,

virheista rangaistaan

Vaikka Stevensonin (1983 ja 2000) yhdessa Jarillon (1986, 1990) kanssa kehitte-
lema typologia (ks. taulukko 6) on osittain jopa stereotypioita hakeva, se muo-
dostaa havainnollisen ja jasentyneen viitekehyksen teollisen perheyrityksen
kasvuorientaatiolle, jossa korostuu voimakkaasti liiketoimintamahdollisuuksien
aktiivinen etsiminen ja hyodyntaminen keskeisenda yrityksen kasvun lahteena.
Stevensonin ja Jarillon (1986) mukaan yrityksen kasvun myota on olemassa ris-
ki, ettd yrittajamainen johtajuus muuttuu hallintomiehen johtajuudeksi. Talloin
yritys kasvaa pois yrittajamaisesta orientaatiosta ja siirtyy hallintomiehen orien-
taation, jossa korostuvat monet “virkamiesmaiset” piirteet, jotka eivat valtta-
matta edista yrityksen kasvua, vaan pikemmin vaikuttavat yrityksen kasvun
pysahtymiseen ja yrityksen vakiintumiseen tiettyyn kehitysvaiheeseen (vrt.
Boswell 1973).

Hillsin ym. (1997) USA:ssa Chicagon alueella toteuttaman yrittajyystutki-
muksen (n=190) mukaan yrittajamaisesti toimivissa organisaatioissa uusien lii-
ketoimintamahdollisuuksien etsiminen ja hydodyntaminen liittyvat olennaisesti
yrityksen johdon ja avainhenkiloston kykyyn (vrt. sosiaalinen paaoma) solmia
verkostosuhteita. Monissa sosiaalisissa verkostoissa aktiivisesti toimivat yritta-
jat pystyvat sosiaalisten kontaktiensa kautta havaitsemaan ja hyodyntamaan
merkittavasti suuremman maaran hyodynnettavia liiketoimintamahdollisuuk-
sia kuin vastaavat yksin toimivat yrittajat (vrt. myos Hansen 1995, Ostgaard &
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Birley 1996, Gibb 1997a, Johannisson 2000 seka Johannisson ja Ramirez-Pasillas
2001). Liiketoiminnan mahdollisuuksien havaitsemisen kannalta on hyodylli-
sempda olla mukana laajemmassa verkostossa loyhilla siteilla (vrt. Granovetter
1973) kuin suppeissa verkostoissa tiiviilla siteilla (Hills ym. 1997).

Timmons (1987 ja 1999) on esittanyt yrittajyystutkimuksissa paljon kayte-
tyt kasitteet tilaisuuteen tarttuminen (opportunity seizing) seka mahdollisuuksien
ikkuna (opportunity window), jotka havainnollistavat ja jasentavat toimintaym-
paristosta omaksuttujen liiketoimintamahdollisuuksien ajallista toteuttamista.
Samankaltaisesta ilmiosta on kysymys myos Ronstadtin (1988, s. 34) alun perin
kehittamassa yrittajan kayttaytymismallissa, jota han kuvaa osuvasti nimikkeel-
la kdytavaperiaate (corridor principle). Ronstadtin (1988) tutkimusten mukaan
kasvuhakuisille ja innovatiivisille yrittdjille on tyypillista, etta perustettuaan
yrityksen he helposti tarttuvat uusiin liikeideoihin ja innovaatioihin, joista voisi
syntya tarvittaessa uusia yrityksia. Tama muuttaa yrityksen kehityskulkua sa-
malla tavalla kuin kuljettaisiin kaytavassa, joka mutkittelee ja jossa valilla tulee
esteitd ja on valittava vaihtoehtoisia sivureitteja eli uusia liiketoimintamahdolli-
suuksia. Kaytavaperiaatteella toimiva yrittaja hakeutuu liiketoimintamahdolli-
suudesta toiseen, ja jos jokin idea osoittautuu hedelmattomaksi, siita helposti
myo0s luovutaan. Ronstadt (1988, s. 34) toteaa, etta kaytavaperiaate on luonteva
ja hyvin tyypillinen kasvuhakuisten ja kokeneiden yrittajien toimintamalli, joka
kuitenkin edellyttda, ettd yritystoimintaan on lahdetty aktiivisesti mukaan.
(Ronstadt 1988). Kaytavaperiaatteella toimittaessa on olemassa myos riski, etta
paadytaan helposti umpikujaan ja valitaan “epakelpoja” liiketoimintoja, jolloin
ei enaa kyeta loytamaan uutta etenemisreittia.

Pihkala ja Vesalainen (1999, s. 59-66) esittavat, ettd mahdollisuusikkuna
(vrt. Timmons 1986 ja 1999) on auki silloin, kun liiketoimintamahdollisuus on
liiketaloudellisesti toteutettavissa. Kuviossa 19 on esitetty periaatteet, joiden
mukaisesti liiketoimintamahdollisuuksien toteuttaminen yhdistettyna mahdol-
lisuusikkunan auki olemiseen maarittelee erilaisia kombinaatioita: sulkeutunut
(hyodyntamaton, toteutettu, ei kannattava), avoin (hyodyntamaton, kaytossa,
avattu ennen aikojaan) sekd avautumaton. Pihkalan ja Vesalaisen (1999, s. 59-
66) mukaan avoin liiketoimintamahdollisuus voi tulla nakyviin esimerkiksi si-
ten, etta jokin raaka-aine halpenee merkittavasti tai tulee muuten saataville.
Mahdollisuuksien ikkuna on avautumaton, kun kaikki elementit eivat ole viela
saatavilla. Esimerkiksi markkinoilla piileva tarve ei ole vield aktivoitavissa tai
asiakkaiden osto- ja kulutustottumukset ovat ikkunan avaamisen esteena. (Pih-
kala & Vesalainen 1999, s. 59-66).
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>
HISTORIA (- 2001) NYKYISYYS 2003 TULEVAISUUS 2003 -
avoinna viela suljettu
oleva odottaa
hyddyntéaméton avautumista
hysdyntamatén L —
el enda
mahdollinen avoinna
sulkeutunut | — oleva
toteutettu kaytossa
e enda —
mahdollinen ennakointi
sulkeutunut avattu ennen
e kannattava aikojaan
KUVIO 19 Liiketoiminnan mahdollisuusikkunat ajan funktiona (soveltaen Pihkala ja

Vesalainen 1999, s. 61)

Liiketoimintamahdollisuuteen tarttumisessa (opportunity seizing) on Timmonsin
(1986, s. 233-234) mukaan yrityksen/yrittajan syyta miettia seuraavia tarkeita
nakodkohtia:

1. Millaiset kehitysvoimat ja kilpailutyhjiot ovat liiketoimintamahdollisuu-
den taustalla?
Kenen kannalta liiketoimintamahdollisuus on mahdollinen ja toivottava?
Onko liiketoimintamahdollisuudella asiakaskysyntaa ja tarvetta?
4. Millainen on liiketoimintamahdollisuuden kannattavuus
(kate, voittomahdollisuus, padoman tarve suhteessa riskeihin)?
5. Miten liiketoimintamahdollisuus vastaa yrittajan henkilokohtaista tai
yritykselle asettamaa tavoitetta?

w

2.2.6 Yrityksen kasvun ymparistot ja kentat

Tutkittaessa teollisen perheyrityksen kasvua ja sen dynamiikkaa systeemiteo-
reettisella tutkimusotteella muodostavat yrityksen toimintaymparisto ja siella
toimivat yrityksen sidosryhmat tarkean kasvun osa-alueen ja yrityksen elintilan
kentat (vrt. mm. Bygrave 1989a-b, Huse 1995, s. 197 ja Vaara 1995). Niittykangas
(1992, s. 39-40) jakaa yrityksen toimintaympariston lahiymparistoon ja kilpai-
luymparistoon.

Lahiymparisto rakentuu Niittykankaan (1992, s. 39) mukaan kolmesta osa-
alueesta: 1) elinkeinoeldman infrastruktuuri 2) elamisen ja hyvinvoinnin infra-
struktuuri sekd 3) paikallinen yrittajailmasto. Lahiympariston ominaisuudet
vaikuttavat yrityksen kehitykseen erityisesti silloin, kun lahiymparisto ja kilpai-
luymparisto eivat eroa toisistaan (Niittykangas 1992, s. 39). Tamankaltainen
tilanne vallitsee monen teollisen yrityksen alkuvaiheessa ja monien palveluyri-
tysten osalta tilanne vallitsee koko yrityksen olemassaolon ajan. Yritys reflektoi
kehitys- ja vaihdantaprosessien kautta ympariston sidosryhmien kanssa ja
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hankkii oman suorituskykynsa vahvistamiseen tarvittavia resursseja (paaomaa,
tietoa, tuotantopanoksia). Yrityksen kilpailuymparisto muodostuu markkinois-
ta ja kentista (mm. tuote-, rahoitus- ja tuotannontekijamarkkinat), joihin yritys
suuntaa oman toimintansa kehitys- ja vaihdantaprosessit valitsemiensa kasvu-
strategioiden mukaisesti. Yrityksen lahi- ja kilpailuymparistoista kaytetaan tas-
sa tutkimuksessa yhteista nimed yrityksen toimintaymparisto.

Rhenman (1972, s. 26-44) jakaa yrityksen toimintaympariston systeemiteo-
reettisessa tarkastelussa tyoymparistoon sekda arvoymparistoon. Yrityksen tyo-
ymparisto sisaltad Rhenmanin (1972, s. 27) mukaan kaikki ne komponentit, joi-
den kanssa organisaatio on suorassa suhteessa (vrt. kilpailuymparisto). Tyo-
ympariston komponentit voidaan jarjestaa yrityksen osajarjestelmaksi sen pe-
rusteella, millainen vuorovaikutus (input tai output) niilla on tarkasteltavan
organisaation kanssa. Tyoymparisto jasentyy siten erilaisiksi toimijoiksi, jotka
voivat olla seka informaatiota ettd materiaalia muokkaavia yksikoita (mm. asi-
akkaat, toimittajat, rahoittajat, konsultit). Yrityksen arvoymparisto koostuu
komponenteista ja toimijoista, jotka kohdistavat organisaatioon erilaisia norme-
ja, arvoja ja arvostuksia. Niiden ominaisuuksien perusteella Rhenman (1972, s.
41-44) on jakanut arvoymparistot kolmeen kategoriaan: vapaat arvoymparistot
(laissez faire), poliittiset ymparistot ja sekaymparistot.

Perheyrityksen kasvun eri vaiheissa yrittajan on Paasion ja Heinosen
(1993, s. 102-103) mukaan jaettava huomionsa eri tavalla toimintaymparistoon-
sa: yhteistydtahoihin seka markkinoihin, kilpailijoihin ja asiakkaisiin. Yrityksen
alkuvaiheessa yhteistyotahojen merkitys on huomattavasti suurempi, silla yri-
tyksen on saatava toimintansa perusasiat kuntoon (Paasio & Heinonen 1993, s.
102-103). Yrityksen toimintaymparistolla ja siihen liittyen erityisesti hyvalla
paikallistaloudella seka paikallisella yrityskulttuurilla on keskeinen merkitys
pienyrityksen elinkaaren alkuvaiheessa, koska useimmat alkavat yritykset tu-
keutuvat lahimarkkinoiden (paikallistalous) kysyntaan (vrt. Storey 1994 ja Han-
sen, 1995). Yrityksen elinkaaren alkuvaiheessa myos monilla julkisen vallan
toimenpiteilla, kuten erilaisilla yritysten kehittamishankkeilla sekda yritystuki-
muodoilla (mm. investointiavustukset) on suuri merkitys yrityksen kehittymi-
seen. Yrityksen edetessd kasvukayrallaan eteenpdin yrittajan on entista enem-
man kiinnitettava huomiota yrityksen kilpailijoihin ja asiakkaisiin seka omaan
asemaansa markkinoilla (Paasio & Heinonen 1993, s. 102-103).

Yrityksen toimintaymparisto, hyva paikallistalous, paikallinen yrityskult-
tuuri ja yrittajailmasto, yritykset ja niiden sidosryhmat muodostavat jarjestel-
man, jossa sen eri osat ovat jatkuvassa vuorovaikutuksessa keskenaan (vrt. Ha-
risalo, 1988). Kasvuhakuinen yritys pyrkii aktiivisesti kdynnistamaan eri tavoin
(innovointi, luova toistaminen, liiketoimintamahdollisuuteen tarttuminen) to-
teuttavia yrittajyysprosesseja seka niihin sisaltyvia kehitys- ja vaihdantaproses-
seja yritysten eri sidosryhmien kanssa. Erityisen tarkeda on ymmartaa yrityksen
toimintaympariston merkitys liiketoiminta-mahdollisuuksien lahteena, mutta
myos erilaisten uhkien ilmentymisen kannalta. (vrt. Thompson, 1999a). Perin-
teisesti yrityksen sijaintipaikan valinta liitetdan Niittykankaan (1992, s. 40) mu-
kaan nk. ulkoisiin toimintaedellytyksiin, joita ovat esimerkiksi maa-alueet, raa-
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ka-aineiden saanti seka liikenne- ja tietoliikenneyhteydet. Nykyisessa Suomessa
yritysten sijaintipaikkakunnat eroavat yritysten ulkoisten toimintaedellytysten
puolesta merkittavasti. Suomen viidella kasvukeskusalueella: paakaupunkiseu-
tu, Tampere, Turku, Oulu ja Jyvaskyld, liikenne- ja tietoliikenneyhteydet ovat
hyvat ja takaavat yrityksen raaka-aineiden ja tarvikkeiden saatavuuden, mutta
maa-alueet ja toimitilat ovat kalliita.

Kasvukeskusten ulkopuolelta loytyisi toimitiloja ja maata, mutta muu
elinkeinoelaman palveluinfrastruktuuri, kuten yhteydet korkeakouluihin, tut-
kimus- ja tietopalvelujen saanti seka ammattitaitoisen ja korkeasti koulutetun
tyovoiman saanti voivat osoittautua vaikeammaksi ja jopa yrityksen kasvu-
mahdollisuuksia heikentaviksi tekijoiksi. Perifeerisilla alueilla yritystoiminnan
kasvu ja kehittaminen sisaltavat Lichtensteinin ja Lyonsin (1996) toteuttaman
USA:n syrjaseutuja koskeneen laajan pienyritystutkimuksen mukaan runsaasti
haasteita: mittakaavaetujen saavuttamisen vaikeus, yrityspalvelujen puutteelli-
suus, yksipuoleisesta elinkeinorakenteesta johtuvat talouden painotukset ja vi-
nosuuntaukset, sosiaalisen padoman niukkuus seka yrityksia palvelevan tiedon
ja osaamisen huono saatavuus (Lyons 2002, s. 194).

Harisalo (1988, s. 52) toteaa, etta hyvaa paikallistaloutta yrityksen kasvun ja
kehityksen ympariston kontekstissa kuvaavia objektiivisia tekijoita on viisi:

1. Innovaatiokapasiteetti (eli paikallistalouden kyky tuottaa innovaatiota)

2. Taloudellisen rakenteen monipuolisuus (useiden erilaisten tuotteiden ja
palveluiden tuotanto)

3. Pienyritysten osuus (paikallistalouden jakaantuminen pieniin ja suuriin
yrityksiin)

4. Taloudellisen hallinnan aste (paikallisesti hallittava osuus)

5. Tuontia korvaava kapasiteetti (paikallistalouden kyky korvata tuontia
omalla tuotannollaan)

Porter (1991a, s. 159) kuvaa yrityksen kilpailukenttaa kuviossa 20 esitetyn tun-
netun klusteri- eli timanttimallin avulla, jossa klusteritimantin nelja kulmakivea
ovat yrityksen strategia, rakenne, kilpailutilanne, kysyntaolot, lahi- ja tukialat
sekd tuotannontekijaolot. Ne muodostavat toimialakohtaisen klusterin, jossa
kyseisen toimialan globaali kilpailukyky rakentuu. Klusterin neljan kulmakiven
valiin muodostuu yritysten ja yksityishenkildiden innovaatioiden kaynnistamia
yritystoiminnan “spinn-off” verkostoja (ks. mallissa olevat nuolet), joihin vai-
kuttavat timantin ulkopuolisina tekijoina sattuma seka yhteiskunnan tukitoi-
minta ja interventiot. (Porter 1991a, s. 97-211.) Suomen metsateollisuus on Por-
terin ja Sternin (2001, s. 30) mukaan hyva esimerkki globaalista ja kilpailukykyi-
sesta klusterista, joka on pystynyt uudistamaan strategiaansa ja rakennettaan
kovassa kilpailussa sekda vetamaan myos alueensa lahi- ja tukitoimialat maail-
manlaajuiseen menestykseen (vrt. Sajasalo 2003).
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KUVIO 20 Porterin timanttimalli eli toimialakohtainen klusteri (Porter, 1991a, s. 159)

Yrittajalla ja yrityksella on luonnollisesti kasvussaan omat yksilolliset kasvu- ja
kehitystavoitteensa. Normannin (1976) mukaan yrityksen kehittymisen ja kas-
vun edellytyksend on se, etta se kehittyy kilpailijoihin ndhden ylivoimaiseksi
vaihdantaymparistonsa ydinalueen kasittelemisessa (vrt. myos Porter 1984,
Kettunen 1997 sekd Lehtonen 1999). Ydinalueen hallitsemisen seurauksena yri-
tykselle muodostuu reviiri (Normann 1976, 42), jossa yritys on ylivoimainen
kilpailijoihinsa nahden. Reviirid kuvaava kasitteisto; yrityksen liikeidea, kuvaa
sitA markkinoiden, tuotteiston/palvelutarjonnan seka yrityksen kehitys- ja
vaihdantaprosessien (=tapaa toimia) kombinaatiota, jonka avulla yrityksen on
mahdollista kasvaa ja kehittya (Normann 1976, s. 42).

2.2.7 Yrityksen sosiaalisen padoman rakentuminen ja kasvu

Perinteisten liiketaloustieteen kuvaamien yrityksen raha- ja reaaliprosessien
seka niihin liittyvan taloudellisen pddoman lisdksi monissa yrittajyystutkimuk-
sissa on viime vuosina korostettu erityisesti yritysten sosiaalisen padaoman (so-
cial capital) seka verkostoitumisen merkitysta yrityksen suorituskyvyn ja kasvun
determinanttina. Sosiaalinen paaoma kasitteena on muodostunut 1990-luvun
puolivalin jalkeen erittain suosituksi tutkimusaiheeksi myos liiketaloustieteen
alueella (mm. Hjerppe 1997, Nahapiet & Ghoshal 1998, Ilmonen 2000, Johannis-
son & Pasillas 2001, Liao & Wesch 2001, Baron & Markham 1999, 2003, Ylirenko
ym. 2002 sekd Lyons 2002). Sosiaalisen paaoma -kasitteen kehittajana pidetaan
tunnettuja sosiologeja ranskalaista Pierre Bourdieuta (1986) seka amerikkalaista
James Colemania (1988) (Lyons, 2002, s. 196). Ilmonen (2000, s. 10) esittaa, etta
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sosiaalinen paaoma koostuu kolmenlaisista aineksista: 1) sosiaaliset verkostot ja
niiden organisoitumistavat, 2) verkostoja koossapitava luottamus seka 3) ver-
kostoihin kytkeytyvat normatiiviset sdannot ja vastavuoroiset oletukset (vrt.
Nahapiet ja Ghoshal 1998). Sosiaalinen padaoma ei Ilmosen (2000, s. 10) mukaan
ole samanlaista kuin taloudellinen pdaoma, silla sitd ei voi irrottaa kantajistaan
eikd niiden valisista suhteista. Sosiaalinen paaoma ei ole yhta helposti liikutel-
tavissa kuin taloudellinen padoma, eikd sitd voi sanan varsinaisessa mielessa
myoskaan sijoittaa sen arvon kasvattamiseksi.

Sosiaalisen verkoston ja siihen sisaltyvien luottamussuhteiden ajatellaan
muodostavan yhdessa verkoston jasenten kayttoon paaomaa, joka Bourdieun
(1986, s. 248) mielesta on tarpeen vaatiessa verkoston jasenten yhdessa tai erik-
seen liikuteltavissa oleva resurssi (Ilmonen 2000, s.10). Hjerppen (1997) tulkin-
nan mukaan sosiaalinen padoma on (tiedon)varanto, joka on tarvittaessa kaytet-
tavissa, mutta jota on jatkuvasti kartutettava ja kaytettava verkoston sisalla vas-
tavuoroisesti, jotta se yleensda toimisi ja olisi kaytettavissa. Baron ja Markham
(2003, s. 41-42) esittavat sosiaalisen paaoman lisaksi kasitteen sosiaalinen ky-
vykkyys (social competence), joka heidan tutkimuksensa mukaan vaikuttaa posi-
tiivisesti yrityksen kasvuun ja menestymiseen. Kun yrittajan sosiaalinen paa-
oma, joka riippuu hanen maineestaan seka osallistumisesta sosiaalisiin verkos-
toihin, auttaa hanta luomaan yhteyksia liiketoiminnan menestyksen ja kasvun
kannalta tarkeisiin henkiloihin (asiakkaat, rahoittajat ym.), sosiaalinen kyvyk-
kyys edesauttaa yrittajaa paasemaan kasvun kannalta tarkeisiin tavoitteisiin,
kuten rahoituksen saaminen, avainhenkilon rekrytointi, avainasiakkaan saami-
nen jne. (Baron & Markham 2003, s. 42).

Johannisson ym. (2001) toteavat, ettd yritysten muu kuin taloudellinen
padoma (non-economic capital) koostuu sosiaalisesta, inhimillisesta seka kulttuu-
ripddomasta (vrt. McElroy, 2002). Nama ovat erityisen tarkeita alkaville yrityk-
sille, jotka karsivat yleensa aina varsinaisen taloudellisen pddoman niukkuudes-
ta (vrt. Paasio ja Heinonen 1993). Kun “perinteinen taloudellinen paaoma” on
konkreettinen yrityksen taseessa esiintyva seka yrityksen omistukseen sidoksis-
sa oleva tekija (tangible asset), ovat muut padomat (sosiaalinen, inhimillinen seka
kulttuuripdaoma) riippuvaisia yritysten (tai pikemminkin yrittajien) kahden-
keskisista (dyadic) tai vielakin monimutkaisemmista sosiaalisista verkostosuh-
teista ja niiden kautta saavutettavasta keskindisesta luottamuksesta (Johannis-
son ym. 2001). Sosiaalinen paaoma on Cooken ja Willsin (1999, s. 219) mukaan
yhteisollinen (communal) ominaisuus, joka liittyy olennaisesti kansalaistoimin-
taan (kolmas sektori), jarjestotoimintaan, korkeaan luottamukseen ja konsen-
sukseen sekd sosiaalisten verkostojen vastavuoroisuuteen. Se voidaan identifi-
oida kuuluvaksi sosiaaliseen, poliittiseen ja taloudelliseen kontekstiin, jotka liit-
tyvat vahvojen ja elinvoimaisten yhdyskuntien toimintaan (Cooke & Wills,
1999, s. 219). Korkea sosiaalinen padoma sekd aktiivinen ja moniarvoinen kan-
salaisyhteiskunta yhdistettynd pk-yritysvetoiseen aluetalouteen ovat luoneet
menestystd mm. Pohjois-Italian teollisuusalueilla seka Etela-Pohjanmaan ja
Pohjanmaan rannikon alueilla Suomessa, koska ihmisten tarmokkuus ja yritte-
liaisyys suuntautuvat silloin yritysten seka koko yhteison kehittamiseen.
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Liao ja Welsch (2001) ovat tutkineet sosiaalisen padoman kolmen eri osa-
tekijan: rakenteellisen (vuorovaikutusverkostot), suhteisiin perustuvan (luotta-
muspaaoma) seka kognitiivinen (yhteiset normit) vaikutusta yrittajan kasvuha-
lukkuuteen (growth aspiration). Alun perin Nahapietin ja Ghoshalin (1998) esit-
tamista sosiaalisen pddoman eri ulottuvuuksista Liao ja Welsch (2001) arvioivat
yrittajan kasvuhalukkuutta lisdavan mahdollisuus suhteisiin perustuvan luot-
tamuspaaoman seka kognitiivisen sosiaalisen pddoman hyodyntamiseen. Sen
sijaan pelkka verkostoihin ja niiden vuorovaikutukseen tukeutuminen ei Liaon
ja Welschin (2001) tutkimuksen mukaan ole vaikuttanut merkittavasti yrittajan
kasvuhalukkuuteen. Ylirenko ym (2002) paatyivat tutkiessaan suomalaisten
teknologiayritysten kansainvalisen liiketoiminnan kasvua johtopaatokseen,
jonka mukaan yrityksen sosiaalisen padoman yllapitamat yrityksen sisdiset ja
ulkoiset verkostot lisdavat yrityksen tietovarantoa ja tietoa keskeisena yrityksen
kasvutekijana (vrt. myos Atkins & Lowe 1994 sekd Gibb 1997a). Tiedon ja op-
pimisen lisaantymisella oli edelleen selkea positiivinen vaikutus yritysten kas-
vuorientaatioon (vrt. Stevenson & Jarillo, 1986 ja 1990) ja toteutuneeseen kas-
vuun (Ylirenko ym., 2002). Pienyrittajan sosiaalisen paaoman verkostoja ovat
Suomessa erityisesti paikalliset yrittajayhdistykset, alueelliset kauppakamarit,
tyonantajapuolen toimialajarjestot, ammatilliset jarjestot (kuten Puumiesten
liitto) seka monet palvelujarjestot, mm. paikalliset Rotary- ja Lionsklubit, joiden
kautta on mahdollista luoda hyodyllisia suhdeverkostoja ja niiden kautta saada
impulsseja uusista liiketoimintamahdollisuuksista (vrt. Hills ym. 1997).

2.2.8 Paikallinen yrityskulttuuri kasvun taustatekijana

Harisalo (1988, 18, 30) katsoo paikallisen yrittajyyskulttuurin olevan tarkea
yrityksen kasvun ja kehityksen taustatekija. Sen avulla voidaan yrityksen ul-
koisten toimintaedellytysten lisdksi (vrt. Niittykangas, 1992, s. 40) selittaa sita,
miksi jokin yritys menestyy yhdella paikkakunnalla, mutta ei toisella paikka-
kunnalla. Paikallinen yrittajyyskulttuuri liittyy Johannissonin (1984) mukaan
yksiloihin liittyvien yrittajaiominaisuuksien muodostamaan jarjestelmaan, joka
kannustaa yrittajakayttaytymiseen (Niittykangas 1992, s. 45). Yrittajailmasto on
Johannissonin (1984) mielesta se osa paikallista yrittajyyskulttuuria, joka koh-
distuu yrittajien uskomuksiin ja vuorovaikutukseen. Se liittyy myos yritykseen
yrittajan kokemusten kautta, liittdd yrityksen osaksi lahiyhteisod ja vaikuttaa
yrittajan kayttaytymiseen.(Niittykangas 1992, s. 45.)

Jotkut “yrittajaystavalliset” kunnat, joista esimerkkina v. 2003 Suomessa
voisi mainita keskipohjalaiset Sievin ja Nivalan kunnat, Keiteleen kunta Poh-
jois-Savossa sekd Muuramen kunta Keski-Suomessa, ovat esimerkkeja ilmeisen
hyvasta paikallisesta yrittajyyskulttuurista ja yrittajyysilmastosta pienissa alle
10.000 asukkaan kunnissa, vaikka ne sijaitsevatkin varsinaisten kasvukeskusten
ulkopuolella. Vastaavasti monet perinteisen ”“savupiipputeollisuuden” kunnat
mm. Pori, Imatra, Aanekoski, Jamsankoski ovat esimerkkeja paikallisesta yri-
tyskulttuureista, jotka eivat ole onnistuneet luomaan merkittavasti menestyvaa
pienyrittajyytta (vrt. Maki 1999). Harisalon (1988, s. 18, 30) mukaan paikallinen
yrittajyyskulttuuri on julkisten ja yksityisten organisaatioiden luovan yhteis-
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tyon tulosta. Paikallinen yrittajyyskulttuuri synnyttaa talouteen uusia rakentei-
ta ja suuntaa niiden toimintaa. Paikallistaloudessa (kunta, seutukunta, maakun-
ta) sidosryhmat ja erilaiset panostenhaltijat luovat, yllapitavat ja muuttavat ko-
ko ajan omaa yrityskulttuuria (Harisalo 1988, s. 30) ja samalla myos paikallista
yrittajailmastoa. Erilaisten interventioiden (mm. yritystuet, teollisuushallien
rakentaminen) avulla kunnat ja muut yrityksen sidosryhmat voivat vaikuttaa
merkittavasti yritysten toimintaedellytyksiin. (vrt. Harisalo, 1988) Paikallisen
yrittajyyskulttuurin merkitys yrityksen kasvun ja kehittymisen edistajana liittyy
olennaisesti 1990-luvulla kehitetyn sosiaalisen padoman kasitteeseen, jota on
kuvattu edellisessd luvussa.

Paula Kyro (1997, s. 29-30) tarkastelee (yrittajyys)kulttuuria syvaan juur-
tuneena, arvoihin perustuvana, kaytannon toiminnassa ilmenevana normistona
ja merkitysten joukkona, joka ohjaa kayttaytymistamme osin tiedostettuna ja
osin tiedostamattomana. Normiston ja merkitysten synty on yleensa pitkan ke-
hityksen tulos (Kyrd 1997, s. 29-30). Davidssonin mukaan (1993, s. 116) paikalli-
sen (yrittajyys)kulttuurin ja ympariston rakennetekijoiden valilla on vahva
riippuvuus. Alueella, jossa ympariston rakennetekijat ovat yrittajyyden kannal-
ta suotuisat, pyrkivat myos ihmisten arvostukset olemaan yrittajahenkisia (Ma-
ki 1999, s. 37).

Yksityinen
yrittajyys

N

N
&

KUVIO 21 Yrittajyyden kolmio (Spilling 1991, s. 38)

Yhteiso-
yrittajyys

Kuviossa 21 Spilling (1991, s. 38) kuvaa yrityksen ja sidosryhmien valista suh-
detta Yrittijyyden kolmion avulla (ks. Maki 1999, s. 36-37). Yksityinen yrittijyys
tarkoittaa uuden yrityksen perustamista tai olemassa olevan kehittamista eli
yrittajyyden prosesseja (vrt. Bygrave 1989 ja Moore 1986). Kulttuuriyrittijyys
tarkoittaa sellaisen paikallisen tai alueellisen kulttuuriprojektin kdynnistamista,
joka edistaa yrittajyytta, yritysten avainhenkiloston viihtyvyytta ja muita pai-
kallistalouden aktiviteetteja (vrt. Johannisson ja Pasillas 2001). Kuviossa 21 esi-
tetyn yrittajyyden kolmion kolmas tekija on Spillingin (1991) esittama yhteiso-
yrittijyys, joka voi olla kaytannossa kunnanjohtaja, poliitikko tai jonkin organisaa-
tion vaikutusvaltainen johtaja. Yhteisoyrittajan tehtavana on yritysten ja yksi-
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tyissektorin talouskehityksen esteiden vahentaminen julkisen infrastruktuurin
tai yrityspalveluorganisaatioiden kehittamisen kautta (Maki 1999, s. 36-37).
Suomessa kunnat kayvat aika-ajoin ankaraakin kilpailua erityisesti alueel-
leen sijoittuvista kasvuyrityksista tavoitteena uusien tyopaikkojen ja edelleen
verotulojen kertyma. Useimmat kuntajohtajat vastaavat myos kunnan elinkei-
nopolitiikan aktiivisesta toteuttamisesta ja toimivat siten Spillingin kuvaamina
yhteisoyrittajina. Hyvia esimerkkeja viime vuosina menestyneista yhteisoyritta-
jista Keski-Suomessa ovat ainakin Jyvaskylan kaupunginjohtaja Pekka Kettunen
(aikaisemmin mm. Keravan kaupunginjohtaja) sekd kaupunginjohtaja Osmo
Karkkainen (Keuruu, Keitele, Kangasniemi). Kumpikin henkil6 on omalla maa-
ratietoisella panoksella myotavaikuttanut merkittavien yrityshankkeiden syn-
tymiseen paikkakunnilleen, mm. Nokian tulo Jyvaskylaan, Sinebrychoffin pa-
nimo Keravalle seka Keiteleen ja Kangasniemen lukuisat teollisuusyritykset.

2.3 Yritysten kasvun ja elinkaaren mallintaminen

Monet liiketaloustieteen tutkijat ja erityisesti liikkeenjohdon konsultit ovat yrit-
taneet kehittaa yrityksen kasvua kuvaavia deterministisia malleja, joissa yrityk-
sen ennakoitu kehitys esitetdan yleensa ajan ja yrityksen koon tai muun kehi-
tysvaiheen funktiona. Kasvumallien tavoitteena on selittda ja pyrkid mallinta-
maan yrityksen kasvu etsimalla siannonmukaisuuksia tutkittavista yrityksista.
Yritysten elinkaariteorioiden ”“isana” pidetaan Alfred Marshallia (vrt. Marshall
1961, s. 315-316), joka esitti 1890-luvun lopulla yrityksen kasvun ja kehityksen
analogian, jossa yrityksen kehitysta ja kasvua verrattiin puun ja metsan kas-
vuun ja lopulta lahoamiseen (Leppaalho 1991, s. 1). Jotkut kasvumallit perustu-
vat laajaan empiiriseen aineistoon mm. (Churchill & Lewis 1983, Churchill 2000,
Eggers ym. 1994) ja toiset ovat lahinna taloustieteellisen deduktiivisen paattelyn
tuloksia (McGuire 1963, Steinmetz 1969, Ansoff 1984, Scott & Bruce 1987, Ka-
zanjian & Drazin 1990, seka Greiner 1972 ja 1998 ja Garnsey 1998) tai perustuvat
jonkin konsultin tai asiantuntijan kaytannon kokemukseen (Adizes 1988). Ta-
man tutkimuksen teoreettisena viitekehyksena kaytetaan eraita yrityksen elin-
kaarimalleja (mm. McGuiren, Egggersin ym., Greinerin, Adizesin sekd Garn-
seyn 1998 mallit) ja niiden avulla pyritdan kuvaamaan ja havainnollistamaan
perheyrityksen kasvudynamiikkaa sekd kasvun eri vaiheita.

Yritysten elinkaarivaiheita empiiristen aineistojen avulla ja pitkaaikaisen
havainnoinnin kautta 1980-luvulla tutkineet Miller ja Friesen (1984, s. 1161-
1183) ovat tiivistaneet tutkimustuloksensa seuraaviin kolmeen nakokohtaan: 1)
Yritysten toiminnassa on hahmoteltavissa erilaisia elinkaaren vaiheita 2) Nama
vaiheet eroavat toisistaan monilla tavoin, mika johtuu toisistaan riippuvista
muutoksista yritysten strategiassa, rakenteessa ja tilanteessa 3) Yritysten siirty-
minen elinkaaren vaiheesta toiseen ei tapahdu valttamatta suoraviivaisesti ja
deterministisesti, vaan se voi eri yrityksilla tapahtua eri tavoin ja eri suuntaises-
ti. Miller, Friesen ja Mintzberg (1984, s. 202-265) esittavat lisaksi, etta yritysten
toimintaa ja siind tapahtuvia muutoksia voidaan kuvata ns. “kvanttinakokul-
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man” avulla. Talla he tarkoittavat, etta yritysten toimintaa leimaavat tasaisen
kehityksen vaiheet, joita seuraavat murrosvaiheet, joissa toiminta muuttuu rat-
kaisevalla tavalla jatkuakseen sitten “kvanttihypyn” jalkeen tasaisena aina seu-
raavaan muutosvaiheeseen saakka (Leppaalho 1991, s. 10-11). Yrityksen elin-
kaarimalleista erityisesti Greinerin (1973 ja 1998) seka Scottin ja Brucen (1987) ja
McGuiren (1963) esittamiin malleihin sisaltyy em. kvanttinakokulma.

Kasvu- ja elinkaarimalleja kohtaan on esitetty kritiikkia erityisesti niiden
deterministisen luonteen osalta. Voiko kaikkien yritysten kasvu olla etukateen
ennustettavissa ja mallinnettavissa, vai onko jokaisella yrityksella oma yksilol-
linen kehityspolkunsa, jonka muotoilevat yrittaja, yrittajaperhe, yrityksen
avainhenkilosto seka sidosryhmat (vrt. Gibb ja Davies 1990). Geroski (2000) ar-
vioi kasvu- ja elinkaarimalleilla olevan niiden vahvasta deterministisesta luon-
teestaan huolimatta merkitysta yrityksen kasvudynamiikan kasitteellistdmises-
sd. Kuitenkin lahtokohtana niiden kaytolle on Geroskin (2000) mielesta pidetta-
va sita, ettd jokainen yritys kehittyy yksilollisesti ja kay lapi mahdolliset elin-
kaarimallin kuvaamat vaiheet omalla kehitysrytmilldan, koska yrityksen kasvu
noudattaa aina yksilollistd ja stokastisten tekijoiden maarittelemaa trendia. Toi-
nen nakokohta on Spillingin (2001) mukaan se, ettd kasvu- ja elinkaarimallit
kuvaavat vain yrityksen orgaanista kasvua eivatka ota huomioon kasvuyritys-
ten historiaan tyypillisesti kuuluvia yritysostoja ja fuusioita kasvukeinoina (vrt.
myo0s Geroski 2000 sekd Penrose 1995).

Koskisen (1996, s. 206-207) mielesta suurista ja keskikokoisista yrityksista
johdetut analogiat ja ajattelutavat eivat sovi uusiin ja pieniin — eivat edes kasva-
viin pieniin yrityksiin. Elinkaarimallien tilalle on pienyritystutkimuksissa Kos-
kisen (1996, s. 206-207) mukaan loydettava muita lahestymistapoja, jotka pa-
remmin ottavat huomioon pienyritysten kompleksisen luonteen seka konteks-
tin, johon liittyvat olennaisesti epavakaat yritykset, puitteiden pienimuotoisuus,
organisaatioiden epamuodollisuus seka innovatiivisten strategioiden marginaa-
lisuus. Elinkaarimallien tilalle Koskinen (1996) tarjoaa kasitteita yritysten kehi-
tyskaaret sekd kilpailuareena (vrt. Lehtonen 1999), joissa otetaan perinteisia elin-
kaarimalleja paremmin huomioon pienyritysten ja niiden toimintaympariston
valinen vuorovaikutus ja konteksti (vrt. myo6s Kettunen 1997, s. 244-252, Dodge
& Robbins 1992, Pasanen 1999 seka Poutziouris ym. 1999).

Arvioitaessa yritysten kasvu- ja elinkaarimallien soveltuvuutta taman tut-
kimuskontekstin teollisiin perheyrityksiin on syyta pitdd mielessa Koskisen
(1996) seka Geroskin (2000) esittama kriittinen arviointi kasvu- ja elinkaarimal-
lien deterministisyydestd ja soveltumattomuudesta pienyrityksiin. Storey (1994,
122) arvioi, etta kasvu- ja elinkaarimallit eivat useinkaan kuvaa tai selita pien-
yritysten kehitysdynamiikkaa, koska huomattava osa pienyrityksista ei koskaan
kehity pidemmalle kuin elinkaarimallien 1. tai 2. portaalle (liikeidean kehitys-
omasta halustaan (=kasvuhaluttomuus). Toinen ndkokohta elinkaarimalleja
kaytettadessa on Storeyn (1994, s. 122) mukaan se, etta ne kuvaavat keskimaarai-
sid olosuhteita, eivatka ota huomioon kasvuyritysten johtamisen ja organisaa-
tiorakenteen vaihtelua kdytannossa. Sovellettaessa kasvu- ja elinkaarimalleja
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muilla kuin perinteisilla teollisilla toimialoilla (mm. ICT-ala tai korkean tekno-
logian yritykset) on Hanksin (1994) ym. tekeman taksonomiatutkimuksen mu-
kaan malleihin tehtava rakenteellisia muutoksia (vrt. myos Kazanjian ja Drazin
(1990). O’Cormanin (2001, s. 62-63) esittaman kasityksen mukaan yritysten kas-
vu- ja elinkaarimallit eivat riittavan hyvin kuvaa yrityksen kasvun ja kehityksen
kannalta kriittisida alkuvaiheita, jotka kuitenkin ovat merkittavia yrityksen
myodhemman kehityksen kannalta (vrt. Garnsey 1998). Toinen heikkous sisaltyy
O’Cormanin (2001, s. 62-63) mielesta elinkaarimallien kyvyttomyyteen selittaa
yrityksen toimintaympariston aiheuttamia kasvutekijoita, kuten toimialan, tek-
nologian kehitysasteen tai muiden tilannetekijoiden vaikutusta yrityksen kas-
vuun ja kehitykseen. Tikkanen & Alajoutsijarvi (2001, s. 15) toteavat, etta yritys-
ten elinkaarimalleja ei tulekaan nahda pienyrityksen kasvun vaiheita ja kohdat-
tuja ongelma-alueita taydellisesti ennustavina selitysmalleina, vaan ne ovat
enemmankin kasvuritysten kehittamista kuvaavia ihannetyyppeja, joiden vai-
heita yksittdisen yrityksen kasvu ja kehitys voi seurata. Taman tutkimuksen
kontekstissa kasvu- ja elinkaarimalleihin suhtaudutaan kriittisesti ja niiden so-
veltuvuutta teollisten perheyritysten kasvudynamiikan kuvaajana analysoidaan
case-yrityksien toteutuneen kasvun pohjalta. (vrt. Miller & Friesen 1994 ja Lep-
paalho 1991 s. 3-4 ja 10-11).

2.3.1 Esimerkkeja teollisuusyritysten kasvu- ja elinkaarimalleista

McGuiren (1963) kehittamassa teollisuusyritysten kasvumallissa yritys kdy kas-
vaessaan lapi viisi perakkaista kehitysvaihetta 1) perinteinen pieni teollisuus-
yritys, 2) kasvun suunnitteluvaihe, 3) irtiottovaihe nykyisista olosuhteista, 4)
ammattimaiseen johtamiseen siirtyminen ja 5) suurtuotannon rationaalinen
vaihe, jossa on saavutettu mittakaavaetuja (vrt. Churchill ja Lewis 1983 seka
Chandler 1990). McGuiren vuonna 1963 esittaman kasvumallin mukaisesti kas-
vun edellytyksend on yritysparadigman muutos, joka ilmenee myos selkeana
johtajuuden muutoksena (vrt. Churchill & Lewis, 1983). McGuiren (1963) kas-
vumalli on esimerkki ”vallankumouksellisesta” kasvumallista, jossa merkitta-
vaa kasvua edeltaa selkea irtiotto ja rajun muutoksen vaihe.

Tunnetuimpia teollisuusyrityksen kasvu- ja elinkaarimalleja ovat Eggersin
ym. vuonna 1994 esittama kasvuvaihe-malli (growth stage model) ja sita edeltanyt
Churchillin ja Lewisin (1983) viisivaiheinen kasvumalli. Molempien mallien
pohjana on laaja empiirinen survey-aineisto (Churchill & Lewis 83 yritysta ja
Eggers ym. 338 yritysta), joka kuitenkin painottuu muihin kuin pkt-yrityksiin.
Kuviossa 22 esitetyssa elinkaarimallissa Eggers ym. (1994) jaottelevat yrityksen
kehityskaaren kuuteen vaiheeseen, jotka edeltavat kronologisesti toinen tois-
taan. Kehitysvaiheen pituus ja kesto voivat vaihdella yrityksesta ja sen toimi-
alasta riippuen paljonkin. Eggersin ym. (1994) esittdaman kasvumallin empiiri-
nen tausta on paaosin perinteisten toimialojen teollisissa yrityksissa, mika mer-
kitsee sita, etta malli ei ilmeisesti kuvaa nykyisen tietoyhteiskunnan nopeasti
kasvavien toimialojen kasvuyritysten kehitysta esimerkiksi informaatiotekno-
logian, elektroniikan tai biotekniikan alan osalta.
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KUVIO 22 Yrityksen kasvuvaiheet — malli ( Churchill 2000)

Churchillin (2000) seka Eggersin ym. (1994) kasvuvaihemallin mukaisesti yritys
kdy kehityksessaan kuusi eri kasvuvaihetta osana kasvupolkuaan. Se, kuinka
nopeasti kukin vaihe itse kunkin yrityksessa ohitetaan, vaihtelee yrityksen kas-
vuintensiteetin ja toimialan osalta. Moni pienyritys “uupuu” kehityksessaan jo
alkuvaiheissa, eikd valttamatta koskaan kehity liikeidean kehitysvaihetta pi-
demmialle, koska kasvuun tarvittava paddoma loppuu tai liikeidea ei kanna pi-
demmialle. Syyna voi olla myos yrittajan kasvumotivaation puute ja perheyri-
tyksen alhainen riskinsietokyky. Kehitys kasvupolulla voi kulkea myos taakse-
pain tai yritystoiminta loppuu vararikkoon ennen varsinaista kasvuvaihetta.
Yrityksen kehityksen alkuvaiheissa omistajan (perustajan) tyopanos ja kyvyt
ratkaisevat, jaako yritys henkiin ja pystyyko se vakiinnuttamaan toimintansa.
Myos likvidin paddoman merkitys on kriittinen toiminnan vakiintumiseen saak-
ka sekd edelleen kasvuorientaation ja nopean kasvun vaiheissa.

Churchill (2000, s. 254) arvioi yrityksen siirtymisen kasvuvaiheeseen ta-
pahtuvan siina vaiheessa, kun omistajayrittajan kykyjen ja suoran tyopanoksen
seka toisaalta delegointikyvyn kriittista merkitysta kuvaavat kayrat leikkaavat
toiminnan vakiintumisen — sekd kasvuorientaatiovaiheiden valilla. Tassa kehi-
tysvaiheessa on havaittavissa selked yrityksen kasvukynnys, jonka saavuttami-
sen jalkeen yrityksen kasvumahdollisuudet lisaantyvat merkittavasti. Saman-
kaltaisen kasvukynnyksen olemassaoloon on paatynyt myos Kettunen (1974, s.
45-50) tutkiessaan pienteollisuusyrityksen rahavirtoja kehitysalueilla. Kasvu-
kynnys johtuu Kettusen (1974, s. 50) mukaan siitd, etta pienestd alkanut yritys
joutuu kasvaessaan laajentumaan ensisijaisesti velkapadoman turvin, mika hei-
kentaa sen toimintaedellytyksid ja saattaa tuoda organisaation ja toiminnan uu-
delleenjarjestelyn ongelmat esiin. Tosin pk-yritysten vaihtoehtoiset rahoitus-
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mahdollisuudet ja -instrumentit ovat 2000-luvulla merkittavasti kehittyneem-
mat kuin 1970-luvulla, jolloin em. Kettusen (1974) tutkimus tehtiin. Tama saat-
taa osaltaan madaltaa rahoituksesta johtuvia kasvukynnyksia. Pienyrityksen
kasvuun keskisuureksi ja edelleen suuryritykseksi sisaltyy myos taloudelliseen
suorituskykyyn liittyvia haasteita, koska keskisuuret yritykset eivat ole vield
valttamatta saavuttaneet toimialansa kilpailukyvyn edellyttdamia mittakaava-
etuja (MES), mutta ne ovat kasvaessaan menettaneet pienyrityksen joustavuu-
desta johtuvan kilpailuedun (vrt. Lahti, 1999a-b). Tukeutuen Churchillin ja Le-
wisin (1983) sekd Eggersin ym. (1994) em. kasvuvaihemallin testauksen yhtey-
dessa toteuttamiin tutkimuksiin voidaan paatella, etta kasvukynnykseen liitty-
vien ongelmien ratkaisu avaa kasvuhakuiselle yritykselle ja kasvumotivaation
omaaville omistajille selkedan kasvumahdollisuuden.

2.3.2 Teollisen perheyrityksen kasvumalli

Kuviossa 23 esitetadn teollisen perheyrityksen kasvu- ja elinkaarimalli, joka
pohjautuu Kettusen (1980) Steimetzin (1969), Scottin ja Brucen (1987), Greinerin
(1998), Garnseyn (1998) sekd Lahden (1999b) esittamiin yrityksen kasvu- ja elin-
kaarimalleihin. Elinkaarimallissa tarkastellaan yrityksen liikevaihdon seka net-
tokassavirran kehitysta yrityksen ian funktiona. Tama elinkaarimalli on valittu
taman tutkimuksen teoreettisen viitekehyksen yhteydessa tarkempaan tarkaste-
luun, koska sen oletetaan kuvaavan kasvavaa teollista perheyritysta paremmin
kuin monet suuryrityksista johdetut elinkaari- ja kasvumallit.

Yrityksen alkukasvun toteutumisen edellytyksend on Garnseyn (1998) mie-
lestd yrityksen paasy resurssien lahteille, niiden hyodyntaminen seka uusien re-
surssien generointi. Alkukasvu "pysahtyy" mm. toimialan kilpailuvoimien (vrt.
Porter 1984) vaikutuksesta ja liiketoiminta vakiintuu toimialan edellyttaman va-
himmaiskoon saavuttamisen jalkeen. Liiketoiminnan ja yrityksen edelleen kas-
vattaminen edellyttad yrittajalta vahvaa kasvumotivaatiota ja -intentiota, liike-
miestaitoja, kasvun mahdollistavaa tuotteiden kysyntaa sekda useimmiten myos
yrityksen ulkopuolista kasvun rahoitusta (vrt. Kettunen 1980, Virtanen 1996).
Jatkokasvun vaihtoehdoiksi Garnsey (1998) esittaa yrityksen lopettamisen (va-
paaehtoisesti tai konkurssin kautta) tai liiketoiminnan myynnin (vrt. Kettunen
1980). Mikali yrityksen liikeidea on osoittautunut toimivaksi ja se on hankkinut
tarvittavat alkuvaiheen resurssit (ml. markkinointi- ja myyntiosaaminen seka
rahoitus) seka saavuttanut tuntuman markkinoille, useimmat yritykset onnistu-
vat Garnseyn (1998, s. 552-553) mukaan alkuvaiheen kasvussa (vrt. myos Kettu-
nen 1980, s. 94-95). Mybhemmassa vaiheessa yrittajan on paatettava jatketaanko
kasvupyrkimyksia (toisen vaiheen kasvu) vai vakiintuuko yrityksen toiminta
alkukasvun jalkeiselle tasolle. Mikali paatetaan kasvaa, ovat yleisemmat liikkeen-
johdolliset taidot sekad kasvun rahoitus kriittisia tekijoita. (Kettunen,1980, s. 94-
95). Kettusen (1980, s. 94) kuvaava yrityksen toisen vaiheen kasvu edellyttaa kay-
tannossa kaikkien mahdollisten kasvukeinojen hyodyntamista ml. yritysostot ja
fuusiot. Garnsey (1998, s. 530) esittdd dynaamisen systeemiteoriaan perustuvan
mallin nuoren yrityksen alkuvaiheen kasvusta, joka perustuu siihen nakokoh-
taan, etta yrityksen on kasvaakseen paastava kasiksi kasvuresursseihin, mobi-
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lisoitava ne kayttoonsa, hyodyntaakseen niita sekd kehittadkseen uusia resursseja
kasvunsa turvaamiseksi ja vahvistamiseksi. Kasvumalliin sisaltyy oletus, jonka
mukaisesti epaonnistuminen em. vaiheissa johtaa yrityshankkeen loppumiseen
tai kasvun vakiintumiseen (Garnsey 1998, s. 530).
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KUVIO 23 Teollisen perheyrityksen kasvumalli (Kettusen 1980, Garnseyn 1998 seka
Lahden 1999b) mukaan sovellettuna

Myohempi perheyrityksen kasvun ja kehityksen dynamiikka on etenemista
kriisien kautta kasvuvaiheesta toiseen (vrt. Greiner 1998 seka Lahti 1999b). Kas-
vun jatkaminen erilaisten kriisi- ja taantumavaiheiden jalkeen edellyttaa yritta-
jan kasvumotivaation lisaksi yleensa yrityksen rakenteellista kehittamista, josta
keskeisimpia alueita on yrityksen johtamisrakenteiden ja -jarjestelmien uudel-
leenorganisointi. Iman yrittajan halukkuutta ja kyvykkyytta vastuun ja toimi-
vallan delegointiin yrityksen kasvu saattaa hiipua, jolloin yrittajasta voi tulla
yrityksensa keskeinen kasvun este (vrt. Willard ym. 1992 seka Welbourne ym.
1998).

Kasvuyrityksen elinkaarimallin ensimmaisessa vaiheessa liiketoiminta-
konseptiaan hiova alkava perheyritys joutuu alussa yleensa ns. “kuoleman
laaksoon”, jossa yrityksen nettokassavirta sekd liikevaihto voivat olla pitkdan
negatiivisia (vrt. myos Bridge ym. 1998, s. 168). Talloin yrityksen omistaja jou-
tuu turvautumaan sekd omaan alkupaaomasijoitukseensa, perheen/suvun ra-
hoitukseen etta myos ns. “hikipadoman” kayttoon eli luopumaan vaihtoehtoi-
sessa tyOssdaan toisen palveluksessa saamastaan palkkatasosta (vrt. Virtanen
1999a). Niittykangas (2003, s. 82) esittad, etta elinkaariajatteluun olennaisesti
liittyva “kuolemanlaakson” kasite on kuitenkin osoittautumassa yritystilastojen
mukaan osittain myytiksi, koska monet uudet yritykset paaseva tavoittelemal-
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leen kehitysuralle ensimmaisesta toimintavuodestaan lahtien. Tilastonumerojen
mukaan perustettavien yritysten “kato” on Suomessa ainakin viiden ensimmai-
sen toimintavuoden aikana keskimaarin 10 %-yksikkoa vuositasolla (Niittykan-
gas 2003, s. 82). Alkuvaiheissa innovointi seka liiketoimintakonseptin hiominen
ovat Lahden (1999b, s. 205) kasityksen mukaan pitkalti “yhden miehen tai tuo-
tekehitystiimin show” (vrt. Steimetz 1969, s. 31). Tama kehitysvaihe on talou-
dellisesti raskas ja saattaa kestda Lahden (1999b, s. 205) mielesta kahdesta vii-
teen vuoteen.

Kasvuyrityksen toinen kehitysvaihe on alkukasvu, jossa yritys kasvaa
toiminnan vakiinnuttamisen kannalta riittavaan taloudellisesti kilpailukykyi-
seen mittakaavaan ja toiminta-asteeseen (vrt. Kettunen 1980, s. 94-95 seka Garn-
sey 1998). Tama kehitysvaihe on Lahden (1999b, s. 206) mukaan ratkaiseva vai-
he yrityksen liiketoiminnan todellisen menestymisen kannalta. Yrityksen toi-
minnan alkuvaiheita savyttaa Kettusen (1980, s. 95) kuvaama liikeidean tasmen-
taminen. Kun tuntuma markkinoihin ja markkinointimahdollisuuksiin saavute-
taan, joudutaan liikeideaa usein muokkaamaan ja eraissa tapauksissa hyvinkin
voimakkaasti muuttamaan. Kriittisia tekijoita alkuvaiheessa ovat markkinoin-
nin tieto ja taito sekd niiden hyvaksikaytto tuotteen kehittamisessa. Myos re-
surssien riittavyys alkuvaiheen ongelmien ylipaasemiseen on tarkeda tekija ja
siitd voi muodostua erityisesti pddomavaltaisilla aloilla (ml. puutuoteteollisuus)
keskeinen ongelma. (Kettunen 1980, s. 95.) Garnseyn (1998, s. 529-531) kasvu-
malliin sisaltyvan perusoletuksen mukaisesti yrityksen alkukasvun edellytyk-
sena on aineellisten ja aineettomien (mm. tieto ja osaaminen) resurssien saavut-
taminen, mobilisointi sekda kehittdminen, jotka sitten yhdistetdan tarjoutuviin
kasvumahdollisuuksiin. Useista tutkimustuloksista paatellen yrityksen alku-
kasvu toimialan kilpailun kannalta valttamattomaan kokoon (MES) on hyvin
todennakoista kaikille niille yrityksille, joiden liikeidea osoittautuu elinkelpoi-
seksi, ja jotka valttavat ennenaikaisen “lapsikuoleman” (vrt. Garnsey 1998 Lit-
tunen, 2001b, McKelvie & Chandler 2002 seka Delmar & Shane 2002).

Pienyrityksen nopean ja usein hallitsemattoman alkukasvun keskeinen
ongelma on Lahden (1999b, s. 206) mukaan kasvun oikaiseminen tasaisen ja
vakaan kasvun vaiheeksi, jota elinkaarimallissa kuvataan nimelld “markkina-
aseman vakiinnuttaminen”. Yrityksen rahoitus- ja padomaresursseihin nahden
lilan nopea tai liian pitkadn jatkuva hallitsematon alkukasvu voi johtaa yrityk-
sen likviditeettikonkurssiin (vrt. Markham ja Gartner 2002, Ruuhela 1972 ja
1975 sekd Laitinen 1986 ja 1999). Yrityksen paastya alkuvaiheen kasvun yli ja
saavutettua tietyn perustoiminnan tulee ennemmin tai myohemmin vastaan
valintatilanne, jossa yrittajan on paatettava kolmesta vaihtoehdosta 1) kasvun
jatkaminen, 2) toiminnan vakiinnuttaminen saavutetulle tasolle tai 3) yrityksen
lopettaminen tai myynti (vrt. Kettunen 1980, s. 94-95). Kuviossa 26 esitettyyn
kasvu- ja elinkaarimalliin sisaltyy oletuksena, etta jokainen kasvuvaihe on rajal-
linen ja paattyy yrittajan valintatilanteeseen, jossa toistuvat em. kolme vaihto-
ehtoa.

Kasvuyrityksen elinkaarimallin myohemmat vaiheet ovat Lahden (1999b,
s. 207) mukaan jatkuvaa kasvun seki toisaalta kriisien hallintaa, jotka vuorotte-
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levat yrityksen kehityksen ja kasvun myota (vrt. myos Greiner 1998 seka Scott
ja Bruce 1987). Kasvuyrityksen elinkaarimalliin sisaltyy implisiittinen oletus,
jonka mukaisesti yrityksen myohempi kehitys on kasvu- ja kriisivaiheiden vuo-
rottelua. Mikali yrittaja paatyy kasvuvaihtoehtoon ja ryhtyy tavoittelemaan li-
sdkasvua, kriittisiksi resursseiksi muodostuvat yrittajan kasvumotivaatio ja
-intentio, uusien markkinoiden loytaminen ja kehittaminen, liikeidean ja tuo-
te/markkinakonseptin muokkaaminen sekd kasvun rahoituksen edellyttamien
paaomaresurssien hankinta (vrt. Kettunen 1980, s. 95). Myos yleiset liikkeen-
johdolliset taidot (ml. strateginen ajattelu) tulevat Kettusen (1980, s. 95) mielesta
kriittiseksi tekijaksi yrityksen menestymisen kannalta. Mikali yritysta halutaan
jatkossa kehittda padosin nykyisen kokoisena, on kriittisena tekijana edelleen
liikkeenjohdollinen tieto/taito ja siihen liittyva tuotteiden jatkuva kehittaminen
(Kettunen, 1980, s. 96). Yrityksen lopettaminen tai myynti kehittdmisen kolman-
tena vaihtoehtona ovat yrittajan paatos, joka voi liittya eldmantilanteeseen

2.3.3 Yrityksen kasvu, kuolleisuus ja elinika

Yksi keskeinen ja tunnettu yritysten kasvua ja kehittymista mallintava teoria on
O’Cormanin (2001, s. 63) mukaan alun perin Hannanin ja Freemanin (1977) ke-
hittdma populaatioekologinen mallintaminen, jonka perusajatuksena on, etta
organisaation (ja yrityksen) syntyminen, kasvu ja kehitys on mahdollista aino-
astaan sopeutumalla niiden ymparistossa vaikuttaviin voimiin (mm. toimialan
yritysrakenne, kilpailu, kysyntd, yhteiskunnan normit ja sdannokset). Populaa-
tioekologisen mallin tutkimuksen osalta on muodostunut oma koulukuntansa
ja sita ovat tutkineet voimakkaasti erityisesti 1970-80-luvuilla mm. Hannan ja
Freeman (1977), Aldrich (1979), Porter (1984), Romanelli ja Tushman (1986) seka
Low ja Macmillan (1988). Yritysten kasvun ja kehityksen populaatioekologinen
mallintaminen perustuu O’Cormanin (2001, s. 63-64) mielesta biologiasta otet-
tuun analogiaan alun perin Darwinin kehittdmaan teoriaan luonnonvalinnasta.
Sen mukaisesti ympariston paineet aiheuttavat yritysten valisen kilpailun re-
sursseista ja asiakkaista ja silla on merkittava vaikutus yritysten kehitykseen.
Populaatioekologia-malliin sisaltyy myos fundamentaalinen argumentti, jonka
mukaan yrityksen ja organisaation kasvu on niiden toimintaymparistossa ta-
pahtuvan “luonnonvalinnan” funktio. Tasta voidaan edelleen deduktiivisesti
paatelld, ettd yrityksen kasvun kannalta kriittinen ja keskeinen yrittajan ja yri-
tysjohdon paatos on oikean ja sopivan toimintaympariston (pelikentan) valinta.
Populaatioekologiseen mallintamiseen sisaltyy myos se ajatus, ettd kaikki toi-
mintaymparistot tarjoavat organisaatiolle ja yritykselle menestymisen mahdol-
lisuudet, kunhan vain toiminnan muodot on sopeutettu toimintaympariston
kannalta oikein. Toimintaymparistossa tapahtuva luonnonvalinta on siten tul-
kittavissa populaatioekologisen ajattelun mukaiseksi yritysten kasvun ja kehi-
tyksen keskeiseksi taustavoimaksi, joka karsii epakelvot toimintamuodot ja lii-
keideat, mutta voi vauhdittaa kilpailukykyisten liikeideoiden ja yritysten kas-
vua ja kehittymista (vrt. O’Corman 2001, s. 63-64).
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Eras populaatioekologisen mallintamisen muoto on yrityksen kasvun ja
kehityksen vertaaminen biologisten organismien ja lahinna puiden kasvuun ja
kehitykseen. Alun perin tallaisen perheyrityksen kasvumetaforaksi soveltuvan
vertauksen on esittanyt Alfred Marshall 1800-luvun lopulla ilmestyneessa klas-
sikko-teoksessa Principles of Economics (1961, s. 315-316):

"Olemme varmaan lukeneet kertomuksen metsin nuorista puuntaimista, jotka joutuvat pon-
nistelemaan ylospiin lipi vanhempien kilpailijoiden lamauttavan varjostuksen. Monet taimet

seen suuremman osuuden valosta ja ilmasta pituuskasvunsa myoti ja viimein nekin vuorol-
laan vartioivat naapureitaan ja niyttivit kasvavan ja vahvistuvan ikuisesti. Mutta niin ei
kiy. Jokin puu voi kestiii toisia pidempiiin tiydessii elinvoimassaan ja saavuttaa suuremman
koon kuin muut, mutta ennemmin tai myohemmin heidin aikansa tulee tiyteen. Vaikka pi-
simmilli puilla on parempi piisy valoon ja ilmaan, ne kuitenkin vihitellen menettivit elin-
voimansa ja joutuvat antamaan paikkansa nuoremmille ja elinvoimaisimmille, vaikkakin vieli
kooltaan pienemmille. Kuten luonto siiitelee puiden kasvua metsiissii, siitelee se myos yksit-
tiisten litkeyritysten omistajien elimiiii ja erityisesti sen luovinta ja elinvoimaisinta aikaa.”

Penrose (1952) kritisoi alusta lahtien voimakkaasti Marshallin (1961) esittamaa
yrityksen kasvun vertaamista eldvan organismin kasvuun silla perusteella, etta
yrityksen kasvu on aina sen omistajan ja/tai johdon tahdon tulosta. Mikaan
yritys ei voi Penrosen (1952) kasityksen mukaan kasvaa ilman omaa
(=omistajan ja johdon) tahtoaan ja pelkadstadan sen toimintaympariston mahdol-
listamiin ja yllapitamiin kasvutekijoihin perustuen. Yrityksen kasvun ja kehi-
tyksen populaatioekologista mallintamista kaytetaan tassa tutkimuksessa sovel-
tuvin osin, koska se osittain liittyy yrityksen kasvun ja kehityksen systeemiteo-
reettiseen mallintamiseen. Systeemiteoreettisen tarkastelun mukaisesti yrityk-
sen on kasvaakseen saavutettava alkuvaiheessa riittava suorituskyky, tehokkaat
vaihdanta- ja kehitysprosessit, jotta se voi kehittda negatiivista entropiaa seka
pelivararesursseja (vrt. Garnsey 1998). Naiden resurssien hankkiminen riippuu
ennen kaikkea yrityksen aktiivisista toimenpiteista, mutta myos toimintaympa-
ristostd ja sen kilpailutekijoista ja toimialojen rakenteista. Riittavien kasvu-
resurssien hankinta edellyttad paitsi riittdvan aggressiivisen, mutta myos aktii-
visesti sopeuttavan kasvustrategian valintaa. Passiivinen sopeutuminen ja ym-
sen kontekstissa yrityksen kasvun kuihtumista ja yrityksen kuolemista jossain
vaiheessa.

Tietylta osin Marshallin (1961) puumetafora on oikeutettu yritysten kas-
vun ja kehityksen kuvaaja, silla tutkimusten mukaan nuoret yritykset ovat elin-
voimaisempia ja kasvavat nopeammin kuin vanhat yritykset (vrt. myos Hajba
1978, Storey 1994 ja Sutton 1997). Syyna tahan voi olla se, etta uudet yritykset
perustetaan yleensd uudelle kasvavalle toimialalle tai hyodyntamdan jotain
markkinarakoa tai uutta liiketoimintamahdollisuutta (Hajba 1978, s. 87-89).
Boswell (1973, s. 64) toteaa, etta pienille ja nuorille yrityksille tyypillinen “kas-
vukiire” johtuu yrityksen pyrkimyksesta saavuttaa optimaalinen minimikoko,
joka turvaisi niiden elinmahdollisuuden (vrt. Kettunen 1980). Talloin pienen
yrityksen kasvupyrkimykset ovat Hajban (1978, s. 79) mukaan eradanlaista bio-
logiseen kehitykseen verrattavaa “sailytysviettia”. Kasvuvoimaisuuden katso-
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taan yrityksen idan mukana vahenevan ja jos yritys on joutunut pitkdaikaiseen
stagnaatiotilaan, sita on vaikeaa saada endd kasvamaan uudelleen (Boswell
1973, 121). Mita vanhemmasta yrityksesta on kysymys, sitad suurempi taipumus
silla on pysahtya kasvussaan ja kehityksessaan (Boswell 1973, s. 121, vrt. myos,
Evans 1987a-b, Ward 1997 seka Geroski 2000).

Adizes (1988) on kehitellyt yrityksen ja organisaation kasvua ja kuihtumis-
ta kuvaavan kasvu- ja kehitysmallin, jonka toimivuutta on testattu yli 400:ssa
eri kokoisessa organisaatiossa yli 20 maassa. Kasvumallin taustalla on Marshal-
lin (1961) 1800-luvun lopulla kuvaama biologinen analogia, mutta sen tekijat
perustuvat padosin ihmisten kayttaytymiseen erilaisia kehitysvaiheita edusta-
vissa organisaatioissa. Kasvumallin kehittdminen toteutettiin tutkimalla useissa
yrityksissa havaittuja samankaltaisia kehitysvaiheita. Adizesin kasvumallin
mukaan organisaation kasvu ja kehitys liikeidea-vaiheesta kohti kuolemaa pe-
rustuu kahden tekijan organisaation joustavuuden ja sen kontrolloitavuuden
valiseen suhteeseen. Perusoletuksena mallissa on, ettd organisaatio noudattaa
kehityksessaan erilaisia kasvuvaiheita, kuten mika tahansa elava organismi
luonnossa (vrt. Marshall 1961, s. 315-316). Organisaatio ja yritys kohtaa kasvu-
polullaan ongelmia, esteitd ja vaikeuksia, joita Adizesin (1988) kasvumallilla
pyritaan ennakoimaan.

Adizesin (1988) kuviossa 24 esittama yrityksen kasvu- ja kehitysmalli on
muodoltaan paraabeli, jossa symmetrisen kdyran vasen puoli edustaa kasvua ja
oikea kuihtumista ja joka sisaltda 11 kehitysvaihetta, jotka seuraavat tietyssa
jarjestyksessa, mutta joiden ajallinen kesto vaihtelee yrityskohtaisesti. Yrityksen
ja organisaation kasvu merkitsee Adizesin (1988, s. 3) mielesta sitd, etta se pys-
tyy kasvun myota kohtaamaan suurempia ja monimutkaisia ongelmia. Kasvun
johtamisen idea on Adizesin (1988) mukaan luoda edellytykset yrityksen siir-
tymiselle kehitysvaiheesta toiseen toteuttamalla organisaation johtamista val-
taistamisen (empowerment), osallistuvan johtamisen, luottamuksen ja henkiloi-
den kunnioittamisen kautta. Yrityksen ja organisaation toimintaymparisto vai-
kuttaa kehitysvaiheesta toiseen tarvittavan kasvun johtamiseen. Adizesin (1988)
esittiman kasvu- ja kehitysmallin huipentuma on yrityksen vakiintuminen (pa-
raabelin huippu), jossa yritys on saavuttanut parhaan kehitysasteensa. Mallin
oikea puoli havainnollistaa yrityksen vanhentumista sekd asteittaista kuihtu-
mista ennen lopullista kuolemaa.

Yrityksen/organisaation kehityksen ensimmdinen vaihe on Adizesin
(1988, s. 11-20) mukaan liikeidea, jossa kaikki toiminta on olemassa ainoastaan
ideana, josta on kaksi kehitysvaihtoehtoa: kasvu tai muuttuminen kuolleena
syntyneeksi ideaksi, jota ei lahdeta toteuttamaan yrityshankkeena. Onnistuneen
yrityksen kaynnistamisen jalkeinen alkukasvu johtaa edelleen organisaation
lapsuusvaiheeseen tai epaonnistumisen seurauksena lapsena kuolleeseen yri-
tykseen. Kehityksen ratkaisee Adizesin (1988, s. 20-33) mielesta kayttopaaoman
riittavyys ja yrittajan oma henkilokohtainen panostus. Epaonnistuminen tassa
kehitysvaiheessa johtaa ns. lapsikuolemaan, joka on seurausta joko yrityksen
kayttopaaoman loppumisesta tai yleisemmin siita, etta yrittaja menettaa otteen-
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sa yrityksesta ja sen johtamisesta. Jos yritys ja organisaatio kasvaa, on myos
yrittajan ja yrityksen johdon kasvettava. (Adizes 1988, s. 20-33.)
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KUVIO 24 Adizesin (1988) esittama yrityksen kasvu- ja kehitysmalli

Niittykangas (2003, s. 51) toteaa, ettd kehityksensa alkuvaiheessa oleva yritys
kokee helposti lapsikuoleman, varsinkin jos liikkeenjohdon ote on loysa, eika
suunnitelmallisen ja tavoitehakuisen toiminnan merkitysta tiedosteta yritykses-
sa. Seuraavat kolme yrityksen ja organisaation kehitysvaihetta: go-go, nuoruus-
vaihe seka kukoistusvaihe edustavat Adizesin (1988) elinkaarimallissa yrityk-
sen merkittavaa ja nopeaa kasvua. Ennenaikaisen kuoleman mahdollisuus liit-
tyy joka vaiheeseen, koska yrityksen nopea kasvu on aina kriisiherkkaa. Lyhyt-
janteinen, mielikuviin perustuva ja ilman riittdvaa kokemusta tapahtuva paa-
toksenteko johtavat Niittykankaan (2003, s. 51) mukaan yrittajan ansaan, josta
Adizes (1988, s. 39) kayttaa myos nimitystd perustajan tai perheen loukku. Nuo-
ruuden kasvuvaiheessa yrittaja on yrityksensa kantava voima, johon myos mo-
net yrityksen sidosryhmat ja ennen kaikkea rahoittajat tukeutuvat (vrt. mm.
Gibb 1997a, Willard ja Freeser 1992, Freeser ja Willard 1990). Yrittajan rooliin
kantavana voimana liittyy my®os riski, etta hanen voimansa ehtyvat, vastuuta ja
paatosvaltaa ei pystyta tai haluta riittavasti delegoida ja talloin on riski, etta
nopeasti kasvava yritys kaatuu yrittajansa mukana. Yrityksen nuoruus- ja ku-
koistusvaiheessa yritys voi kokea ennenaikaisen kuoleman toteutumattoman
yrittajyyden tai ennenaikaisen vanhenemisen muodossa (Adizes, 1988, s. 55).
Ne voivat johtua monesta tekijasta, joista tyypillisimpia ovat yrittajyysorientaa-
tion katoaminen hallinto-orientaation tielta (vrt. Stevenson, 1983 seka Stevenson
ja Jarillo, 1986 ja 1990), yrittaja menettaa luottamuksensa muiden omistajien ja
sidosryhmien silmissa ja hanet “savustetaan” ulos tai viimekadessa yrittajan
taidot ja kyvyt eika motivaatio riita kasvuyrityksen johtamiseen (Adizes, 1988,
s. 55, vrt. myos Willard & Freeser 1992).
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Koiranen (1993, s. 111-114) referoi Millerin (1990) Ikaros-paradoksiksi ni-
meamaa teoriaa tuhoavasta menestyksestd, jossa han kuvailee tietynlaisiin yrit-
tajarooleihin (craftsman, cost leader, rakentaja, pioneeri sekd myyntimies) sisal-
tyvia epaonnistumisen riskeja. Lahtokohtana tuhoavalle menestykselle on Koi-
rasen (1993, s. 111-114) mukaan dialektinen kehityskulku, jonka mukaisesti me-
nestys luo tyytyvaisyyttd, joka johtaa eri syistad menestymattomyyteen. Menes-
tyksen “huumassa” yrittaja sortuu erilaisille harhapoluille, kuten puuhasteluun
(mm. liian tuotantokeskeiseen ajatteluun, vaarassa paikassa sadstamiseen tai
asiakkaiden tarpeiden unohtamiseen), hallitsemattomaan kasvuun (imperialis-
ti), erilaisiin innovaatioiden pakkomielteisiin (pakenija) tai tyhjantoimittajan
roolin, jolloin yrityksen menestymisen kannalta tarkeita asioita (mm. imagon
rakentaminen ja tuotekehitys) laiminlyodaan. Epdonnistumisen tyypit sisalty-
vat Adizesin (1988) esittamiin vaihtoehtoihin yrityksen parhaassa kasvuvai-
heessa tapahtuvasta ennenaikaisesta kuolemasta.

Littusen (2001b) tekemien uusien yritysten seurantatutkimusten mukaan
yritysten “lapsikuolleisuus” on yleisinta 1-3-vuotiailla yrityksilla, jotka eivat ole
viela vakiintuneet liiketoimintaymparistoonsa, jolloin ne sananmukaisesti ela-
vat “kuoleman laaksossa”. Yritystoiminnan alkuvaiheeseen liittyy paljon on-
gelmia, jotka voivat ndkya mm. toiminnan rahoituksessa tai liian suurissa
markkinaodotuksissa, koska yrityksen perustamisinvestoinnin rahoitus rasittaa
tulosta erityisesti alkuvaiheessa. Vanhemmat yritykset ovat yleensa loytaneet
omat asiakasryhmansa ja toiminta on vakiintuneempaa, jolloin yritystoiminnan
lopettaminen on harvinaisempaa. (Littunen 2001b). Littusen (2001b) koko 1990-
luvun ajan Suomessa toteuttaman uusien yritysten seurantatutkimuksen mu-
kaan 76 % tutkituista metalliteollisuusyrityksista oli toiminnassa kolmen vuo-
den jalkeen ja 72 % kuuden toimintavuoden jalkeen. Laajan amerikkalaisen vas-
taavan pienyritystutkimuksen (Phillips & Kirchoff 1989) mukaan 71 % peruste-
tuista yrityksista jatkoi toimintaansa kahden vuoden kuluttua ja noin 37 % yri-
tyksista oli toiminnassa neljan vuoden kuluttua. Tutkimus osoitti kuitenkin sel-
kedsti, ettad kasvuyritykset jatkavat yritystoiminnan kriittisten alkuvaiheiden
jalkeen todennakodisemmin, kuin 0-kasvun yritykset (Phillips & Kirchhoff 1989).
lista vertailua vaikeuttavat erilaiset tutkimusaineistot, niiden heterogeenisyys ja
erilaiset olosuhteet. seka yrityskulttuuri. Perheyritysten kriisit kohdentuvat
Adizesin (1988) kuvaamien kriisien ohella myos yritysten sukupolvenvaihdok-
siin, jotka muodostavat usein merkittavan uhkan yrityksen jatkumiselle. Teolli-
suuden ja tyonantajien keskusliiton TT:n vuonna 1999 toteuttaman perheyritys-
kyselyn (Nissinen, 1999) tulosten mukaan yrityksen jatkuvuutta piti ongelmalli-
sena 45 % vastanneista perheyrityksista ja 14 % ilmoitti aikomuksenaan olevan
yrityksen myynti ulkopuoliselle, koska jatkajaa ei ole. Family Firm Instituten
julkaisemien tilastojen mukaan vain enintaan kolmannes nykyisista perheyri-
taan 12-13 % kolmannelle ja vain 3-5 % sita pidemmalle.

Viimeisten 5 vuoden aikana on Suomessa etenkin ICT-sektorilla nahty
erittdin nopeita kasvuyrityksia (ns. dot-com -yritykset), jotka kuitenkin ovat
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osittain paatyneet epdonnistumiseen, vararikkoon tai muuten lopettaneet toi-
mintansa joko yritysoston tai fuusioinnin kautta. DeGeus (1997a-b) on tutkinut
pitkaikaisia yrityksia ja hanen mukaansa vain harvat yritykset elavat kaytan-
nossa yli 40-vuotiaiksi ja ani harvat yli 100-vuotiaiksi. Perimmaisena syyna yri-
tysten lyhytikaisyyteen deGeus (1997a, s. 3) pitda sita, etta yritysten johto on
lilan tuotantolahtoista eikd ymmarra yritysten perimmaista olemusta tai luon-
netta ihmisten yhteisona. Yritysten “kuoleminen” voi tapahtua konkurssien
kautta, mutta hyvin todennakoisia ovat myos yritysten myynnit, fuusiot ja yh-
distymiset erilaisten sopimusjarjestelyjen kautta. Pitkaikaisiksi elaneita yrityk-
sia yhdistivat deGeusin (1997a, s. 6-8) toteuttamien tutkimusten mukaan seu-
raavat ominaisuudet: 1) herkkyys toimintaympariston muutoksiin, 2) yhtenai-
syys ja voimakas identiteetti 3) kestavyys sekd 4) konservatiivinen rahoitus ja
taloushallinto.

Monilla suomalaisilla perheyrityksilla olisi mahdollisuus elaa pitkaan, mi-
kali sukupolvenvaihdokset onnistuvat ja yritys tayttada em. deGeusin (1997a)
kuvaamat piirteet. Suomen vanhin perheyritys on 1700-luvun puolivalista lah-
tien saman suvun omistuksessa oleva ja nykyisin Espoossa toimiva Frenckellin
Kirjapaino Oy, joka on syntynyt vuonna 1642 perustetun Turun Akatemian kir-
japainosta (Koiranen 2000, s. 23 ja 2002 sekd Komsi ym. 2002, s. 6-10). Komsi
ym. (2002, s. 6-10) arvioivat Frenckellin kirjapainon pitkan ian salaisuuden ole-
van toisaalta suppeassa omistusrakenteessa ja toisaalta myos ammattijohtajien
kaytossda, joiden avulla on turvattu yhtion pysyminen suvun omistuksessa
myos erilaisten ylimenokausien ajan. Maailman vanhimpana teollisuusyrityk-
senda pidetaan nykyisin Pohjoismaista Stora-Enso-konsernia, silla sen “juuret” ja
historia ulottuvat Falunissa toimineeseen Stora Kopparberg-nimiseen kaivos-
Maailman vanhin perheyritys on Koirasen (2000, s. 23) kasityksen mukaan ja-
panilainen Hoshi-suvun kylpylahotelli, joka on ollut yhtajaksoisesti saman per-
heen/suvun hallussa 46 sukupolvea eli 1300 vuotta.

2.4 Yrityksen sisaiset ja ulkoiset kasvutekijat (determinantit)

Yrityksen kasvun esteet ja lahteet muodostavat niiden kasvutekijoiden (deter-
minantit) joukon, jolla on vaikutusta yrityksen kasvun toteutumiseen. Yrityksen
kasvun systeemiteoreettisessa tarkastelussa kasvutekijat vaikuttavat yrityksen
kehitys- ja vaihdantaprosesseihin ja lisaavat sita kautta joko prosessien vaikut-
tavuutta (kasvun ldhteet) tai jarjestelman kitkaa (kasvun esteet) suhteessa sen
ymparistoon. Gibb ja Scott (1986, s. 89-92) ovat jakaneet yrityksen kasvutekijat
sisaisiin ja ulkoisiin (vrt. myos Storey 1994 seka Laureen & Eraheimo 1996). Si-
sdisia ovat yrittajaan seka yritykseen liittyvat tekijat ja ulkoisia toimintaympa-
ristoon, toimialaan, markkinoihin sekd yritysta ymparoiviin sidosryhmiin liit-
tyvat tekijat, kuten kysynta, kilpailu, lainsaadanto, verotus, infrastruktuuri seka
yhteiskunnan suorittamat interventiot (vrt. Gibb & Scott 1986). Gibb (1991)
maarittelee kasitteen pienyrityksen kasvun peruspotentiaali, jonka mukaan
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pienyritykselle valttdmattoman, mutta usein riittamattoman ponnahduslaudan
menestymiseen ja kasvuun muodostavat seuraavat tekijat: 1) elinkelpoiset
markkina- ja tuoteideat, 2) perustietamys tuotekehityksesta, tuotannosta, mark-
kinoinnista, rahoituksesta seka johtamisesta ja organisoinnista erityissti kasvuti-
lanteessa, 3) riittava liiketoiminnallinen resurssipohja, 4) toimivat ja joustavat
tieto- ja ohjausjarjestelmat seka kasvukykyinen ja -haluinen yrityksen avain-
henkilosto (Tikkanen & Alajoutsijarvi 2001, s. 12-13). Gibb (1997b) korostaa
myos, etta monet pienyritykset ovat kasvaneet erityisesti siksi, etta niilla on ol-
lut vahvoja sidoksia yhteen tai muutamaan hyvin kehittyneeseen asiakkaaseen
(Tikkanen & Alajoutsijarvi 2001, s. 13, vrt. myos Laukkanen 1999).

Kasvun jakehityksen 4
lopputulos - output
a
b
W R/
Yrityksen ., Yrityksen A
siséiset kasvun ja kehityksen * . |
'jakehity Tuote/markkinakonseptin ulkoiset kasvun ja kehityksen

determinantit N . O K
kehittémisprosessi determinantit A

T

Kehitys- ja kasvupotentiaali

Yrityksen nykyinen suorituskyky

Yrityksen kasvun ja kehittymisen
|ahtdkohta - input

KUVIO 25 Yrityksen tuote/markkinakonseptin kehittamisprosessi (Gibb & Scott 1986)

Yrityksen eri kasvutekijat ovat kaytannossa vuorovaikutuksessa toisiinsa ja
muodostavat kuviossa 25 esitetyn kasvutekijoiden dynaamisen systeemin, jossa
lahtokohtana ovat yrityksen nykyinen liiketoiminnallinen suorituskyky seka
kehitys- ja kasvupotentiaali (Gibb & Scott 1986, s. 89-93). Yrittajan, yrityksen
omistajien ja johdon kasvumotiivit ja -intentiot, yrittajdiominaisuudet seka liik-
keenjohdolliset kyvyt ovat panostekijoita, jotka mahdollistavat yrityksen re-
surssien kasvattamisen, suorituskyvyn rakentumisen seka yrityksen asemoitu-
misen kasvaville ja kehittyville markkinoille (Gibb & Scott 1986). Yrityksen ke-
hitys- ja kasvupotentiaalin maarittavat Gibbin ja Scottin (1986, s. 89) mukaan
resurssien, kuten henkiloston ja kasvurahoituksen saatavuus sekd yrittajan mo-
tivaatio, kyvyt ja taito sopeuttaa yrityksen toiminta kasvun kannalta otollisiin
sisdisiin ja ulkoisiin olosuhteisiin, kuten infrastruktuuri, hallinnolliset asiat jne.
(vrt. Laureen ja Erdheimo 1996, Stevenson 1983, Stevenson ja Jarillo 1986 ja 1990
seka Oakey 1993). Yrityksen kasvun ja kehityksen lopputulos méaaraytyy Gibbin
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ja Scottin (1986) Kuviossa 25 esittiman mallin mukaisesti yrityksen tuo-
te/markkinakonseptin kehittamisprosessin seurauksena, johon vaikuttavat yri-
tyksen nykyinen suorituskyky, kehitys- ja kasvupotentiaali seka sisaiset ja ul-
koiset kasvun ja kehityksen determinantit.

Hajba (1978) on luokitellut yrityksen kasvutekijat (determinantit) neljaan
ryhmaan: 1) suorat kasvudeterminantit (yrityksen koko, fuusio, vienti) 2) rin-
nakkaiset kasvudeterminantit (ikd, innovaatiot) 3) taustadeterminantit (strate-
gia, diversifioituminen) seka 4) stokastiset determinantit, kuten sattuma tai lii-
ketoimintamahdollisuuteen tarttuminen (vrt. Geroski 2000). Hajban (1978, s.
179-181) tutkimustulosten mukaan suorat ja rinnakkaiset kasvudeterminantit
ovat yritykselle valttamattomid, eika yrityksen kasvu voi toteutua ilman niiden
lasndoloa. Ne eivat kuitenkaan koskaan toimi ilman yrityksen ja yritta-
jan/yritysjohdon tavoitteita ja kasvumotivaatiota, jotka ilmentyvat kasvun taus-
tadeterminanteissa (strategia ja diversifioituminen). Erityisesti kasvun taustade-
terminanttina esiintyva liikkeenjohdon strategia tuo kasvumalliin teleologisia
selityspiirteita. Lopputuloksena tutkimuksessaan Hajba (1978) kyseenalaistaa
kausaaliselitykset yrityksen kasvun selittimisessd ja korostaa ainoastaan pro-
babilistisen (todennakoisyyksia hakeva) kausaalisen selittdmisen olevan yrityk-
sen kasvun osalta relevanttia (Hajba 1978, s. 180-181). Stokastiset kasvudeter-
minantit voivat vaikuttaa yrityksen kasvun kannalta suotuisasti (esimerkkina
Fukudan tulo Honkarakenteelle v. 1972) tai haitallisesti (esimerkkina case-
yritysten kohtaamat kriisit ja onnettomuudet). Laukkanen (1999) arvioi, etta
ulkopuolisesta sattumanvaraiselta ja jopa epaloogiselta tuntuva seikka, kuten
rahoittajapankin vaihtaminen, uuden liiketuttavan kohtaaminen tai jostain ide-
asta kuuleminen, on jalkikateen osoittautunut ratkaisevaksi kaannekohdaksi
yrityksen kehitysuralla. Tallaisten stokastisten tekijoiden merkitysta yrityksen
kasvussa Harris ja Bovaird (1996) kutsuvat SWOOSH-teoriaksi (Laukkanen
1999). Stokastiset kasvudeterminantit voivat Hajban (1978, s. 170-171) mukaan
olla mitd erilaisimpia ja jopa pelkdlla onnella on usein merkitysta yrityksen
kasvulle (vrt. Geroski 2000). Oikealla hetkella toimiminen, hyvat liikesuhteet,
suhdanteet seka julkisen vallan toimenpiteet voivat vaikuttaa yrityksen kasvu-
mahdollisuuksiin (Hajba 1978, s. 170-171).

Tassa tutkimuksessa yrityksen kasvua pyritaan selittdmdan ensisijaisesti
teleologisin selitysmallein tavoitteena hakea kokonaisvaltainen ymmarrys per-
heyrityksen kasvulle lahtien liikkeelle yrittdjan kasvumotivaatiosta ja -inten-
tioista. Tutkimuksen survey-aineiston analyysin osalta tehtavat paatelmat ja
selitysmallit ovat probabilistiseen kausaaliseen selitykseen pyrkivia ja auttavat
tiivisia paatelmiad, jotka ovat osana tutkimuksen teleologisen kokonaisvaltaisen
selitysmallin rakentamisessa.

Storey (1994, s. 123) on esittanyt yrityksen kasvutekijat (ks. taulukko 10)
seka niiden yhteensopivuuden kolmena limittaisend ympyrana (ks. kuvio 36).
Storeyn (1994, s. 123 ) esittamat kasvutekijat (determinantit) ovat padosin samat
kuin Hajban (1978) tutkimuksessa esitetyt (vrt. myos Acs ja Audretsch 1990,
Siegel ym. 1993, Glancey 1998, Perren 1999 ja 2000 seka Kangasharju 2000), mu-
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ta olennaisin ero Storeylla (1994) on yrittajan motivaation esille nostaminen
suorana kasvudeterminanttina. Storeyn (1994) esittamat kasvudeterminantit
edustavat kasvun resurssinakokulmaa ja kuvaavat sita, millaisia edellytyksia
uudella yrityksella on hankkia kasvuun ja kehittymiseen tarvittavia resursseja.
Luotettavin tulos yrittajaan ja yritykseen liittyvien kasvudeterminanttien ole-
massaolosta sekd vaikuttavuudesta voidaan Storeyn (1994, s. 123-124) mukaan
saada haastattelemalla yrittajaa sekd analysoimalla yritysideaa ennen sen kayn-
nistamista.

TAULUKKO 7  Yrityksen kasvutekijat (determinantit) Storeyn (1994, s. 122) mukaan

ryhmiteltyna
Yrittaja — yritysjohtaja Yritys Liiketoiminnan strategia
Ika, sukupuoli, sosiaaliryhma Tka Liiketoiminnan suunnittelu
Perhe (tausta), suku Koko Ulkoinen rahoitus
Koulutus, kielitaito, sosiaalinen Toimiala Tuotekehitys
kompetenssi, motivaatio
Yrityksen perustajarooli ja Sijainti Prosessien ja teknologian
perustajien lukum@ara kehittaminen ja
(vrt. Rosa ja Scott 1999) kehittyneisyys
Aikaisempi tyoura tai yrittajaura, | Yhtiomuoto Markkinointi,
ammatillinen kokemus, substanssi markkina-asemointi
ja funktionaalinen kyvykkyys
Aikaisempi johtamis- tai Omistuspohja ja Johdon, esimiesten ja
yrittajakokemus (onnistuminen omistusrakenne asiantuntijoiden
tai epaonnistuminen) (Rosa ja Scott 1999) | rekrytointi
Muut liiketoiminnalliset Henkiloston koulutus
sidosryhmat
(vrt. Rosa ja Scott 1999)
Muut yrityksen omistajat Yhteiskunnan tuki,

sidosryhmasuhteet

Kuviossa 26 esitettyjen kasvutekijoitd kuvaavien ympyroiden keskelld on eri
tekijoiden yhteinen limittainen alue, jossa kolme paaasiallista kasvutekijaa (de-
terminantit) leikkaavat. Tama alue on Storeyn (1994, s. 122) késityksen mukaan
nopeasti kasvan yrityksen kasvun lahde eli sen teoreettinen kasvupotentiaali,
jossa toteutuu kaikkien kolmen kasvutekijan yhteensopivuus. Joillakin kasvua
tavoittelevilla yrityksilla voi Storeyn (1994, s. 122) mielesta olla hyvia kasvun
osatekijoita, kuten esimerkiksi hyva yritys, kasvun mahdollistama toimiala ja
yrityksen sijainti, mutta strategiaan tai yrittajyyteen liittyvat osatekijat eivat luo
edellytyksia kasvun toteutumiselle. Tyypillisesti puutteena voi olla yritysjoh-
don kasvumotivaation puuttuminen, mika voi edelleen vaikuttaa strategian
luomiseen ja muuhun yrityksen johtoon (Storey 1994, s. 122). Kasvutekijoita
kuvaavien ympyroiden keskindinen synergia ilmenee Storeyn (1994) kuvaa-
massa ympyramallissa ympyran kehien etdisyytena toisistaan. Nain voidaan
mallin pohjalta paatella, ettd yrityksissd, joissa yritykseen, yrittajaan seka yri-
tyksen strategiaan liittyvilla kasvutekijoilla ei ole keskinaista synergiaa, ei ole
myoskaan kasvupotentiaalia ja painvastoin
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Kasvupotentiaali

Kasvutekijoiden

Yrittaja yhteensopivuus

yritysjohtaja

Strategia

KUVIO 26 Yrityksen kasvutekijat ja -potentiaali (Storey 1994)

Churchill ja Lewis (1983) nimeavat kahdeksan avaintekijad, jotka liittyvat kes-
keisesti uuden pienyrityksen johtamiseen, kehitykseen ja kasvuun. Nelja niista
ovat yrityksen toimintaan liittyvia voimavaratekijoita: 1) taloudellisten resurs-
sien (ml. kateinen raha ja lainarahoitus) hankinta 2) henkilostoresurssien maa-
ran ja laadun turvaaminen 3) jarjestelmdan liittyvat tiedonhankinnan, suunnit-
telun ja kontrollin jarjestdmisen resurssit seka 4) liiketoiminnan resurssit (mm.
asiakassuhteet, tavarantoimittajayhteydet, yrityksen imago). Yrittajaan ja yri-
tyksen omistajaan liittyvat seuraavat nelja tekijaa: 1) henkilokohtaiset ja yrityk-
sen tavoitteet ja niiden yhteensopivuus 2) yrittajan toiminnalliset kyvyt (erityi-
sesti markkinoinnin, innovoinnin, tuotannon jarjestdimisen seka jakelun hallin-
nan) 3) yrittdjan johtamiskyvyt (erityisesti kyky organisoida ja johtaa muiden
toimintaa) seka halukkuus delegoida vastuuta ja tehtavia seka 4) yrittajan kau-
kokatseisuus ja kyky tarkastella yrityksen heikkouksia ja vahvuuksia suhteessa
omiin paamaariin.

Perren (1999 ja 2000) esittdd pienten kasvuyritysten case-tutkimukseensa
(n=16) perustuen, ettd kasvavan ja kehittyvan mikro-yrityksen nelja valitonta
kasvun lahdetta ovat: yrittajan kasvumotivaatio, kasvun johtamisen taito, re-
surssien hankintakyky seka riittava yrityksen tuotteiden kysynta markkinoilla.
Kasvun lahteiden taustalta Perren (1999 ja 2000) on loytanyt aikaisempiin tut-
kimuksiin tukeutuen 16 kasvutekijad, jotka vaikuttavat em. kasvun lahteiden
taustalla ja jotka voivat olla yrittdjan kokonaan tai osittain kontrolloitavissa
(mm. oma motivaatio ja johtamistekijat), yrittajan kontrollin ulkopuolella olevia
(mm. kilpailutekijat, yleinen taloustilanne, toimialan rakenne) seka tekijoitd,
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jotka yrittajan on tiedostettava ja joihin hdnen on pyrittava vaikuttamaan (mm.
perheeseen, yrityksen henkilostoon sekd verkostosuhteisiin liittyvat tekijat).

Rosa ja Scott (1999) ovat tutkineet 1990-luvulla kasvussaan onnistuneita
pk-yrityksia ja yrittajia Skotlannissa ja paatyneet ndkemykseen, jonka mukaan
omistuspohjan laajuus (enemman kuin yksi omistaja), sukupuoli (miesyrittajat)
sekd omistuksen ristikkaisyys yritysten valilla ja sarjayrittajyys (serial entrepre-
neurship) korreloivat positiivisesti yrityksen kasvun ja menestyksen osalta. Sa-
mansuuntaisia tuloksia useampien omistajien menestyksesta saatiin myos Eng-
lannissa ja Pohjois-Irlannissa vuosiin 1986-1990 kohdistuneessa pk-yritysten
kasvututkimuksessa (Barkham ym. 1996). Perheyritysten kontekstissa omistus-
pohjan laajuus voi toteutua perheen/suvun sisdisen tyonjaon mukaisesti esi-
merkiksi sisarusten tai serkusten yhteistyona (siblings partnership tai cousin con-
sortium) tai venture capital rahoituksen tai businessenkeli-toiminnan (business
angels) kautta tulevan omistuksen myota. Onnistuessaan tallaiset ratkaisut pa-
rantavat Rosan ja Scottin (1999) mukaan yrityksen verkostoitumisen edellytyk-
sia, kompensoivat kyvykkyysvajeita, turvaavat riittavan padoman seka pienen-
tavat yrityshankkeen epaonnistumisen riskeja. Asian toinen puoli ovat laajaan
omistuspohjaan seka ristikkaisomistukseen liittyvat konfliktien riskit, jotka ovat
usein perdisin omistukseen liittyvista valta-asetelmista (vrt. Kadis & McClen-
don 1989, Farah 1989, Poza 1989, Davis & Harveston 1999, 2001 ja Sorenson,
1999).

Penrose (1995) toteaa, ettd markkinakysynta ja muut markkinoiden kilpai-
luvoimat asettavat rajat yrityksen koolle ja siten myos potentiaaliselle kasvulle.
Kasvun sisaisista tekijoista avainasemassa ovat yrittaja, pienyrityksen omistajat
seka johto, joiden kasvuhalukkuudesta, asenteista ja motivaatioista seka kyvyk-
kyydesta on seurausta yrityksen ja sen toimintaprosessien kehittaminen tavoit-
teena edelleenkin ylivoimaisen kilpailuedun turvin toteutuva yrityksen kasvu.
Pasanen (1999, s. 32) arvioi, etta kasvun yleisend edellytyksena voidaan pitaa
yrittajan halua kasvattaa yritystaan, yrityksen riittavia resursseja kasvun kan-
nalta seka markkinoiden suomaa mahdollisuutta yrityksen kasvulle. Kan-
gasharjun (2000, s. 39) tutkimuksen mukaan yrityksen kasvun todennakoisyys
nayttaisi laskevan yrittajien vanhentuessa, mutta vastaavasti yrityksen eloon-
Myos yrittajan koulutustaustalla on vaikutusta kasvun todennakoisyyteen si-
ten, ettd yrittajan korkeampi koulutustausta ennakoi todennakoisemp@a yrityk-
sen kasvua (Kangasharju 2000, s. 39). Lyhyella aikavalilla markkinat asettavat
Laureenin ja Eraheimon (1996) mukaan rajat yrityksen kasvulle, mutta pidem-
man ajanjakson tarkastelussa keskeisemmiksi tekijaksi nousevat yrityksen re-
surssit ja sen kyky hyodyntaa ja kohdentaa niita (vrt. myos Kettunen 1997 seka
Porter 1997).

Pienyritykselle sekd “elinkaarensa” alkuvaiheessa olevalle yritykselle tar-
keita ovat lahella sijaitsevat paikallistalouden (lahiymparisto) markkinat, jotka
voivat “imed” yrityksen nopeaan kasvuun ja kehitykseen tai negatiivisessa ta-
pauksessa tyrehdyttaa kasvun tai vakiinnuttaa yrityksen pysyvasti pienyrityk-
seksi (vrt. Harisalo 1988 ja Storey 1994). Vesper (1990, s. 175) korostaa, ettad mo-
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net pienyritykset yrittavat jatkuvasti kasvaa, mutta niiden kasvu pysahtyy nii-
den ymparistossa oleviin esteisiin, joihin ne eivat voi kaytannossa vaikuttaa.
Mikali paikallistalouden markkinat ovat pienet tai kuihtuvat, ei uusia yrityksia
synny ja vastaavasti myos olemassa oleva yrityskanta kuihtuu, kuten on kaynyt
monissa Ita- ja Pohjois-Suomen pienissa maalaiskunnissa, joissa erityisesti yksi-
tyisten palveluyritysten liiketoimintamahdollisuudet ovat havinneet.

Barkhamin ym. (1996, s. 130-136) Englannissa vuosina 1986-1990 suur-
kaupunkien ulkopuolella tehdyn pk-yritysten kasvututkimuksen mukaan mer-
kittavimpia kasvuyritysten kasvun esteitd olivat yritysjohdon ajanpuute tuote-
kehityksessa ja markkinoinnissa, tyovoiman laatu ja saatavuus seka erilaiset
rahoitusongelmat. Ei-kasvuyritykset (staattiset ja kuihtuvat yritykset) kokivat
merkittavimmiksi kasvun esteiksi kysynnan puutteen, kilpailun, tyovoiman
huonon laadun ja saatavuuden seka rahoitusongelmat (Barkham 1996, s. 130-
136). Singer (1995, s. 303-304) esittaa, etta pienet ja elinkaarensa alkuvaiheessa
olevat nuoret yritykset kohtaavat kehityksessaan monia kasvua hidastavia es-
teitd, jotka johtuvat niiden kehitysvaiheesta, nuoresta iasta ja pienesta koosta.
Tallaisia ovat ennen kaikkea toimialalle tulon esteet, yrityksen rakenteelliset
tekijat, kontrollijarjestelmien puute, haavoittuvaisuus sekda yrityksen hallinnon
heikkous (Singer, 1995, s. 303-304). Feldmanin ja Klofstenin (1999a-b) tekeman
case-tutkimuksen mukaan ruotsalaisten, pienesta keskisuureksi kasvaneiden
yritysten kasvun esteet ovat liittyneet rahoitukseen, yrityksen organisointiin ja
resurssien integrointiin seka toimialan kilpailuun.

Laureenin ja Eraheimon (1996) tulkinnan mukaan yritysten sisaisten teki-
joiden nakokulmasta tarkasteltuna kilpailuedut pohjautuvat toimintojen ja re-
surssien laatuun (vrt. myos Penrose 1995 ja Kettunen 1997). Kasvun esteet ovat
suhteellista heikommuutta ja kasvun lahteet suhteellista paremmuutta toimin-
tojen ja resurssien laadun osalta (vrt. Porter 1980 ja Kettunen 1997). Kasvu ja
erityisesti nopea kasvu edellyttavat kasvun esteiden poistamista ja eliminoimis-
ta sekd kasvun lahteiden sdilyttamista, hyodyntamistd ja vahvistamista (Lau-
reen & Eraheimo 1996, s. 12; vrt. myos Pasanen 1999, s. 32).

2.4.1 Yrityksen kasvuresurssit ja niiden hankkiminen

Liiketoiminnan orgaanisen kasvun edellytyksena ovat riittavat kasvun resurssit
(mm. padoma, tyovoima, teknologia seka toiminnan edellyttama tuotannon inf-
rastruktuuri), jotka yrittajan on hankittava suhteutettuna havaitsemiinsa liike-
toimintamahdollisuuksiin (vrt. myos Stevenson 1983, Wernerfelt 1984, Steven-
son & Jarillo 1986 ja 1990, Barney 1991, Peteraf 1993 seka Garnsey 1998). Yritys
on Penrosen (1995, s. 31) mukaan paitsi hallinnollinen organisaatio, myos tuo-
tantoresurssien kokonaisuus, jonka tavoitteena on organisoida omat ja markki-
noilta hankittavissa olevat resurssinsa tavoitteena myynnin ja tuotannon kautta
saavutettavan hyodyn maksimointi. Yrityksen tuotantomahdollisuudet sisalta-
vat kaikki ne vaihtoehdot, joita yrityksen johto ja omistajat katsovat olevan
mahdollisia voiton tavoittelussa. Tuotantomahdollisuuksia rajoittavat kaytan-
nossa yrityksen tuotantokapasiteetti, padoma (oma ja lainattavissa oleva), tuot-
teiden ja palvelujen kysynta markkinoilla yritykselle kannattavaan hintaan
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(omakustannusarvo) sekd eri tuotannontekijoiden (padoma, tyovoima ja raaka-
aineet) saatavuus markkinoilta yrityksen kannalta mahdolliseen hintaan (Pen-
rose 1995, s. 31).

Taman tutkimuksen systeemiteoreettisen perusoletuksen mukaisesti kas-
vava yritys avoimena systeeminda hankkii ja varastoi negatiivista entropiaa, joka
yllapitaa avoimen systeemin koossa ja antaa sille kasvun ja laajentumisen edel-
lytykset (vrt. Katz ja Kahn 1978). Cyert ja March (1992, s. 41-44) ovat alun perin
maaritelleet kasitteen pelivara-resurssit (slack-resources), joilla he tarkoittavat
yrityksen kokonaisresurssien ja yrityksen velvoitteiden erotuksena muodostu-
vaa pelivaraa tai liikkumavaraa (vrt. Katz ja Kahn 1978, s. 483-484). Voitaneen
siten paatella deduktiivisesti, etta systeemiteoreettisessa yrityskontekstissa ne-
gatiivinen entropia ja yrityksen pelivara-resurssit ovat kasitteena lahelld toisi-
aan. Varsinainen pelivara kasitteend tarkoittaa McCluskeyn (1963) kehittaman
teorian mukaan aikuisten oppimiseen liittyvaa henkilokohtaista oppimisen re-
surssipotentiaalia, joka saadaan jakamalla oppimiseen kaytettavissa olevat
voimavarat henkilon velvollisuuksilla.

Taylorin ja Cosenzan (1997, s. 32) tulkinnan mukaan pelivara-resurssit
muodostavat yritykselle strategisen reservin, jonka avulla on mahdollista tasa-
painottaa hyvien ja huonojen aikojen valista liiketoiminnan kasvun vaihtelua,
jolloin ne muodostavat organisaation (systeemin) resurssireservin ja puskurin
(vrt. myos Katz ja Kahn 1978, s. 483-484). Niiden avulla organisaatio systemina
voi selviytyd paineiden tai taantuman vaikutuksilta toteuttamalla pelivaran
avulla sisaista saatelya (Katz ja Kahn 1978, s. 483). Kaytannossa monet yritykset
kuitenkin ”haaskaavat” pelivaraansa erilaisiin liukumiin mm. osinkojen, yli-
maaraisten palkkojen ja palkkioiden tai asiakkaille annettavien alennusten
muodossa. (Taylor & Cosenza 1997, s. 32 seka Cyert & March 1992, s. 41-44 ja
Katz & Kahn 1978, s. 483). Pelivara-resursseja voi muodostua teoriassa minka
tahansa yritystoiminnan ja systeemin kannalta tarkean taloudellisen tai psyko-
logisen resurssin osalta (rahapaaoma, henkilosto, tieto, tuotantokapasiteetti,
vaihto-omaisuus), jossa resurssien muodostuminen ylittda niiden operatiivisen
kulutuksen (vrt. Katz ja Kahn 1978, s. 483). Welbourne ym. (1999) ovat tutkineet
henkiloresursseihin liittyvan pelivaran (human resource slack) ja erityisesti tiedon
ja osaamisen merkitysta yrityksen kasvulle. Tutkimusten mukaan henkilosto-
resursseihin liittyva osaamisen ja tiedon pelivara seka niiden kasvu antavat yri-
tykselle mahdollisuuden pysya joustavana, rakentaa organisaation osaamista ja
kilpailukykya etukateen seka varautua kilpailijoita paremmin kasvuun (Kuitu-
nen 1993). Vaihtoehtoinen strategia, jossa henkilosto mitoitetaan tiukalle ja uut-
ta osaamista hankitaan vain reaktiivisesti ja tarvelahtoisesti, voi osoittautua ris-
kialttiiksi nopeasti muuttuvissa kilpailuolosuhteissa. (Welbourne ym. 1999).

Yritys voi hydodyntaa pelivara-resurssejaan Bourgeoisin (1981) mukaan se-
ka toiminnan saatelytarkoituksessa etta strategisena pelivarana. Toiminnan saa-
telytarkoituksessa pelivara-resursseja voidaan kayttaa palkitsemiseen (yhtenai-
syyden sailyttamiseksi), konfliktien ratkaisemiseen tai tuotannon teknisena
puskurina. Pelivara-resurssit yrityksen strategisen suorituskyvyn yllapitajina
liittyvat innovaatioiden toteuttamiseen, motivointiin seka yrityksen strategian
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toteuttamiseen. (Bourgeois, 1981.) Molemmissa nakokulmissa pelivararesurs-
seilla on merkitysta yrityksen kasvun kannalta. Toinen pelivaraan verrattavissa
oleva kasite on taloudellinen sopeuttaminen (bootstrapping) tai jousto. Se tarkoit-
taa Winborgin ja Landstromin (2000) mukaan erdanlaista pelivaraa ja keinoja,
jonka avulla pienyritys pyrkii taloudellisessa ahdingossa tai elinkaarensa alku-
vaiheessa hankkimaan tarvittavia toimintaresursseja ilman ulkoista lainarahoi-
tajarahoitus (ml. hikipaaoma), maksupolitiikka, varastopolitiikka, verkostojen
kautta hankitut resurssit, yhteiskunnan ja EU-tukien hyddyntaminen jne. (Win-
borg & Landstrom 2000).

Kettunen (1997, s. 244-245) kuvaa yrityksen kasvun ja kehittymisen kan-
nalta keskeisimmaksi strategisen johtamisen kysymykseksi yrityksen kilpailu-
kentan (kilpailuareena, vrt. Koskinen 1996, kenttateoria, vrt. Lewin 1951) seka
toimintatavan, menestystekijoiden ja ylivoimatekijoiden hallintaa (vrt. Vinnell
& Hamilton 1999). Kettunen (1997, s. 244-245) korostaa, etta yritys joutuu kilpai-
lemaan muiden vaihtoehtoisten kayttajien kanssa tarvitsemistaan resursseista,
jolloin kayttoon saadut resurssit ovat useimmiten niukat. Ne voidaan pitaa yri-
tyksen kaytossa vain, jos niita pystytaan kehittdmdan, kasvattamaan ja lisaa-
maan yrityksen omalla toiminnalla (vrt. Garnsey 1998). Pelkastdan ostamalla
markkinoilta resursseja, olivatpa ne sitten teknologiaa tai osaavia ihmisid, ei
mitdan ylivoimaista osaamista voida saada, koska niistd on aina maksettava
ylivoimaisuuden verran enemman (Kettunen 1997, s. 244-245). Todellinen yli-
voimainen osaaminen on Kettusen (1997) mukaan yrityksessa itsessaan luotua
osaamista (vrt. Julien 2000 seka Penrose 1995), josta on mahdollista kehittaa yri-
tysten ydinosaamista. Hankituista resursseista on yrityksessa Kettusen (1997, s.
244-245) mielesta kehitettava sellainen kokonaisuus, jota ei voida markkinoilta
hankkia, joka kehittaa jatkuvasti uutta osaamista, joka on vaikeasti kopioitavis-
sa ja joka on riittavan tehokasta markkinoilla (vrt. Penrose 1995, s. 85-86).

Penrose (1995, s. 85-86) toteaa, ettd kasvua suunnitteleva yritys joutuu tar-
kastelemaan omia resurssejaan ja sitad, missa maarin sen aikaisemmin hankki-
mat tai kehittamat resurssit (inherited resources) on hyodynnetty suhteessa yri-
tyksen ulkopuolelta markkinoilta hankittaviin resursseihin. Hyodyntamattomat
ja olemassa olevat resurssit ovat Penrosen (1995, s. 85-86) mukaan yhta aikaa
sekd haaste innovaatioille, kannustin kasvulle sekd merkittava kilpailuedun
lahde. Itse asiassa Penrose (1995, s. 85-86) maarittelee yrityksen keskeisimmaksi
kasvuinnovaatioksi olemassa olevien resurssien uudelleen yhdistamisen tavoit-
teena uudet tuotteet, uudet tuotantoprosessit seka yrityksen hallinnon uudel-
leenorganisointi (vrt. Schumpeter 2000).

Keskeinen kysymys erityisesti kasvukeskusten ulkopuolella toimivan pie-
nen ja keskisuuren perheyrityksen kasvun nakokulmasta onkin, kuinka se pys-
tyy kilpailukykyisesti hankkimaan kehityskykyisia ja -haluisia tyontekijoita ja
toimihenkil6itd, jotka sitoutuvat yrityksen kulttuuriin, tavoitteisiin ja toimin-
taan mahdollistamalla yrityksen kasvun ja kehittymisen edellyttaman oppivan
organisaation kehittymisen. Kyldheiko (2002, s. 32) esittdd, etta yritysten on
saavuttaakseen pysyvan kilpailuedun markkinoilla kyettava rakentamaan stra-
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tegisia palomuureja, jotka estavat kilpailijoita monistamasta strategisesti tarkei-
ta niukkoja resursseja seka houkuttelemasta yritysten ydinosaamista ja
-kyvykkyyksia. Ongelmana tassa on pienten ja keskisuurten perheyritysten kan-
nalta se, ettd suuret ja kansainvalisillda markkinoilla toimivat yritykset ovat
houkuttelevampia tyopaikkoja lahjakkaille ihmisille, jotka arvostavat urallaan
etenemista seka korkeampia ansioita (vrt. Curran 1988 seka Wyer & Mason
1998, s. 116). Taman lisaksi suuremmat yritykset onnistuvat omien strategisten
palomuuriensa avulla myos paremmin pitdmaan osaamisen hallussaan. Monet
perinteisten toimialojen, kuten puutuote- ja metalliteollisuuden, pkt-yritykset,
joista useat vield sijaitsevat vetovoimaisten kasvukeskusten ulkopuolella, eivat
ole kovin houkuttelevia tyopaikkoja nuorille ammatti-ihmisille.

Saatavilla Tarvittavat Johtamiseen liittyva
Bt monimutkaisuus

Innovaatio-
resurssit

I deat
a Havalttu Resurssien konfigur aatiot
innovaatiot mahdollisuu

Johtamis-
kapasiteetti &
- resurssit

KUVIO 27 Yrityksen kasvun resurssien johtaminen (Arbaugh ja Camp, 2000)

Penrose (1995) esittaa, etta yrityksen kasvun toteutuminen riippuu siita, missa
maarin yritys onnistuu luomaan kapasiteettia ja resursseja, jotka se pystyy so-
vittamaan omiin kasvupyrkimyksiin. Arbaughin ja Campin (2000, s. 312-316)
tulkinnan mukaan edella kuvattu Penrose-efekti (Penrose Effect) tarkoittaa kay-
tannossa sitd, ettd yrityksen kasvu pohjautuu innovaatioihin ja ideoihin, joiden
avulla voidaan toteuttaa jonkin liiketoimintamahdollisuuden kautta saavutet-
tavissa oleva kasvu. Kasvun resurssipohjaisen ajattelutavan (ks. kuvio 27) mu-
kaisesti naita liiketoimintamahdollisuuksia on periaatteessa markkinoilta loy-
dettavissa rajattomasti. Yrityksen kasvun kannalta on kuitenkin ratkaisevaa
yritysjohdon ja yrittajien kyky resurssien strategiseen konfigurointiin eli resurs-
sien uudelleenjarjestelyyn ja kohdentamiseen siten, ettd ne mahdollistavat yri-
tyksen kasvustrategian toteutumisen (Arbaugh & Camp 2000, s. 312-316, vrt.
myos Pettus 2001). Yrityksen kasvun kannalta olennaista resurssien konfiguraa-
tiossa on riittavien resurssien varaaminen erityisesti yrityksen innovaatioiden
tuotteistamiseen, kasvumahdollisuuksien hyodyntamiseen seka niiden toimin-
tojen johtamiseen (vrt. strateginen pelivara Bourgeois 1981).
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2.4.2 Kasvurahoitus yrityksen kasvun ja kehittymisen edellytyksena

Yrityksen kaikista kasvun resursseista rahoitus on eri muodolssaan kasvun
kannalta kriittinen resurssi, joka liittyy valillisesti myos yrityksen muiden re-
surssien, mm. vaihto-omaisuuden, hankintaan. Rahoituksen puute saattaa estaa
hyvéankin innovaation tai liikeidean kasvun, kun kayttopadoma loppuu tai yri-
tys ei pystykdan investoimaan haluamaansa ja kasvun edellyttamaan tuotanto-
kapasiteettiin tai muihin resursseihin (vrt. Case-yritys Honkarakenteen alku-
ajat). Kettunen (1978, s. 11) on tutkinut pienten ja keskisuurten yritysten kasvun
ja kehityksen perustekijoita toisaalta yritysten talouden, kannattavuuden ja ra-
hoituksen sekd toisaalta yrittajan tietojen ja taitojen sekd arvoperustan nako-
kulmasta. Kettusen (1978, s. 11) esittama viitekehys ja nakdokulma soveltuvat
myos tdAman tutkimuksen perheyrityskontekstiin.

Kettusen (1978, s. 11) mukaan yrityksen kehittymisen ja kasvun edellytyk-
sena ovat yrittajan tyomotivaatio, yrityksen kannattavuus seka rahoitus (ks.
kuvio 28). Naiden taustalla ovat yhteiskunnan ja yrittajan arvot, yrittajan koulu-
tus, kokemus ja mahdollisuudet. Toisaalta yrityksen toimialan kilpailutilanne
asettaa yrityksen kannattavuuden ja rahoituksen turvaamiseksi vaatimuksia
tuottavuuden, tehokkuuden sekda markkinoiden kilpailukyvyn suhteen. Monen
alkavan yrityksen kasvun mahdollisuudet eliminoituvat siihen, etta alalle tulo
ja siella kannattavasti toimiminen on vaikeaa. Huono kannattavuus syo yrityk-
sen rahoituksen ja elinkelpoisuus loppuu yhdessa yrityksen rahoituksen kans-
sa. (Kettunen 1978.)

Yrityspopulaatio Y rityksen kehittymisen ja
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KUVIO 28 Yrityksen kasvun ja kehittymisen perustekijat (Kettunen 1978, s. 11)
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Pienyritysten on Kettusen (1978) mukaan ylitettava kasvussaan tietty kynnys,
ennen kuin ne pystyvat kilpailemaan resursseista tasaveroisesti suurempien
yritysten kanssa laajoilla kansallisilla ja kansainvalisilla markkinoilla sekd suur-
ten yritysten teknologiaa hyvaksi kayttaen (vrt. Eggers ym. 1994 seka Markham
& Gartner 2002). Kysymyksessa on tietyn toimialakohtaisen vahimmaiskoon
(MES Mininimum Efficient Size) ja siihen liittyvan “kriittisen massan” saavutta-
misesta, mikd tarkoittaa kansantaloustieteessd sellaisen yrityksen koon ja toi-
minta-asteen saavuttamista, jonka jalkeen yrityksen keskimaaraisten kustan-
nusten lasku toiminta-asteen nousun seurauksena pysahtyy. Kaytannossa tie-
tylla toimialalla taman koon (MES) kasvamisen jalkeen yritys ei endd saavuta
mittakaavaetuja (Economics of Scale) keskimaaraisten kustannusten alenemisen
muodossa. (vrt. Begg ym. 1994, s. 118-119). Kriittinen massa yrityksen taloustie-
teellisena kasitteena tarkoittaa sita yrityksen alinta toiminta- tai tuotantoastetta,
jossa keskimdaraiset yksikkokustannukset alittavat tuotteen kysyntakayran
mukaisen keskimaaraisen markkinoilta saatavan yksikkohinnan ja jonka jalkeen
tuotannon lisdaminen nostaa yrityksen kannattavuutta (vrt. Kylaheiko 2002, s.
65-66).

Nettokassavirta Yrityksen kasvurahoitusetu
A

>
To T Aika
siemen kaynnistys kasvu laajentuminen osakasjarjestelyt

KUVIO 29 Yrityksen kasvurahoitusetu (Virtanen 1996, s. 139)

Virtasen (1999a, s. 132-138) mukaan jokainen yritys tarvitsee kasvaakseen yritta-
jyysrahoitusta, joka koostuu padosin kasvurahoituksesta (venture capital). Yritta-
jyysrahoitus maaritellddn rahoitukseksi, jota saadakseen yrittajan tai yrittajatii-
min pitda osoittaa korkeaa luovuutta, innovatiivisuutta seka erinomaisia johta-
mistaitoja ja liiketoiminnan tuntemusta. Korkeaan luovuuteen ja innovatiivi-
suuteen liittyy usein suuri epavarmuus ja riski, jota padomansijoittajat, kuten
myos yrityksen perustajat, arvioivat. Yrittajyysrahoitusta saadessaan tai sen
myontamisvaiheessa yrittajilta edellytetdan voimakasta sitoutumista yrittajyys-
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prosessiin, joka kestaa yrityksen perustamisesta sen julkiseen noteeraukseen tai
listautumiseen saakka. Yrittajyysrahoitukseen sisaltyy myos yrityksen sisdinen
rahoitus, johon kuuluvat yrityksessa pidatetyt voittovarat ja yrittajan palkka-
jousto eli ns. "hikipadoma” (sweat equity). Silla tarkoitetaan sitd laskennallista
rahoitusosuutta, jonka yrittaja sijoittaa yritystoimintaansa tyoskentelemalla
palkatta tai markkinakorvausta alemmalla palkalla (Virtanen 1999a, s. 132-138).

Kasvurahoitusta voidaan, yrityksen nakokulmasta, kuvata Virtasen (1996
sekd 2001) esittamilla yrityksen elinkaarimallin mukaisilla vaihtoehtoisilla kas-
vu-urilla. Yrityksen kasvurahoitusedun muodostumista havainnollistetaan ku-
viossa 29 piirretylla kaaviolla, joka kuvaa yrityksen nettokassavirran kasvua A>

toimiva kasvuyritys valitsee tarvitsemansa rahoitusmuodon (siemenrahoitus,
business-angel, venture-capital, osakasjarjestelyt, listautuminen jne.) sen mu-
kaisesti, mista se saa omaan toimintaansa eniten lisdarvoa pitkalla aikajaksolla.
Virtasen (2001) mukaan kaikista kasvuyritys-padomasijoittajasuhteista ainakin
odotetaan (sopimusta solmittaessa) positiivista kasvurahoitusetua. Kasvurahoi-
tusetu syntyy kasvusysayksesta (C-B), jonka aiheuttaa paaomasijoittajan mu-
kaantulo yrityksen kehittamiseen. Yrittajat mieltavat kasvurahoituksen usein
kalliiksi rahaksi, varsinkin jos irtautuminen tehdaan lunastamalla osakkeet
padomasijoittajalta eikd myymalla niita ulkopuoliselle.(Virtanen 2001.) Osittain
tahan voi vaikuttaa ulkopuolisten kasvurahoittajien seka kasvuyrityksen joh-
don erilainen strateginen nakemys seka kasitys yrityksen toiminnan ja kasvun
aikahorisontista (vrt. Feldman ja Klofsten 1999a-b seka Samundsson ja Dahl-
strand 1999). Kasvun rahoittajan intressina on turvata varma ja nopeasti rea-
lisoitavissa oleva tuotto tekemastaan padomasijoituksesta (vrt. picking winners
-strategia, Muzyka, Birley ym. 1996), mika ei aina valttamatta ole yhteensopiva
kasvuyrityksen tavoitteiden, strategian ja toiminnan aikahorisontin kannalta
(vrt. myos Feldman & Klofsten 1999a-b).

Rutherfordin ym. (2001, s. 67-69) esittdman taloudellisen kasvusykliteori-
an (financial growth cycle theory) mukaan yrityksen rahoitukselle on loydettavis-
sa yrityksen elinkaaren eri vaiheisiin sopivimpia rahoitusmuotoja, jotka ottavat
huomioon myos yrityksen koon ja omistusrakenteen (vrt. myos Virtanen 1996,
s. 98-101). Rutherford ym. (2001, 73-74) ovat ryhmitelleet pk-yritykset kolmeen
ryhmaan niiden kehitysvaiheen, koon, luottokelpoisuuden (track record) seka
rahoitusmuodon soveltuvuuden perusteella. Ensimmaiseen ryhmaan kuuluvat
pienet omistajajohtoiset yritykset, joiden kasvun ja muun toiminnan rahoitus on
mahdollista omistajan, perheen ja suvun lisaksi myo6s ulkopuolisten business
angel -sijoittajien toimesta. Toiseen ryhmaan kuuluvat keskisuuret yritykset,
joiden kannalta optimaalisin rahoitus on loydettavissa venture capital
-rahoittajien tai pankkien ja rahoituslaitosten myontamien pitkaaikaisten luotto-
jen kautta. Kolmannessa ryhmassa ovat listautumiskelpoisiksi kasvaneet yri-
tykset, jotka kykenevat hankkimaan julkista markkinarahoitusta ja tayttavat
hyvin myos pankkien ja rahoituslaitosten luotonantokriteerit. Rutherfordin ym.
(2001) kuvaamat rahoitusmahdollisuudet soveltuvat myos USA:n ulkopuolelle,
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vaikka monissa Euroopan maissa, kuten Suomessa, ei olekaan tarjolla yhta mo-
nipuolisia kasvuyrityksen rahoitusmahdollisuuksia (vrt. Carlsson 2002).

Monet pienista ja keskisuurista perheyrityksista pelkdavat omistuksen ja
paatosvallan menettamista yritystoiminnassa ottaessaan ulkopuolista riskipaa-
omaa, kuten esimerkiksi oman paaoman ehtoista venture capital -rahoitusta ja
ovat siksi haluttomia kasvamaan ulkopuolisen kasvurahoituksen turvin (Hut-
chinson & Ray 1986, Storey 1994, s. 146, Romano ym. 2000, s. 304-305 ja Hut-
chinson 1999, s. 359-360). Ongelmallisia esimerkkeja rahoituksen kautta mene-
tettavasta paatosvallasta loytyy mm. case-yritys Honkarakenteen historiasta
1960-luvun alkupuolelta. Ulkopuolisen kasvunrahoittajan (business angel tai
venture capital rahoittaja) kautta kasvuyritykseen on Virtasen (1999b) mukaan
saatavissa varsinaisen rahoituspanostuksen lisaksi myos muuta lisdarvoa, joka
voi liittya takausten ja vakuuksien jarjestamiseen, julkisen tukirahoituksen
(esim. Finnvera) hakemiseeen, yrityksen strategiseen suunnitteluun, johto- ja
avainhenkiloiden rekrytointiin, johtoryhman muodostamiseen, yhteysverkosto-
jen syntyyn, asiantuntemuksen a tiedon valittdimiseen seka yrittajan luottohen-
kilona ja kummina toimimiseen. Ennen kaikkea ulkopuolinen kasvurahoittaja
voi Virtasen (1999b) mielesta parantaa kasvuyrityksen uskottavuutta sen ulkoi-
sissa suhteissa.

Useimmat pk-yritysten kasvurahoitukseen osallistuvat ulkopuoliset paa-
omansijoittajat hakevat merkittavia, mutta toisaalta realistisia kasvumahdolli-
suuksia (ns. picking winners -strategia) sekd edellyttavat yhteistyoyritykseltaan
rahoitusriskien hallinnan nimissa tiettya osoitettua suorituskykya, kehittymis-
mahdollisuuksia, sosiaalista padomaa, luottamusta seka toiminnan laatutasoa
(vrt. Tucker & Lean 2003, 53 sekd Muzyka ym. 1996). Perinteisilla ja kypsilla
teollisuustoimialoilla, kuten puutuote- ja metalliteollisuudessa maaseudulla
toimiva pieni ja enintddan keskisuuri perheyritys ei valttamatta ole ensisijaisen
sijoitusvaihtoehto ulkopuolisille padomansijoittajille, koska toimialan kas-
vuodotukset ovat pienet ja rahoitusriskit suuret.

Pienten ja keskisuurten teollisten perheyritysten ulkopuolinen investoin-
tien ja kayttopadoman rahoitus painottuu TT:n, KTM:n sekd Suomen Pankin
vuonna 2002 tekemdn rahoituskyselyn (Teollisuus- ja palveluyritysten rahoi-
tuskysely 2002) mukaan Suomessa kaytannossa “perinteiseen” pankin, niiden
rahoitusyhtion, vakuutusyhtividen (Tel-vakuutukset) tai julkisen rahoituslai-
toksen (tyypillisesti Finnvera Oyj. tai jokin alueellinen tai maakunnallinen kehi-
tysyhtio) myontamaan pitkdaikaiseen luottoon, yrityksen tulorahoitukseen tai
perheen/suvun tekemiin sijoituksiin. Muuta oman paaoman ehtoista ulkoista
kasvurahoitusta pienet ja keskisuuret teollisuusyritykset Suomessa kayttavat
viela vahan (Teollisuus- ja palveluyritysten rahoituskysely 2002). Merkittavana
syyna tahan on pidettava erityisesti perheyritysten haluttomuutta hankkia ul-
kopuolista riskipadaomaa ja kasvurahoitusta omistusosuuden ja vallan menet-
tamisen pelossa (vrt. pecking order -hypoteesi, Myers 1986). Kysymyksessa voi
olla myods uudempia rahoitusmuotoja koskevan tiedon puute, jolloin perintei-
nen pankki koetaan tutuksi ja turvalliseksi rahoittajaksi. Britanniassa tehty tuo-
re tutkimus osoittaa, etta vain noin puolet pk-yrityksista katsoi tietavansa “pe-
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rinteisen” pankkirahoituksen lisdksi riittavasti muista rahoitusmuodoista ja nii-
den soveltuvuudesta tai saatavuudesta omaan yritystoimintaan (Tucker & Lean
2003, s. 57-59 ja vrt. myo6s Hutchinson 1999).

Toisaalta oman paaoman ehtoisen kasvurahoituksen potentiaalinen ky-
synta lienee erityisesti pienissa maissa, kuten Suomessa seka muissa Pohjois-
maissa, pysyvasti tarjolla olevaa rahoitusta suurempi (vrt. myos Virtanen 1996,
s. 33-34). Talloin kasvunrahoittajilla on aina valittavanaan useampia vaihtoeh-
toisia kohteita, jotka ovat usein pienid ja keskisuuria teollisia perheyrityksia
houkuttelevampia sijoituskohteita (vrt. pAdomarakenneteoria Modigliani ja Mil-
ler, 1958 ja Samundson ja Dahlstrand 1999). Case-yrityksista Polkky ja Metsapuu
ovat kasvaneet paaosin ilman ulkopuolista paaomarahoittajaa pankki- ja rahoi-
tusyhtioluottojen avulla. Myos Honkarakenteen omilla resursseilla toteuttama
alkuvaiheen kasvu ja suorituskyky vuodesta 1967 vuoteen 1987, joka mahdollis-
ti vuonna 1988 toteutetun listautumisen, osoittaa, etta perheyrityksen kasvu on
tiettyyn kehitysvaiheeseen mahdollista ilman varsinaista ulkopuolista kasvura-
hoitusta (vrt. Garnsey 1998). Honkarakenteen esimerkki osoittaa myos sen, etta
kasvu on talloin ilmeisesti paljon hitaampaa seka vaikeampaa ja pakottaa yri-
tyksen omistajat tinkimaan merkittavasti omista tuloistaan yrityksen kasvun
hyvaksi (vrt. Marris 1967). Hutchinsonin ja Rayn (1986, s. 59-61) Britanniassa
tekemdn tutkimuksen mukaan kasvuyritysten historiassa on ollut tyypillista
vaikeidenkin kayttopaaoman puutteiden esiintyminen (vrt. Honkarakenne),
kunnes ne pystyvat saavuttamaan riittdvan suuren koon ja vahvan aseman ol-
lakseen houkuttelevia kohteita padomansijoittajille tai muodostuakseen listau-
tumiskelpoisiksi. Kasvuyrityksen selviytymisen edellytyksenda on kuitenkin
oltava padomapulasta huolimatta hyva tuottavuus sekd riittava rahoituksen
kokonaisuuden kontrolli. (vrt. Ruuhela 1972, Kettunen 1980, Hutchinson & Ray
1986, s. 59-61 seka McMahon 2001a-c.)

2.5 Yrittdjien ja yritysjohdon kasvumotivaatio perheyrityksissa

2.5.1 Kasvu yritysten omistajien ja johdon tavoitteena

Cyertin ja Marchin (1992, s. 29) esittaman organisaatiokayttaytymisen teorian
mukaisesti organisaatio ja yritys ovat erilaisten intressiryhmien koostumus
(koalitio), jossa tavoitteet ja paatoksenteko pohjautuvat “poliittiseen” proses-
siin, jonka lopputulos riippuu yksittaisen intressiryhman suhteellisesta paino-
arvosta ja vallasta (Cyert & March 1992, s. 29 seka Katz & Kahn 1978, s. 481-
482). Kettusen (1978) esittaman tulkinnan mukaan yrityksen tavoitteet maaray-
tyvat sen eri sidosryhmien jasenten tavoitteista. Kaikki toimivat talloin omissa
rooleissaan yrityksen intressantteina, mista aiheutuu runsaasti ongelmia koko-
naistaloudellisten tavoitteiden asettamisen suhteen. Niin kauan kuin kokonais-
taloudellisissa tavoitteissa korostuvat kasvu ja tehokkuus, kuten yleensa on
asianlaita, ei ristiriita ole Kettusen (1978) mielestd yleensa voittamaton (vrt.
Cyert & March 1992, s. 29 seka Katz & Kahn 1978, s. 481-482). Delmar (1996, s.
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26-27) paattelee, etta yrittajan tavoitteet ovat arvoja spesifisempia ja ne ovat
keinoja ja mekanismeja, joiden avulla arvot ja asenteet muuttuvat toiminnoiksi.
Tavoitteiden ja intentioiden valista eroa Delmar (1996, s. 26-27) luonnehtii siten,
ettd tavoitteet ovat toiminnan paatepiste ja maali, kun taas intentio kuvaa toi-
minnan suuntaa. Haasteellisena pidetyt seka tarkkaan yksiloidyt spesifiset ta-
voitteet tuottavat Delmarin (1996, s. 26-27) kasityksen mukaan parempia loppu-
tuloksia kuin helpot ja epamaaraisesti maaritellyt tavoitteet.

Pienet ja keskisuuret yritykset seka erityisesti perheyritykset muodostavat
Tagiurin ja Davisin (1992, s. 44) mukaan yleisesta organisaatiokayttaytymisesta
poikkeavan ryhméan ja erikoistapauksen, koska perheyrityksen omistaja-
johtajalla on yleensa suurempi paatosvalta ja auktoriteetti sekd yrityksessa etta
perheessda. Perheyrityksen kasvaessa yrityksen omistus, liiketoiminnan johta-
minen sekd perhe eriytyvat toisistaan (vrt. myos Gersick ym. 1997 seka Carlock
& Ward 2001). Tama lisaa yrityksen tavoitteiden asettamiseen, johtamiseen seka
paatoksentekoon liittyvaa monimutkaisuutta jo pelkastaan siita syysta, etta eri-
laisten intressiryhmien maara kasvaa ja yrityksen valta-asetelma muuttuu (vrt.
Marris 1967, Jensen & Meckling 1976, Schulze ym. 2001 sekd Mustakallio ym.
2002). Pienessa perheyrityksessa yrityksen tavoitteet, paatoksenteko ja johtami-
nen ovat tyypillisesti omistaja-johtajan ja haneen perheensa kasissa ja mielessa.
Pienille perheyrityksille on myos tyypillista, etta yrityksen tavoitteet eivat ole
selkeasti maariteltyja, vaan pikemminkin intuitiivisia mielikuvia, uskomuksia
tai tahtotiloja (vrt. Tagiuri & Davis 1992, Mintzberg ym. 1998 seka Greenbank
2001). Yrityksen kasvun seurauksena yrityksen johtaminen ja organisaation
toiminta pakottavat selkiyttdmdan tavoitteita ja useimmiten myos joudutaan
tekemaan kompromisseja (tradeoffs) erilaisten kilpailevien ja vaihtoehtoisten
tavoitteiden valilla (Sapienza ym. 1998).

Perinteisen neo-klassisen taloustieteellisen teorian mukaan yrityksen kes-
keiseksi tavoitteeksi on maaritelty hyodyn tuottaminen yrityksen omistajille.
Kaytannon toiminnassa yritysten omistajat kokevat ja tulkitsevat hyodyn kasit-
teen eri tavoin ja omista lahtokohdistaan. Yrityksen omistajien ja muiden sidos-
ryhmien ja erityisesti yrityksen palkatun johdon kasitykset omistajille tuotetta-
vasta hyodysta voivat vaihdella merkittavasti (vrt. Marris 1967), mika vaikuttaa
yrityksen strategiseen johtamiseen olennaisesti kuuluvassa tavoitteiden asette-
lussa (vrt. Jensen & Meckling 1976, Schulze ym. 2001 seka Mustakallio ym.
2002). Greenbankin (1998) tutkimuksen mukaan suurimmalle osalle mikroyri-
tysten omistajista hyodyn maksimointi tai yrityksen kasvu eivat ole keskeinen
tai lainkaan tarked tavoite (vrt. myos Amit ym. 2001 sekda Larsson ym. 2003, s.
211). Kaytannossa Greenbankin (2001, s. 108) mielesta useimmat mikroyritysten
seka myos monet pienten ja keskisuurten yrityksen omistajat arvostavat yrityk-
sensa kasvua enemman muita taloudellisia tai ei-taloudellisia tavoitteita,
kuten tyydyttavan henkilokohtaisen (tai perheen) tulotason, tyotyytyvaisyyden,
kohtuullisen tybdajan, joustavuuden, itsemdaraamisoikeuden ja itsendisyyden
saavuttamista oman yritystoiminnan kautta (vrt. myos Wahlgren 1998 seka
Amit ym. 2001). Mikroyritysten omistaja-johtajien tyypillista kayttaytymista
luonnehtii Greenbankin (2001, s. 108) esittama vahva pyrkimys omaa tyytyvai-
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syytta ja hyvinvointia turvaavaan kayttaytymiseen. Tama johtaa yleensa siihen,
ettd yrittajalla ei ole tarvetta kehittaa yritysta sellaisen kasvun kautta, mika toisi
mukanaan riskeja ja vaarantaisi oman henkilokohtaisen hyvinvoinnin (Green-
bank 2001, s. 108 vrt. myos Marris 1967 seka Lank 2000).

Schumpeter (1976) toteaa yrittajamaiseen kayttaytymiseen kuuluvan olen-
naisesti erilaisten liiketoiminnan kehittamistavoitteiden kuten voiton ja kasvun
tavoittelu, kun taas pienten yritysten omistajat toimivat omien henkilokohtais-
ten tavoitteidensa ohjaamina. Thurik (1996) on luokitellut yrittajat suhteessa
niiden tavoitteisiin ja toimintatapoihin neljaan kategoriaan: schumpeterimainen
yrittaja (kasvuhakuisuus uusien innovaatio- ja resurssiyhdistelmien kautta),
ammatinharjoittaja-yrittaja (tekee pienia asioita tehokkaasti), kasvuyrittaja (yrit-
tdd tehda enemman asioita) sekd elamantapa-yrittaja (yllapitda toimintoja).
Myos Mintzbergin (1973) mukaan yrittajyysstrategian ja yrittajaorganisaation
yksi neljasta keskeisista ominaisuuksista on kasvun tavoitteleminen.

Yksilollinen
konteksti

Tavoitteiden
rakentuminen

Sosiaalinen
konteksti

Taoudellinen
konteksti

v

Yrityksen
tavoitteet

KUVIO 30 Yrityksen tavoitteiden rakentuminen (Greenbank 2001)

Mikroyrityksen tavoitteet rakentuvat Greenbankin (2001, s. 120-121) mukaan
kolmessa eri yrittajan (omistaja-johtaja) kontekstissa, joita ovat yksilollinen, so-
siaalinen ja taloudellinen konteksti (ks. kuvio 30). Yksilollinen konteksti pohjau-
tuu perittyyn ja opittuun kayttaytymiseen, kykyihin, odotuksiin ja uskomuk-
siin. Tahan kontekstiin liittyy Greenbankin (2001, s. 121) mielesta riskinottoky-
ky seka omiin liikkeenjohdon kykyihin luottaminen, jotka voivat heijastua
myonteisessa tapauksessa joko yrityksen kasvutavoitteina tai ei-kasvu-
tavoitteina. Sosiaalinen konteksti perustuu yrittajan (omistaja-johtajan) perheen,
ystavien, yrittajatuttujen tai muun tarkean viiteryhman kautta omaksuttaviin
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vaikutteisiin, kokemuksiin ja esimerkkeihin, jotka edelleen vaikuttavat omiin
uskomuksiin ja asenteisiin.

Greenbank (2001, s. 121) toteaa myos suhtautumisen yrityksen kasvuun ja
kasvutavoitteisiin voivan muotoutua sosiaalisen kontekstin kautta. Larssonin
ym. (2003, s. 211) Ruotsissa tekeman tutkimuksen mukaan pk-yrityksen eristay-
tyminen ja ulkopuolisten asiantuntijakontaktien tai verkostoyhteyksien puute
on merkittava kasvun este, joka vaikuttaa erityisesti yrityksen kasvutavoittei-
den muotoutumiseen. Ulkopuoliset virikkeet ja impulssit saattavat kaynnistaa
pk-yrityksen johdossa kasvutavoitteiden uudelleenarvioinnin (Larsson ym.
2003, 211). Taloudellinen konteksti liittyy yrittajan kasityksiin yrityksen talou-
dellisesta tilanteesta, liiketoimintamahdollisuuksista seka niiden vaikutuksista
omaan taloudellisen hyodyn tavoitteluun. Yrittajan yksilollinen, sosiaalinen
sekda taloudellinen konteksti vaikuttavat yhdessa yrityksen tavoitteiden raken-
tumiseen. Jokaisella yrittajalla on oma yksilollinen kontekstikombinaatio, joka
on syntynyt aikaisemman eldamankokemuksen pohjalta.

Kettunen (1985, s. 104-105) korostaa, etta kasvu ei sellaisenaan voi olla yri-
tyksen primaaritavoitteena, eika kasvu pelkan kasvun vuoksi riita yrityksen
strategiseksi tavoitteeksi (vrt. Hajba 1978, s. 4-8) seka Harper 1995, s. 3). Kasvu
voi sen sijaan olla tarpeellista monista muista syista, kuten 1) Tietyn tuotanto-
teknologian soveltamisen edellyttiman minimikoon saavuttamisesta 2) Valittu
markkinasegmentti edellyttaa tiettya toimituskykya 3) Riittava nakyvyys tai
uskottavuus markkinoilla (tuotemarkkinat, raaka-aineiden hankintamarkkinat)
edellyttavat kasvamista tiettyyn minimikokoon 4) Asiantuntijoiden hyvaksi-
kaytto liiketoiminnassa edellyttaa minimikokoa, 5) Yrittajan oma elamansuun-
nitelma ja henkilokohtaiset tavoitteet edellyttavat kasvua (Kettunen 1975 ja
1985, s. 105, vrt. Harper 1992 ja 1995, s. 3 seka Hajba 1978, s. 4-8). Yrityksen kas-
vu on Kettusen (1985, s. 105) mukaan valine johonkin, mutta se ei ole sinansa
valttamatonta. Sen sijaan yrityksen kehittyminen ja muuttuminen ovat useim-
missa tapauksissa valttamattomia (Kettunen 1985, s. 105).

Kilpailuolosuhteissa ja taloudellisen kasvun vallitessa yksittaisen yrityk-
sen kasvu on Hajban mukaan (1978, s. 5) valttamatonta, mikali yritys haluaa
sailyttaa elinkykynsa. Lahti (1983, s. 44) arvioi, etta kasvun keskeisyys yrityksen
tavoitteena selittyy suurelta osin yleiselld kasvuideologialla, mika tarkoittaa
sita, ettd kasvua pidetaan yritysjohdon tehokkuuden mittarina. Daft (1989) esit-
taa, ettd yrityksen kasvulle on loydettavissa kolme motiivia: 1) Omistaja ja johto
haluavat kasvua, koska he pyrkivat sen myota turvaamaan yrityksen toiminnal-
liset valmiudet (mm. kilpailukyky, haasteiden vastaanotto, parempi toimitus-
kyky) 2) Yrityksen kasvun avulla pyritdan rekrytoimaan ja houkuttelemaan
osaavia johtajia ja asiantuntijoita sekd 3) Kasvun avulla tavoitellaan taloudellisia
hyotyja, kuten mittakaavaetuja, markkinaosuuden lisaysta seka kassavirran ja
kannattavuuden lisaysta (Taylor & Cosenza, 1997, s. 31). Hajba (1978, s. 8) pitaa
yrityksen kasvua luonnollisena prosessina, mutta arvioi sen muuttuvan tulevai-
suudessa entista enemman adaptiivis-rationaaliseksi seka yrityksen toimin-
taymparistoon ja taloudellisiin olosuhteisiin sopeutuvaksi tapahtumaksi, koska
“rajoittamaton” ja “ikuisesti jatkuva” kasvu koetaan luonnonvastaiseksi ilmiok-
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si. Kasvun toteuttaminen vaatii Hajban (1978, s. 8) mielesta tulevaisuudessa yha
enemman arviointeja, suunnittelua sekd perusteellisia tutkimuksia ja valmiste-
luja, koska kilpailu kaikilla toimialoilla kiristyy yritysten kasvun myota.

2.5.2 Yrityksen arvot ja kulttuuri kasvun taustalla
Vallitsevat arvot, arvojarjestelma ja — perusta muodostavat yrityskulttuurin tar-
keat osatekijat, jotka vaikuttavat Juutin (1992, s. 256-263) mukaan yrityksen or-
ganisaatiokdyttaytymiseen ja ovat siten olennaisesti myos perheyrityksen kas-
vun taustalla. Milton Rokeach (1979) maarittelee arvon pysyvaksi, myontavaksi
tai kieltavaksi uskomukseksi jonkin kayttaytymismallin tai asiantilan parem-
muudesta johonkin toiseen verrattuna (Joutsen-Onnela 2003, s. 73). Rokeach
(1979) korostaa pysyvyyden olevan edellytys sille, etta arvojen olemassaolo li-
saa ennustettavuutta sosiaalisten jarjestelmien (Joutsen-Onnela 2003, s. 73), ku-
ten myos perheyritysten toiminnassa. Edelleen Rokeach (1973) jakaa arvot ta-
voitearvoihin (terminaaliset arvot) ja valinearvoihin (instrumentaaliset arvot).
Tavoitearvot voivat olla henkilokohtaisia tai sosiaalisia arvoja, jotka ovat yleen-
sd haluttuja paamaaria, ja joihin pyritdan valinearvojen (mm. moraali- ja kom-
petenssiarvot) avulla (Joutsen-Onnela 2003, s. 76). Arvot toimivat Juutin (1992,
s. 258) mukaan asenteiden ylakasitteina ja ovat asenteita yleisempia ja pysy-
vampia valintataipumuksia. Arvot ovat asioita, joita ihmiset pitavat elamassaan
tarkeina ja joiden perusteella he jasentavat kokemustensa merkitysta. Arvot
ovat sekda abstraktioita, jotka maarittavat mita toivotaan ja tavoitellaan etta kri-
teereja, jotka ohjaavat ihmisten ja yhteisojen valintoja. (Juuti 1992, s. 258). Ro-
keach (1973) kuvaa arvot suhteellisen tarkeysjarjestyksen mukaisesti jarjestay-
tyneeksi jatkumoksi, jota kutsutaan arvojarjestelmaksi (Juuti 1992, s. 258).
Kansainvalisesti arvostetun israelilaisen arvotutkijan Schwarzin (1992)
mukaan arvot ovat kasityksia toivottavista paamaarista ja kayttaytymismalleis-
ta, ja ne ohjaavat valintoja tai kayttaytymisen ja tapahtumien arviointia (Jout-
sen-Onnela 2003, s. 76). Schwarzin ja Bilskyn (1987) esittdman tunnetun arvo-
lauseen mukaan arvo on yksilon kasitys ei-tilannesidonnaisuudesta. Arvolla on
tavoite, joka on terminaalinen tai instrumentaalinen ja siita tavoitteesta ilmenee,
mitd intresseja (yksilolliset tai kollektiiviset) arvo palvelee. Arvoista muodostuu
motiivialueita ja arvorakenteita, joissa arvot voidaan arvioida niiden tarkeyden
ja merkityksen perusteella esimerkiksi asteikolla hyvin tarkea — ei-tarkea (Jout-
sen-Onnela 2003, s. 79). Motiivialueiden arvot ovat Schwarzin (1992) mielesta
joko toisiaan taydentavia tai keskendan konfliktissa olevia, ja ne muodostavat
kehamaisen rakenteen eli arvokehan, joka on esitetty kuviossa 31. Sektoreina
olevat arvot sisaltavat kyseista arvotyyppia edustavia arvoja, joita voi olla hy-
vinkin paljon. Yksilon intresseihin liittyvia arvotyyppeja ovat: valta, suoriutu-
minen, hedonismi, virikkeellisyys sekd itseohjaavuus. Kollektiivisia intresseja
edustavia arvotyyppeja ovat hyvantahtoisuus, perinteet ja yhdenmukaisuus.
Universalismi ja turvallisuus edustavat arvotyyppeina molempia intresseja.
(Joutsen-Onnela 2003, s. 71.) Schwarzin (1992) kuvaamassa arvokehassa vaikut-
tavat arvorakenteen perusjannitteet: vaaka-akselilla avoimuus muutoksille vs.
sailyttiminen ja pystyakselilla muiden huomiointi vs. itsensd korostaminen.
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Arvorakenteen perusjannitteet jarjestavat arvot vastapooleiksi sen perusteella,
missa maarin ne motivoivat ihmista seuraamaan omia emotionaalisia ja alyllisia
yllykkeitaan kohti ennustamattomia ja epavarmoja tuloksia (Joutsen-Onnela
2003, s. 71). Delmar (1996, s. 25-26) toteaa, ettd arvot ja asenteet ovat useimpien
tyomotivaatiota kuvaavien teorioiden taustalla ja ne tarjoavat mahdollisuuden
ymmartaa ja tulkita kuinka yrittaja paatyy erilaisiin vaihtoehtoihin (kuten yri-
tyksen kasvu), mutta eivat selitd sitd, kuinka liiketoimintakonseptit tai tavoit-
teet muutetaan toiminnaksi.

Muiden huomiointi

“.. Universaalisuus| Hyvéntahtoisuus >

., Perinteet
Itseohjautuvuus
-~ Y hdenmukaisuus

Avoimuus Séilyttaminen

mutoksille

Vaihtdunhau

Turvallisuus

~ Hedonismi

" suoriutum{nen  Vata

Itsensd korostaminen

KUVIO 31 Arvokehd, arvotyypit ja arvorakenteen perusjannitteet (Schwarz 1992, Jout-
sen-Onnela 2003, s. 71)

Perheyrityksen kasvun kontekstiin tulkittuna Schwarzin (1992) esittama arvo-
kehd-malli muodostaa yrittajan kasvumotivaation ja -intention rakentumisen
arvoperustan ja tarkedn taustateorian taman tutkimuksen perheyrityksen kas-
vudynamiikkaa kuvaavan PYK-mallin rakentumisessa. Rakentaessaan yrityk-
sen kasvustrategioita yrittajan ja yritysjohdon on otettava huomioon yrityksessa
vallitseva arvoperusta, arvorakenteen perusjannitteet ja arvoristiriidat, jotka
voivat joko edistaa tai vaikeuttaa laadittujen kasvustrategioiden toteuttamista.
Yrityksen arvot ja arvojarjestelmda maarittavat ne reunaehdot ja pelisaannot,
joiden puitteissa valittuja kasvustrategioita on mahdollista toteuttaa. Poiketes-
saan yrityksen arvoista yritysjohto saattaa aiheuttaa konfliktin perheyrityksen
sidosryhmien ja erityisesti perheen/suvun jasenten keskuudessa. Vahvalla ar-
voperustalla on Koirasen (2002, s. 185-186) mukaan monia merkityksia per-
heyrityksen jatkuvuuden kannalta. Arvot osoittavat, mika on tarkeinta perheen
ja yrityksen kannalta, ne reflektoivat perheen tekemia strategisia valintoja,
muodostavat vahvoja uskomuksia erilaisten tavoitteiden merkityksista, autta-
vat eparoivia ihmisia paatoksenteossa sekd auttavat yrityksen avainhenkiloita
sitoutumaan yrityksen tavoitteisiin (Koiranen 2002, s. 185-186 sekd Koiranen
2003, s. 25-27).
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Arvokehan vaaka-akseli jarjestaa Schwarzin (1992) kuvaamat arvot vasta-
pooleiksi sen perusteella, missa maarin ne motivoivat ihmisia seuraamaan omia
emotionaalisia ja alykkaita yllykkeitaan kohti ennustamattomia ja epavarmoja
tuloksia tai sailyttdmaan olemassa oleva tilanne ja suhteet laheisiin ihmisiin,
instituutioihin ja perinteisiin. Arvokehan pystyakseli jarjestad Schwarzin (1992)
mukaan arvot sen perusteella, missa maarin ne motivoivat ihmisia korostamaan
omia henkilokohtaisia intressejaan tai missa maarin ne motivoivat yksiloa ylit-
tamaan itsekkaat pyrkimyksensa ja edistdamaan toistensa hyvinvointia. (Joutsen-
Onnela, 2003, s. 71-72.)

Arvokehan jannitteet ja vastapoolit muistuttavat kiinalaisessa dualistises-
sa filosofiassa esiintyvia vastavoimia ying/yang, joita Collins ja Porras (1997)
ovat kayttaneet analysoidessaan merkittavimpia amerikkalaisia yrityksia seka
niiden visiondaarista toimintaa. Perheyrityksen kasvu ja sen johtaminen sijoittu-
vat Schwarzin (1992) arvokehalla selkeasti vaaka-akselin alapuolelle vaihdellen
pystyakselin molemmin puolin. Tassa yhteydessa kasvu ja sen johtaminen to-
teuttamalla valittuja kasvustrategioita asettaa yrityksen johdon Sjostrandin
(1997) kuvaaman ristiriitaisen Janus-tekijan vaikutuspiiriin. Monessa tapauk-
sessa perheyrityksen kasvun johtaminen edellyttaa uudistuksia ja irtiottoa pe-
rinteistd ja turvallisuudesta, jolloin vastavoimat esimerkiksi perheen tai suvun
puolelta voivat estaa tai hillita muutoksen toteuttamista (vrt. Gray 2002). Toi-
saalta vahvasti arvokehan pystyakselin oikealle puolelle ankkuroitunut yrittaja
tai yrityksen johto ei kykene valttamatta johtamaan yrityksen kasvua, koska
arvotekijat saattavat estaa riittavan kasvumotivaation ja -intention syntymisen.

aka — 9  JATKUVUUS ——9p aka

TALONPOIKAISET ARVOT

I .

Kiintymys Edellisesta Ylisuku- Omavaraisuus
paikkaan sukupolvesta polvisen
huol ehtiminen (elaman)tyon
arvostus

KUVIO 32 Talonpoikaiset arvot ja niiden ominaispiirteet (Lassila, 2003)

Lassila (2003) esittaa kuviossa 32 erityisesti monen maaseudulla toimivan yri-
tyksen taustalla vaikuttavia talonpoikaisia arvoja, jotka muodostavat maaseu-
dun kulttuuritradition ja moraalijarjestyksen ytimen. Schwarzin (1992) arvoke-
halle sijoitettuna talonpoikaiset arvot ovat epailematta pystyakselin oikealla
puolella, jossa vaikuttavana arvojannitteena on sailyttaminen. Talonpoikaisille
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arvoille on myos tyypillista korostunut yhteisollinen ajattelu ja muiden huomi-
oon ottaminen, mika painottaa niita arvokehan vaaka-akselin ylapuolelle.

Talonpoikaisten arvojen peruspiirteiksi Lassila (2003) toteaa mm. omava-
raisuuden, kiintymyksen paikkaan (tila, kyla, synnyinseutu), vaatimattomuu-
den ja kohtuullisuuden, kiitollisuuden edellisia sukupolvia kohtaan, sosiaalisen
kontrollin, suhteen luontoon seki erityisesti ylisukupolvisen elamantyon arvos-
tuksen. Juutin (1996, s. 36-42) mukaan talonpoikainen kulttuuri tuki ahkeruutta
ja suunnitelmallisuutta ja siita kulttuurista muodostui ylimina, joka vaati suori-
tuksia seka palkitsi ankaran aherruksen. Talonpoikaisen kulttuurin keskeisia
elementteja olivat tyonteko, puritanismi, saastavaisyys, perinteisyys seka vaa-
timattomuuden ihannointi. Puritaanisuuden lisaksi talonpoikainen kulttuuri oli
sosiaalisten paineiden, yhdenmukaisuutta ihannoivaa kayttaytymista vaativien
sdantdjen, samanlaisuuden ja hierarkkisuuden kulttuuri. (Juuti 1996, s. 36-42.)
Ottaen huomioon monen perheyrityksen ja yrittajaperheen taustan seka juuret
maaseudulla voidaan paatella, etta monessa perheyrityksessa erityisesti van-
hemman yrittajapolven (suuret ikaluokat ja sita edeltava sukupolvi) arvomaa-
ilmassa ja moraalijarjestelmassa vaikuttavat vahvat talonpoikaiset arvot.

Lassilan (2003) kuvaamat talonpoikaiset arvot tukevat perheyrityksen jat-
kuvuutta, ylisukupolvisen elamantyon arvostusta ja yritystoiminnan jarjesta-
mista siten, ettei se loukkaa yrityksen toimintaympariston tai luonnon arvoja.
Arvojen toteuttamista valvovat Lassilan (2003) mukaan talonpoikaiseen kult-
tuuriin liittyva voimakas sosiaalinen kontrolli ja moraalijarjestys. Nailla arvoilla
on hyvin keskeinen vaikutus perheyrittajyyden ilmenemiseen ja sen kehittymi-
seen maaseutualueilla (Lassila 2003). Vahvoilla perheyrittajyyden alueilla Lan-
si-Suomessa kuten Etela-Pohjanmaalla, talonpoikaiset arvot sekd myos vahva
heratyskristillinen uskonnollisuus (erityisesti ns. korttilaisyys seka osittain
myos lestadiolaisuus) ovat merkittava perheyrittajyyden lahde seka tukijalka.
Taman tutkimuksen kaikissa kasvussaan menestyneissa perheyrityksissa on
loydettavissa talonpoikaisten arvojen pohjalle rakentuva yrityskulttuuri ja mo-
raalijarjestelma, mika ilmenee erityisesti yrityksen jatkuvuuden korostumisena
keskeisend arvojarjestelman kulmakivend. Asennoituminen yrityksen kasvuun
nahdaan siita nakokulmasta, etta kasvu on valttamatonta yrityksen jatkuvuu-
den turvaamiseksi seka edellisten sukupolvien rakentaman yhteisen perinnon
sailyttamiseksi. Honkarakenteen osalta talonpoikaiset arvot tulevat esille konk-
reettisesti yrityksen toimitusjohtajan vaihtuessa vuonna 1994, kun teollisuus-
neuvos Reino Saarelainen esitti yrityksen vuosikertomuksessa oman “testa-
menttinsa” seuraajalleen.

Hofstede (1984) korostaa, etta organisaation ja yrityksen kulttuuri on kol-
lektiivinen toimintaohjelma, joka koostuu tietyista tavoista ajatella, tuntea ja
reagoida. Kulttuuri perustuu arvojarjestelmille ja sen keskeisin sisalto valittyy
arvojen kautta. Kulttuuri vaikuttaa myos yksityisten ihmisten arvoihin. (Juuti
1992, s. 258). Scheinin (1987, s. 32) mukaan organisaation kulttuuri koostuu
kolmesta tasosta: perusoletukset, arvot seka artefaktit & luomukset. Naista orga-
nisaation perusoletukset (mm. suhde ymparistoon, todellisuuden, ajan ja pai-
kan luonne, ihmisluonto, ihmisen toiminnan ja ihmissuhteiden luonne) ovat
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itsestaanselvyyksia nakymattomia ja alitajuisia. Arvot ovat perusoletuksia sel-
keammin tiedostettuja ja artefaktit & luomukset (mm. teknologia, taide, nakyva
ja kuuluva kayttaytyminen) ovat nakyvilla, mutta eivat aina tulkittavissa ole-
vla. (Schein 1987, s. 32.) Dyer (1988, s. 38-45) on luokitellut nelja erityyppista
yrityskulttuuria: paternalistinen, laissez-faire, osallistuva seka professionaali-
nen, joista perheyrityksille elinkaaren alkuvaiheessa tyypillisia ovat paternalis-
tinen seka laissez-fair. Yrityksen ja organisaation kasvun myota kulttuuri
usein muuttuu professionaaliseksi perheen/suvun ulkopuolelta rekrytoitavien
johtajien ja asiantuntijoiden myota (vrt. myos Hyrsky 2001 seka Kujala 2002).

Choueke ja Armstrong (2000) toteavat pienyrityksen kulttuurin rakentu-
van alussa pitkalti yrittajan, omistaja-johtajan ja tAman perheen sisaisten olet-
tamusten ja arvojen pohjalta (vrt. myos Schein 1987). Tahan liittyy erityisesti
perinteisessa paternalistisessa (=autoritaarinen) perheyrityskulttuurissa Dyerin
(1988, s. 48-50) mukaan usein se riski, ettd perheyrityksen johtaja (yrittaja, omis-
taja-johtaja) ei itse tiedosta, miten hanen toimintatapansa vaikuttaa yrityksen
kulttuuriin ja valillisesti my6s muuhun toimintaan. Yrityksen kasvaessa siihen
tulee mukaan uusia ihmisia, jotka joko sisdistavat tai samaistuvat yrityksen
kulttuuriin tai sitten muodostavat erilaisia alakulttuureita, mikali yrityksen joh-
tavat arvot ja perusolettamukset eivat vastaa heidan kasityksiaan (vrt. Curteis,
1997 sekd Rollag 2001). Yrityskulttuurin suoraa merkitysta yrityksen kasvulle ei
voida Choueken ja Armstrongin (2000) mielestd nayttad toteen, mutta heidan
tutkimuksensa osoitti, etta kasvuhakuisissa yrityksissa henkilosto tunsi vallit-
sevan yrityskulttuurin vastaavan paremmin heidan odotuksiaan kuin kasvua
tavoittelemattomissa yrityksissa, joissa riskina voi olla henkiloston turhautumi-
nen. Tastd voisi vetad sen johtopaatoksen, ettd kasvuhakuinen yrityskulttuuri
houkuttelee henkilostoa, jotka ovat itsekin kasvuorientoituneita ja valmiita
tyoskentelemdan yrityksen kasvun puolesta (vrt. Taylor & Cosenza 1997 seka
Penrose 1995).

2.5.3 Yrittajan kasvumotivaation ja —intention rakentuminen

Yrityksen kayttaytymiseen yrityksen kasvun kontekstissa liittyvat olennaisesti
yrittajan seka yrityksen johdon uskomukset, kasvuasenteet, -motiivit ja intenti-
ot, jotka muodostavat Ajzenin ja Fishbeinin (1980) kuviossa 33 esitettavan mal-
lin ihmisen kayttaytymiseen vaikuttavista determinanteista. Taman tutkimuk-
sen kontekstissa perheyrityksen kasvun taustalla olevien henkiloiden kayttay-
tyminen oletetaan tapahtuvan em. Ajzenin ja Fishbeinin (1980) esittaman mallin
seka siitda myohemmin johdettujen kayttaytymismallien, mm. Ajzenin (1991)
esittiman suunnitellun kayttaytymisen teoria -mallin (Theory of Planned Beha-
vior — TPB) mukaisesti. Yleisten motivaatioteorioiden avulla pyritdan osittain
selittimaan yritysten toteutunutta kasvua ja kuvaamaan seka selittamaan yrit-
tajan kayttaytymista kasvun eri vaiheissa.
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KUVIO 33 Ihmisen kayttaytymiseen vaikuttavat valittomat determinantit ja niiden
rakentuminen (Ajzen ja Fishbein 1980) perheyrityksen kasvun kontekstissa

Uskomukset ovat Honderlichin (1995, s. 82-83) mukaan mielentiloja, jotka edus-
tavat tiettya propositiota eli kasitysta (oikea tai vaara) tarkasteltavasta asianti-
lasta ja jotka suuntaavat ja kontrolloivat yhdessa motivaatiotekijoiden kanssa
ihmisen kayttaytymista. Uskomus on useimmiten perdisin ihmismielen kogni-
tiivisesta tai konatiivisesta kentasta (vrt. Koiranen ja Ruohotie 2001) ja se liittyy
yleensd kombinaationa muihin uskomuksiin, tietoon tai totuusarvioon. (Hon-
derlich 1995, s. 82-83). Uskomus on kasitteend hyvin lahella kognitiivista asen-
netta (Wiklund ym. 2003, s. 249). Ihmismielen kasitteet rakentuvat pitkalti us-
komuksista, mutta myos tiedosta ja asenteista. Osa uskomuksista on syvemmal-
la ihmisen tietoisuudessa ja ns. ydinuskomukset ovat tietoisuuden pinnassa ja
siten helposti ja nopeasti mieleen palautettavissa. (Honderlich 1995, s. 82-83.)
Uskomukset liittyvat Wiklundin ym. (2003, s. 250) mielesta tavoitteen (objekti)
tiettyihin ominaisuuksiin. Kayttaytymisuskomusten yhteydessa objekti on kayt-
taytymiseen liittyva mielenkiinto ja siihen liittyvat ominaisuudet ovat kayttay-
tymisesta seuraavat odotukset, jotka voivat olla hyvia tai huonoja niiden eri
vaikutusasteilla (Wiklund ym. 2003, s. 250). Esimerkiksi perheyrityksen kasvu-
tavoitetta asetettaessa yrittajan uskomuksena voi olla, ettd 100 %:n suuruinen
yrityksen liikevaihdon kasvu seuraavien viiden vuoden kuluessa voi parantaa
yrityksen kannattavuutta, mutta vastaavasti huonontaa tuotteiden laatua tai
yrityksen henkiloston tyossa viihtymista.

Keskeinen motivaatioteorioihin liittyva kasite on Wiklundin ym. (2003, s.
249) asenne, jolla tarkoitetaan tavoitteeseen (objekti) tai kasitteeseen liittyvaa
arvottamista, jonka perusteella ihminen arvioi tavoitteen tai kasitteen joko hy-
vaksi tai huonoksi. Asenne on Ruohotien (1998, s. 41) kasityksen mukaan suh-
teellisen pysyva, sisaistynyt ja hitaasti muuttuva reaktiovalmius, joka vaikuttaa
toiminnan laatuun. Asenne merkitsee yksilon taipumusta tuntea, ajatella ja toi-
mia tietylla tavalla. Se on yksilon tapa kasittaa ja arvioida ympariston asioita:
joidenkin kohteiden arvostamista ja toisten vaheksymistd, jonkin objektin ko-
kemista mieluisaksi ja toisen vahemman mieluisaksi (Ruohotie 1998, s. 42). Me-
lin (2001, s. 28) toteaa, etta asenteet maaritellaan tavallisesti suhtautumistavaksi,
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joka henkilolla on johonkin tiettyyn kohteeseen tai asiaan. Eagly ja Chaike
(1993) esittavat, etta asenteet voidaan jakaa kolmeen kategoriaan niiden arvioi-
dun reaktioldhteen perusteella: 1) kognitiivinen reaktio 2) affektiivinen reaktio
seka 3) konatiivinen (kdyttaytymis-) reaktio (Wiklund ym. 2003, s. 249, vrt.
my0s Koiranen & Ruohotie 2001).

Ajzen (1991) esittdd, etta asenne on tapa reagoida suotuisasti tai epasuo-
tuisasti kohteeseen, henkiloon, instituutioon tai tapahtumaan. Huuskonen
(1989, s. 89-90) toteaa, etta ihmisen asenteet ovat suhteellisen muuttumattomia,
mutta ymparoivalla yhteiskunnalla ja sosiaalisella kanssakdymiselld on vaiku-
tusta sithen, minkalaisiksi asenteet muovautuvat. Asenteet maarittavat, minka-
lainen kuva perheyrityksen omistaja-johtajalla on esimerkiksi yrityksensa kas-
vumahdollisuuksista tai muista toimintavaihtoehdoista. Hanelle muodostuu
subjektiivinen kuva siitad, kuinka tavoiteltavia ja realistisia erilaiset vaihto-
ehtoiset paamaarat ovat hanen kannaltaan. Naiden perusteella han arvioi itse
mahdollisuutta paasta tiettyjen toimenpiteiden avulla tavoitteisiin. (Huuskonen
1989, s. 89-90, vrt. myos Birley 2001.) Asenteiden laatu ja voimakkuus ovat
Ruohotien (1998 s. 42) mukaan riippuvaisia asioiden sisaistdmisasteesta seka
yksilon kokemuksista ja taipumuksista. Jos yksilo kokee onnistumisen tunteen
jollakin alalla, han asennoituu siihen entistd myonteisemmin, lisda ponnistelu-
jaan seka kehittaa alalla tarvittavia suoritusvalmiuksiaan (Ruohotie 1998, s. 42,
vrt. myos Locke 1991 sekd Ajzen, 1991). Asenteisiin liittyvan odotusarvomallin
(Expectancy-Value Model) mukaisesti ihminen liittdaa objektiin uskomustensa
mukaisesti tiettyja ominaisuuksia. Talloin henkilon yleinen asenne objektia koh-
taan maaraytyy hanen objektin ominaisuuksia kohtaan kokemista subjektiivi-
sista arvoista vuorovaikutuksessa mielleyhtyman voimakkuuden kanssa. (Aj-
zen 2001, s. 30.) Wiklund ym. (2003) ovat tutkineet asenteisiin liittyvan odo-
tusarvomallin avulla yrityksen kasvusta odotettavien seurausten vaikutusta
ruotsalaisten pk-yritysten johdon kasvuasenteisiin. Tulosten mukaan monet ei-
taloudelliset, odotettavissa olevat seuraamukset (esimerkiksi yrityskulttuurin
muutos tai yrityksen ilmapiirin heikkeneminen) saattavat vaikuttaa heikenta-
vasti yritysjohdon kasvumotivaatioon ja -intentioihin. Tama voi olla yksi kes-
keisista selityksista, miksi niin harvat pienyritykset ovat kaytannossa kasvuo-
rientoituneita. (Wiklund ym. 2003.)

Ilgenin ja Kleinin (1988) tulkinnan mukaan motivaatio on yleisten moti-
vaatioteorioiden keskeinen kasite seka yhteinen nimittaja. Motivaatio kasitteena
sisaltaa ne psyykkiset prosessit, jotka aiheuttavat kiinnostuksen heradamisen ja
suuntautumisen seka toiminnan jatkuvuuden (Ruohotie 2000, s. 89). Toistaisek-
si ei ole kuitenkaan olemassa yleisesti hyvaksyttya kokoavaa motivaatioteoriaa,
joka maarittelisi ja yhdistaisi kaikki motivaatioon liittyvat erilliset prosessit
(Ruohotie 2000, s. 89, vrt. myo6s Delmar 1996). Delmar (1996, s. 22-23) korostaa
motivaation olevan organisaatiokayttaytymisen ja teollisuuden tyopsykologian
alueen hammentavin aihealue, jossa yhtenaista tieteellisesti todistettua teoriaa
ei ole viela kyetty kehittamaan (vrt. myos Naffziger ym. 1994). Motivaation osa-
tekijat: tarpeet, arvot, padmaarat ja tunteet on Delmarin (1996, s. 22-23) mukaan
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helpompi maaritella yksiselitteisesti ja niille on loydettavissa tutkimuksen kaut-
ta empiirinen validiteetti.

Ruohotie (1998, s. 41) pitaa motivaatiota tilannesidonnaisena ja melko ly-
hytaikaisena tekijand, joka liittyy yleensa vain yhteen tilanteeseen kerrallaan
(tilannemotivaatio). Yleismotivaatio kuvaa kayttaytymisen vireyttd, yleista
suuntaa ja keskimaaraista tasoa. Yleensakin motivaatio viittaa ihmisen psyykki-
seen tilaan, joka maaraa, milla aktiivisuudella han toimii ja mihin hanen mie-
lenkiintonsa kohdistuu. (Ruohotie 1998, s. 41). Motivaatio voidaan jakaa edel-
leen sisdiseen ja ulkoiseen motivaatioon, joita ei Ruohotien mukaan (1998, s. 38-
39) voida pitaa taysin erillisind, koska ne esiintyvat yhtaaikaisesti. Sisaiselle mo-
tivaatiolle on ominaista, ettd se on sisdisesti valittynyt tai etta syyt kayttaytymi-
seen ovat sisaisid. Lisaksi sisdinen motivaatio on yhteydessa ylimman asteen
tarpeiden tyydyttamiseen (itsensa toteuttamisen ja kehittamisen tarpeet), minka
vuoksi sita pidetdan ulkoista motivaatiota hallitsevampana ja pysyvampana
olotilana. Ulkoinen motivaatio on riippuvainen ymparistosta saatavista ulkoi-
sista palkkioista, jotka tyydyttavat henkilon tarpeita (vrt. Vroomin 1964 esitta-
ma odotusarvoteoria). Motivaation voimakkuus eli valenssi riippuu Huuskosen
(1989, s. 81-116) mielesta havaitsijan tarvetilasta ja kohteen kyvysta tyydyttaa
tarve.

Yksi keskeisimmista motivaatioteorioista, jota on sovellettu erityisesti
tyomotivaation tutkimiseen ja jasentamiseen, on alun perin Vroomin (1964) ke-
hittama motivaation odotusarvoteoria, jonka periaate ja osatekijat on esitetty
kuviossa 34.

Odotusarvo Vdinearvo Y llykearvo

M otivaatio — Ponnistelu Suoritus P Tuotos

KUVIO 34 Motivaation odotusarvoteoria (Vroom 1964 ja Ruohotie 1998, s. 58)

Motivaation odotusarvoteorian mukaisesti ihminen motivoituu tehtavan suorit-
tamiseen, jos han tulkitsee tehtavan sopivan haasteelliseksi (Ruohotie 1998, s.
57). Talloin tehtavan suoritukselle on olemassa odotusarvo, joka vahvistaa hen-
kilon motivaatiota ponnistella suorituksen aikaansaamiseksi. Odotusarvoihin
vaikuttavat Ruohotien (1998, s. 58) mukaan myos henkilokohtaiset kokemukset
vastaavanlaisissa tilanteissa sekd havainnoimalla ja keskusteluissa saatu tieto
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toisten kokemuksista. Edelleen itse suorituksen kannalta motivoiva tekija on
saavutettavissa olevaan tuotokseen liittyva valinearvo, joka myos vahvistaa
henkilon motivaatiota. Kolmas motivaation vahvistaja odotusarvoteoriassa on
tuotokseen liittyva yllykearvo. Perheyrityksen kasvun kontekstissa motivaation
odotusarvoteoriaa voidaan tulkita ja paatella siten, etta yrittajan ponnistelu
perheyrityksen alkukasvun (vrt. Garnsey 1998 ja Kettunen 1980) hyvaksi poh-
jautuu odotusarvoon yritystoiminnan vakiinnuttamiselle ja turvaamiselle. Edel-
leen kasvun jatkaminen ja yrityksen nostaminen kasvu-uralle edellyttavat aina-
kin selkean valinearvon olemassaoloa, joka syntyy omista positiivisista kasvu-
kokemuksista. Vahvan kasvumotivaation rakentumiseen tarvitaan yleensa
myos yllykearvoa, jonka ldhteend ovat odotettavissa olevat taloudelliset hyodyt
seka havaittu kokemus jonkin vertaisyrityksen menestyksesta. Odotusarvoteo-
rian mukaisesti yrittaja motivoituu kasvuun, kun han kokee odotettavissa ole-
vat kannusteet ja palkkiot houkutteleviksi seka onnistumisen perheyrityksen
johtamisessa haasteellisena valineend palkkioiden saavuttamiseksi.

Vesalainen ja Pihkala (1999) ovat soveltaneet laajassa (n=2899) suomalai-
sessa yrittajyyden motivaatiotutkimuksessaan alun perin Lewinin (1951) kentta-
teoriasta johdettua Vroomin (1964) motivaation odotusarvoteoriaa (expectancy
theory), jonka mukaan eri yrittajat tulkitsevat ymparistonsa kenttia subjektiivi-
sesti ja nakevat kenttien tarjoamat mahdollisuudet ja houkuttelevuuden eri ta-
voin. Tietynlainen kayttaytyminen on Vesalaisen ja Pihkalan (1999) kasityksen
mukaan sita todennakodisempdda, mitd enemman henkilo nakee, ettd toiminnan
tulokset tayttavat niita tarpeita, jotka han kokee tarkeiksi (arvo x valine =va-
linearvo) ja mita enemman han odottaa kykenevansa suoriutumaan tehtavasta
(kykenevyys tai odotusarvo). Yksi keskeinen ihmisen kayttaytymista selittava
tekija motivaation odotusarvoteorian mukaisesti on valenssi, joka on Lewinin
(1951) kenttateorian mukainen vektorivoima (suunta ja suuruus). Valenssi ku-
vaa henkilon sisdista arvoa jonkin asian (esimerkiksi raha) osalta, joka merkit-
see tietyn tavoiteltavan kentan (esimerkiksi yrityksen kasvu markkinaosuutta
laajentamalla) houkuttelevuutta tyydyttadkseen henkilon (yrittaja) tarpeita (vrt.
Vesalainen & Pihkala 1999). Vroom (1964) toteaa motivaation olevan jonkin
toiminnon suorittamiseksi tarvittava voima, joka on valenssin ja odotusarvojen
(odotusarvo, vélinearvo ja yllykearvo) funktio (Vesalainen & Pihkala 1999). Mo-
tivaation odotusarvoteoria seka Lewinin kenttateoria ovat taman tutkimuksen
osalta keskeisia perheyrityksen (omistaja, yrittdja, johto) kasvumotivaation ja
-intention rakentumisteorioita.

Melin (2001, s. 23) toteaa motivaation synnyttavan ihmisessa intention, jol-
loin han “herkistyy” motivoitumisensa ansiosta tietyille asioille. Intentionaali-
suus sisaltad Birdin (1992, s. 11) mukaan seka rationaalis-analyyttista ajattelua
(paamaaraohjautuva kayttaytyminen) etta intuitiivis-holistista ajattelua (vision
muodostaminen), jolloin se ohjaa ihmisen kayttaytymista kohti tiettyja paamaa-
ria (vrt. myos Tubbs & Ekeberg 1991). Intentionaalisuus on mielentila, joka
suuntaa henkilon huomion, kokemuksen ja kayttaytymisen kohti maarattya
kohdetta tarkoituksena aikaansaada jotakin toimintaa (Bird 1992, s. 11). Vesalai-
sen ja Pihkalan (1999) yrittajyystutkimuksen tulosten mukaan yrittajyysmoti-
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vaatio ja etenkin sen kasvu/luovuus dimensio ja sen valenssi pohjautuvat hen-
kilon intentionaalisuuteen. Wiklundin ja Shepherdin (2001) ruotsalaisen pk-
yritystutkimuksen mukaan pk-yrittajan voimakas intentio laajentaa yrityksen
liikketoimintaa korreloi positiivisesti yrityksen toteutuneen kasvun kanssa. Yrit-
tajan kasvuintention sekd yrityksen toteutuneen kasvun valinen yhteys riippuu
myos yrittajan aikaisemmasta kokemuksesta, koulutuksesta sekd toimintaym-
pariston dynaamisuuden asteesta, jotka vahvistavat intention vaikutusta. Tut-
kimuksessa tultiin myo0s siihen johtopaatokseen, etta ne yrittajat, joilla on voi-
makas kasvuintentio, olivat aktiivisia ja menestyksekkaita hyvin monissa yri-
tyksen kasvuun liittyvissa asioissa (mm. sarjayrittajyys, useiden kasvukeinojen,
mm. yritysostojen, riskipadoman hankinta). (Wiklund & Shepherd 2001.)

Ajzenin (1988, s. 132-136) kehittaman suunnitellun kiiyttiytymisen teorian
(TPB) mallin mukaisesti henkilon kayttaytymisintentio seka sita edeltavat ha-
vaittu toiminnan kontrolli (perceived behavioral control), subjektiivinen normi se-
ka asenteet toimintaa kohtaan ovat analysoitavan toiminnan (esimerkiksi yri-
tyksen kasvu) valittomat edellytykset. Havaittu toiminnan kontrolli tarkoittaa
yrittajan kasvumotivaation kontekstissa, etta yrittajalla on taysi luottamus sii-
hen, etta han pystyy kasvattamaan yritystaddn menestyksekkaasti ja etta han on
tietoinen kasvun seurauksista. Subjektiivinen sosiaalinen normi edustaa yksilon
kasitysta toimenpiteen sosiaalisesta toivottavuudesta ja siihen voi liittya myos
yrittajaperheen ja suvun kautta tulevat suorituspaineet. (Autere & Autio 2000, s.
7).
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KUVIO 35 Suunnitellun kayttaytymisen teoria- malli (Ajzen 1991) mukaan sovellettuna
perheyrityksen kasvun kontekstiin
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Kuviossa 35 esitetyssa Ajzenin (1988, 1991) suunnitellun kayttaytymisen teoria-
mallissa on Ruohotien (1998, 54) mukaisesti keskeisena tekijana aikomus toimia
(=intentio). Aikomukset yhdistavat motivaatioon liittyvat tekijat, jotka osoitta-
vat, kuinka paljon ihmiset haluavat yrittaa ja kuinka lujasti he aikovat ponnis-
tella suoriutuakseen tehtavasta. Yleissaantona on, etta mita voimakkaampi in-
tentio yksilolla on, sitd todennakdisemmin han suoriutuu tehtavasta. Asentei-
den taustatekijoista merkittavimpia ovat uskomukset, jotka edelleen rakentuvat
ja muotoutuvat henkilon arvoperustan, kokemusten seka yrityksen kulttuurin
pohjalta. (Ruohotie 1998, s. 54). Edelleen voidaan paatelld, etta mita suotuisam-
pi asenne ja subjektiivinen normi seka suurempi kayttaytymisen kontrolli hen-
kilolla on, sitd vahvempi on yksildllinen intentio (Melin 2001, s. 53). Wiklund ja
Shepherd (2001) seka Wiklund ym. (2003) ovat tutkineet Ajzenin (1988) suunni-
tellun kayttaytymisen teorian — mallin avulla ruotsalaisten pk-yritysten kasvu-
motivaation ja -intention rakentumista yli 10 vuoden ajan. Tulosten mukaan ne
yrittajat, joilla on positiiviset uskomukset ja asennoituminen kasvun myontei-
siin seurauksiin sekd resurssitekijoiden ja yleisen kasvumotivaation kautta saa-
vutettu toiminnan kontrolli, ovat vahvistaneet kasvuintentiotaan (Wiklund
2003, s. 266)

Ajzenin (1988 ja 1991) esittama suunnitellun kayttaytymisen teoriamalli
kuvaa perheyrityksen kasvupolkua havainnollisesti. Positiivisen ja vahvan kas-
vuintention saavuttaminen on edellytyksena yrityksen kasvun toteutumiselle.
Intention edellytyksena on toiminnan kontrollin saavuttaminen, mika tarkoittaa
hyvaa liiketoiminnan kokonaisvaltaista hallintaa ja kasvun seurausten tunte-
musta. Toiminnan kontrollia tukevat mallin kaksi muuta taustatekijaa: asenne
seka subjektiivinen normi, jotka rakentuvat uskomusten, arvojen seka perheen,
suvun ja sidosryhmien vaikutusten kautta.

Davidsson (1991) esittaa kasvumotivaation rakentuvan kolmesta kasvun
determinantista, joita ovat: yrittajan kyvyt, tarpeet sekd markkinoilla tai yrityk-
sen toimintaymparistossa havaitut kasvumahdollisuudet (vrt. Méaki & Pukkinen
1999 ja 2000). Niiden pohjalle Davidsson (1991) on rakentanut kuviossa 36 esite-
tyn kasvumallin, jossa yrityksen toteutunut kasvu rakentuu kolmen kasvude-
terminantin seka niiden subjektiivisen tiedostamisen myota kehittyvan yrittajan
kasvumotivaation kautta. Davidssonin kasvumalli, joka on rakennettu Katonan
(1975 ja 1977) esittamien teorioiden pohjalta (Davidsson 1991), muistuttaa pit-
kalti Ajzenin suunnitellun kayttaytymisen teoriamallia, mutta Davidssonin esit-
tama malli on uudempi ja siina kasvuintention tilalla kaytetaan kasvumotivaa-
tiota. Kasvumotivaation rakentumiseen vaikuttaa olennaisesti yrittajan kasitys
yrityksensa kasvukyvystd, -tarpeesta seka tarjolla olevista kasvumahdollisuuk-
sista (vrt. toiminnan kontrolli Ajzenin 1988 esittamassa mallissa). Toteutunee-
seen kasvuun vaikuttavat Davidssonin (1991) mukaan yrittdjan kasvumotivaa-
tio seka edella mainitut kasvukyky, -tarve sekd -mahdollisuus. Yrittajan kas-
vumotivaatio on valttdamaton edellytys kasvun toteutumiselle, vaikka muut
kasvudeterminantit olisivat kuinka suotuisia tahansa yrityksen kasvun kannal-
ta.
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KUVIO 36 Yrittajan kasvumotivaation rakentuminen (Davidsson 1991)

Kasvumotiivin rakentumisen taustalla olevien tekijoiden havaitseminen ja kasi-
tyksen luominen niista riippuu yrittajan henkilokohtaisista ominaisuuksista:
tieto, taito, osaaminen, asenteet ja persoonallisuus. Kasvutarve riippuu yrittajan
kasityksesta riittavista ansioista ja tuloista, joita han voisi yritystoiminnan kaut-
ta saavuttaa. Monet pienyrittajat ja ammatinharjoittajat tyytyvat helposti vaati-
mattomiin ja pieniin tuloihin etenkin, jos he ovat huonoja riskinkantajia. Talloin
heidan kasvumotivaationsa voi jaada alhaiseksi, eika tallaisella yrityksella ole
mahdollista kasvaa kovin merkittavasti. Yrittajan ammatillinen koulutustaso ja
liikketoimintaosaamisen teoreettinen hallinta voivat parantaa yrittajan kasitysta
yrityksensa kasvukyvysta seka lisata kykya havaita ympariston tarjoamia kas-
vumahdollisuuksia. Myos yrittajan ikd, elamantilanne, perhesuhteet seka yri-
tyksen kehitysvaihe vaikuttavat subjektiiviseen kasitykseen kasvutarpeesta,
-kyvysta sekd -mahdollisuuksista. (vrt. Davidsson 1989a ja 1991, Corman ym.
1996 seka Maki & Pukkinen 1999 ja 2000.) Lewinin (1951) kenttateorian mukaiset
induktio- eli kannustinvoimat ovat toimintoja liikkeelle paneva voima, joka
edelleen generoi ihmisen elintilan kentissa toimivia veto- ja vastavoimia. Taman
tutkimuksen systeemiteoreettisen teollisen perheyrityksen kasvudynamiikka
-mallin (PYK-malli) ytimen induktiovoiman muodostavat yrittajan kasvuinten-
tio, -motivaatio sekda niiden taustatekijoina olevat yrittajan asenteet ja uskomuk-
set sekd vallitsevat perheyrityksen arvot ja yrityskulttuuri (ks. kuvio 37). Nai-
den tekijoiden valinta perustuu taman tutkimuksen teoreettisen viitekehyksen
keskeisina yrittajakayttaytymista kuvaavina teorioina kaytettyihin motivaation
odotusarvoteoriaan (Vroom 1964), suunnitellun kayttaytymisen teoriaan (Ajzen
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1988 ja 1991), Davidssonin (1989a ja 1991) esittamaan kasvumalliin sekad Koira-
sen & Ruohotien (2001) kuvaamiin yrittdjaominaisuuksien taksonomiaan.

Kasvuintentio

Asenteet,
uskomukset

Arvot,
kulttuuri

Kasvumotivaatio

KUVIO 37 Perheyrityksen kasvudynamiikka-mallin (PYK-malli) ydin ja kasvun induk-
tiovoima

2.5.4 Yrittajan persoonallisuuspiirteet ja niiden vaikutus yrityksen kasvuun

Toinen keskeinen kasvun taustateoria yleisten motivaatioteorioiden lisaksi liit-
tyy yrittajan yksilollisten persoonallisuuspiirteiden tutkimukseen, jonka avulla
on pyritty hakemaan selitysmalleja pk-yrityksen kasvulle tai kasvamattomuu-
delle (vrt. mm. Moran 1998, Littunen 2000 ja Niittykangas 2003, s. 92-106).
Huuskonen (1992, s. 44-46) korostaa yrittajyytta koskevien persoonallisuusteo-
rioiden ydinajatuksena olevan, etta yksilolliset erikoispiirteet tekevat joistakin
ihmisistd muita alttiimpia yrittajaksi ryhtymiselle. Piirreteoriat olettavat, etta
yrittajilla on joitakin pysyvia piirteitd, jotka selittavat heidan yrittajakayttayty-
mistadn, mikda johtaa sithen ajatukseen, ettd yrittajiksi synnytaan (Huuskonen,
1992, s. 44). Yrittajien persoonallisuustekijoiden ja yrityksen menestyksen seka
kasvun valista keskindista riippuvuutta on tutkittu runsaasti etenkin 1960- ja
1970-luvulla, mutta yksiselitteista tutkimuksellista nayttoa asialle ei toistaiseksi
ole (vrt. Chell 1986 seka Chell & Haworth 1992). Tutkimuksia yrittajan ja yritys-
johdon persoonallisuustekijoiden ja yrityksen kasvun ja menestyksen valisesta
korrelaatiosta on Chellin (1986, s. 102) mukaan tehty kolmessa eri psykologisen
tutkimuksen “koulukunnassa”, joita ovat:

1. piirreteoreettinen tutkimus, jossa yritetaan loytaa merkittavia eroja yrit-
tajien ja muiden henkildiden persoonallisuuspiirteissa, jotka selittaisivat
yrityksen menestymista ja kasvua (mm. McClelland 1961, Rotter (1996),
Carland ym. (1984), Miner (1990), Kauranen (1993) seka Littunen (2000).
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2. yrittdjien kayttaytymisen psykodynaaminen mallintaminen mm. nuo-
ruuden ja ennen yritystoimintaa olleen henkildhistorian ja tyyppiteorioi-
den perusteella (mm. Miles ym. 1978, Kets de Vries 1993 ja 1996, Leonard
& Strauss 1997 sekd Ensley ym. 2000)

3. sosiaalisen kehittymisen mallintaminen, joiden tavoitteena on tulkita
yrittajyytta yrittajan sosiaaliryhman ja tilanneohjautuvuuden tyyppiteo-
rian (“in terms of the type of situation encountered”) avulla. Tama kou-
lukunta on kehittynyt alun perin Gibbin ja Richien (1982) ehdottaman
yrittajyyden piirreteoreettisen tarkastelun vaihtoehdon pohjalta, jonka
mukaan yrittajyys voidaan ymmartaa taysin niiden tilanteiden kautta,
joita yksilo on elamassaan kohdannut sekd niiden sosiaalisten ryhmien
kautta, joihin yksilo on kuulunut (Niittykangas 2003, s. 111-112).

Delmar (1996, 13-14) arvioi, ettd yrittajyystutkimuksen psykologinen koulukun-
ta on pitkalti keskittynyt loytamaan erilaisia yrittajyysominaisuuksia (mm. kas-
vuorientaatio) kuvaavia pysyvia ominaisuuksia, joita ovat mm. McClellandin
(1961) kehittama suoritustarveteoria (need for achievement), alun perin Rotterin
(1966) esittama sisainen hallinta tai kontrolliodotus (internal locus of control), ris-
kin sietokyky, epavarmuuden sietokyky, ylioptimismi ja autonomian tarve.
Nama eivat kuitenkaan Delmarin (1996, s. 13) mukaan selita kuin pienen osan
yrittajakayttaytymista ja kayttaytymiseroja (mm. kasvuorientaation suhteen).
Ongelmana piirreteorioihin perustuvien tutkimustulosten luotettavuuden kan-
nalta on myos se, ettd tarkasteltavia piirteita on paljon, niiden selitysarvo vaih-
telee, eivatka pysyvat piirteet selita riittavan hyvin kehittyvaa ja oppivaa yritta-
laan piirreteoreettinen lahestymistapa abstrahoi yrittajan irti yhteiskunnasta ja
sosiaalisista yhteyksistaan, jolloin han on vain piirteidensa kantaja, jotka maa-
raavat hanen kayttaytymisensa seka luetteloivat hanen intressinsa ja tarpeensa.
Piirreteoreettista persoonallisuustutkimusta on siihen kohdistetun kritiikin joh-
dosta pyritty mydhemmin kehittdmdan luomalla laajempia ja moniulotteisia
mittareita, joista nykyisin suosituin lienee Hoganin (1991) ja Goldbergin (1993)
kehittama Bigb-mittaristo, joka kasittda viisi erilaista piirreteoriaa. (Delmar
1996, s. 14).

Barkham (1996, s. 15-16) esittaa, etta yksipuolisista piirreteoreettisista ja
muista resurssi-intensiivisista ladhestymistavoista pienyritystutkimuksessa luo-
vuttaisiin, koska yksiselitteista tieteellista nayttoa niiden validiteetista selittaa
yritysten menestysta ei ole olemassa (vrt. Chell 1986 ja 1992). Barkham ym.
(1996, s. 16) edellyttavat, etta persoonallisuuspiirteiden asemesta yrittajan kas-
vuhakuisuutta ja -motivaatiota tutkittaessa tulisi kiinnittdd enemman huomiota
yrittadjan osaamiseen (tiedot ja taidot), yrittajan suhtautumiseen ymparistoonsa,
nakemyksiin ja odotuksiin kasvusta, arvoihin ja arvostuksiin sekd henkilokoh-
taisiin tavoitteisiin ja niiden saavuttamiseen (vrt. myos Chell 1986 ja 1992 seka
Gartner 1989). Wiklund ym. (2003, s. 249) arvioivat, ettd persoonallisuuspiirteet
ovat psykologisessa kielenkaytossa ulkoisia (distal) kayttaytymisen deter-
minantteja ja siten esimerkiksi motivaatioteorioihin verrattuna heikompia eri-
tyisen kayttaytymisen, kuten yrittajan kasvuhakuisuuden tai kasvuorientaation
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selittajia. Epstein (1984) korostaa, ettad persoonallisuus- ja piirreteoriat on alun
perin tarkoitettu mittaamaan yleisia yksilollisia tendensseja, jotka ovat vakiin-
tuneita erilaisten tilanteiden muuttuvissa olosuhteissa (Wiklund 2003, s. 249).
Taman vuoksi yleisilla persoonallisuusmuuttujilla on todennékoisesti rajoitettu
selityskyky, mikali niita sovelletaan erityisiin kayttaymisen konteksteihin (Aj-
zen 1991), kuten yrityksen kasvuun (Wiklund, 2003, s. 249). Sen sijaan vaikka
asenteisiin, arvoihin ja uskomuksiin perustuvat kayttaytymisteoriat ovat sinan-
sa likimaaraisid, niita voidaan kuitenkin soveltaa tarkkoja persoonallisuusteori-
oita paremmin kayttaytymisen kuvaajina erityisissa tilanteissa (Wiklund 2003,
s. 249). Lisaksi asenteet, toisin kuin persoonallisuuspiirteet, ovat vahemman
vakiintuneita eri tilanteissa ja ajanjaksojen kuluessa ja ne muuttuvat henkilon ja
ympariston vuorovaikutuksen seurauksena (Eagly & Chaiken 1993).

Huuskosen (1992, s. 44-45) kasityksen mukaan uudempi yrittajyyden tut-
kimus on luopumassa yksipuoleisesta yrittajan piirreteoreettisesta lahestymis-
tavasta ja suuntautuu kohti kontingenssindkemysta (vrt. Delmar 1996 seka Wik-
lund ym. 2003, s. 249-250). Kontingenssindkemyksella tarkoitetaan yrittajyyden
sekd yrityksen kasvun kontekstissa Niittykankaan (2003, s. 127-128) mukaan
erilaisten tilannetekijoiden, kuten yleisen talouden, yrityksen lahiympariston
seka yrittajan elamantilannetta kuvaavien tekijoiden holistista yhteisvaikutusta.
Uusien yritysten perustaminen sekd niiden kasvu ja sen dynamiikka ovat si-
doksissa talouden yleiseen kehitykseen sekd yritysten toimiala- ja sijaintiympa-
riston piirteisiin, ja yksilotason tilannetekijat voidaan nahda osittain heijasteina
koko talouden tilasta (vrt. Niittykangas 2003, s. 128). Tassa tutkimuksessa per-
heyrittajan kasvumotivaation ja -intention rakentumisessa sovelletaan paaosin
kontingenssiajatteluun pohjautuvia dynaamisia motivaatioteorioita. Teoreetti-
sena oletuksena pidetdan, etta yrittajyyteen voidaan kasvaa ja yrityksen kasvu
on seurausta yrittdjan kasvumotivaation ja -intention rakentumisesta seka eri-
laisten ymparoivien tilannetekijoiden vaikutuksesta.

Koiranen ja Ruohotie (2001, s. 103-105) tarkastelevat kuviossa 38 alun pe-
rin Snown ym. (1996) esittiman ihmisen yksilollisia konstruktioeroja (affektii-
vinen, konatiivinen ja kognitiivinen alue) kuvaavan taksonomian pohjalta yrit-
tajan ja yrityksen johdon eraiden kayttaytymispiirteiden merkitysta yrityksen
toiminnassa. Taksonomiaa on taydennetty teollisen perheyrityksen kasvun kon-
tekstissa vaikuttavilla kasvun edellytyksilla (merkitys perheyrityksen kasvun
johtamisen kontekstissa) sekd valineilld (miten ilmenee kasvuhakuisessa per-
heyrityksessa). Taman tutkimuksen kontekstissa Koirasen ja Ruohotien (2001, s.
103-105) referoima Snown ym. (1996) taksonomia taydentda kontingenssipoh-
jaista motivaatioteoriaa, koska yksilolliset konstruktioerot voivat vaikuttaa ih-
misten kdyttaytymiseen yrittajana. Edellamainitussa taksonomiassa ei ole ky-
symys yksipuolisesta piirreteoreettisesta ajattelusta, vaan ihmisen kayttaytymi-
seen vaikuttavien tekijoiden kokonaisvaltaisesta tarkastelusta.

Koirasen ja Ruohotien (2001, s. 103-105) esittaman taksonomian mukaisesti
ihmisen affektiivisesta kentasta (tunne ja temperamentti) ovat perdisin yritta-
jyyden arvot ja asenteet seka myos yrittdmista kohtaan mahdollisesti tunnettu-
jen pelon tunteiden voittaminen, rohkeuden ja uskalluksen esiin nostaminen.
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Affektiivisesta kentastd on johdettavissa perheyrityksen kasvun johtamisen
edellytyksend oleva yrittajan sosiaalinen paaoma (vrt. Baron ja Markham 1999
ja 2003), luottamus, kyky verkostoitumiseen (vrt. Niemela 2003, s. 93) seka mo-
net henkilostojohtamisen taidot, joilla on edelleen merkitysta perheyrityksen
menestymiselle avainhenkiloviden rekrytointimarkkinoilla sekd henkiloston py-
syvyydelle/vaihtuvuudelle yrityksessa. Nama asiat ilmenevat kasvuhakuisessa
ja -kykyisessa perheyrityksessa sisaisena paatosvallan delegointina, tyonjaon ja
organisaation kehittymisena seka yrityksen ulkopuolisten verkostojen syntymi-
sena (vrt. Johannisson 2000 seka Johannisson ja Pasillas-Ramirez 2001). Pienyrit-
tajien joukossa on myos paljon henkiloitd, joiden temperamentti ja tunne ovat
voimakkaita seka itsenaisyytta tai yksilollista vapautta korostavaa, mitka tekijat
voivat heikentda heidan sosiaalista padomaansa, luottamusta tai henkilostojoh-
tamisen kykya (vrt. Wahlgren 1998). Tama saattaa ilmentya mm. heikkona ver-
kostoitumiskykyna sekda delegoinnin ja tyonjaon puutteena (kaikki langat sa-
moissa kasissd), mikd on usein merkittava yrityksen kasvun este ja vaikuttaa
yrityksen pysymiseen pienena mikroyrityksena (vrt. Niemela 2003).
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KUVIO 38 Yrittajaiominaisuudet ja perheyrityksen kasvu (Koirasen ja Ruohotien 2001,
s. 103-105 esittamaa taksonomiaa soveltaen)




139

Ihmisen konatiivisesta kentasta nousevat yrittajan motivaatiotekijat, jotka vai-
kuttavat ihmisen uraorientaatioon, yrittajavalintoihin, kasvuorientaatioon ja
kasvuhalukkuuteen (Koiranen ja Ruohotie 2001, s. 103-104). Konatiivisesta ken-
tasta ovat peraisin myos kasvuintentio ja -motivaatio, jotka muodostavat taman
tutkimuksen keskeisen kasvudynaamisen mallin kannustinvoiman (induktion),
joka on perheyrityksen kasvustrategioiden liikkeelle paneva voima. Kasvuin-
tention ja -motivaation taustalla tarvitaan myos riittavasti pitkajanteisyyttd, joka
vaikuttaa yrittajan kayttaytymisessa yrityksen kasvun puolesta tehtavana hen-
kilokohtaisesta valittomasta hyodysta luopumisena yrityksen kasvun kriittisis-
sa vaiheissa (vrt. hikipddoman kasite Virtanen 1999a-b). Konatiivisen kentan
ominaisuudet vaikuttavat yrittajan tulosjohtamisen kykyihin ja taitoihin, jotka
ovat kasvun johtamisen kannalta tarkeita edellytyksia. Konatiiviset tekijat ilme-
nevat yrityksen kasvutavoitteissa, paatoksenteossa seka kasvustrategioiden to-
teutuksessa. Yrittajan heikot konatiiviset tekijat ilmenevat kasvuhaluttomuute-
na ja pitkdjanteisyyden puutteena, jolloin yritystoiminnan tavoitteena on aino-
astaan palkkatyon kompensaatio, valttamattoman perheen toimeentulon saa-
vuttaminen tai ns. elamantapayrittajyys.

Kognitiivisesta (tiedostaminen) kentasta yrittajyydelle pohjaa luovia teki-
joita ovat tiedolliset ja taidolliset valmiudet, oppimiskyky seka ammattitaito,
mutta myos monet uskomukset (Koiranen & Ruohotie 2001 s. 103-104). Kogni-
tiiviset tekijat vaikuttavat yrittajan strategiseen ajattelukykyyn, ideointi- ja in-
novaatiokykyyn sekd kaiken kehittdmisen taustalla olevaan oppimiskykyyn.
Heikon kognitiivisen kyvyn omaava henkilo tuskin suuntautuu yrittajauralle,
koska itse yrittajyysprosessin kaynnistaminen edellyttaa tietoa, ideoita ja inno-
vaatiokykya seka niiden hahmottamista suhteessa olemassa olevaan tai havait-
tavaan liiketoimintamahdollisuuteen. Kognitiiviset tekijat ilmenevat kasvuha-
kuisessa perheyrityksessa kasvustrategioiden laatimisena, tiedon tuottamisena
seka tutkimus- ja kehitystoimintana

2.5.5 Yrittajan kasvumotivaation ja yrityksen suorituskyvyn
yhteensovittaminen

Yrityksen kasvu edellyttad yrittajalta ja/tai yritysjohdolta riittavaa kasvumoti-
vaatiota sekd suorituskykya ja resursseja kasvun toteuttamiseen (vrt. Storey
1994). Erikson (2002) on maaritellyt kasitteen yrittajyyspaaoma (entrepreneurial
capital), joka tarkoittaa yrittajyysosaamisen (entrepreneurial competence) seka yrit-
tajamaisen sitoutumisen (entrepreneurial commitment) tulomuodossa esitettya
funktiota. Vahva yrittajyyspddoma on Eriksonin (2002) Norjassa tekeman tut-
kimuksen mukaan kasvuyrityksen tarkein panostekija ja tarjoaa merkittavan
kilpailuedun.
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KUVIO 39 Yrityksen suorituskyvyn ja yrittajan kasvumotivaation vélinen taksonomia

(Wiklund 1997, s. 264)

niiden kasvumotivaation ja suorituskyvyn ja kasvuresurssien perusteella (vrt.
myo6s Havunen 1987). Wiklundin (1997, s. 264) kuviossa 39 esittaman tak-
sonomian mukaisesti kasvuyrityksilla, jotka pystyvat kestavaan kasvuun, on
seka riittava suorituskyky, resurssit sekd yrittajan kasvumotivaatio.

Wiklundin typologian mukaisten kasvuyritysten maaran lisadmisen osalta
kriittisend minimitekijana on pidettava yrittajien kasvumotivaatiota ja -inten-
tiota. Wardin (1997, s. 334-335) tutkimusten mukaan kuitenkin ainoastaan 7-10 %
perheyritysten omistajista/johtajista maailmanlaajuisesti on aidosti kasvuha-
kuisia (masters of growth). Heidan henkilokohtaisena vakaumuksenaan on kehit-
myos tyypillista valtava henkilokohtainen energia seka intohimo yrityksensa
kasvuun (Ward 1997 s. 334-335). Delmar (1996, s. 62-64) esittaa yrittajan kasvu-
motivaatiota selittaviksi tekijoiksi kiinnostuksen, asenteet ja liiketoimintamah-
dollisuuksien tunnistamisen. Kasvumotivaatiota lisaa myos yrittajan aikaisempi
positiivinen kokemus kasvusta (Delmar 1996, s. 63) tai myonteinen kokemus
markkinoille paasysta yhdistettyna hyvaksi koettuun suorituskykyyn (Mullins
1996).

Erityisesti Wiklundin typologian seuraavan kategorian “kayttamatonta
potentiaalia” yritykset pystyisivat kasvattamaan yrityksensa liiketoimintaa ja
luomaan uusia tyopaikkoja, jos vain kasvumotivaatiota riittaisi. Wiklund (1997,
s. 263) arvioi, etta suhteellisen suuri osa pienista yrityksista seka Ruotsissa etta
muissakin EU-maissa ja Pohjois-Amerikassa kuuluu tahan kategoriaan. Monet
vakavaraiset, pitkdan toimineet pk-teollisuuden perheyritykset Suomen metalli-
ja puutuoteteollisuudessa ovat tallaisia vakiintuneita yrityksid, joilla olisi peri-
aatteessa hyvat kasvumahdollisuudet, mutta omistajan tai johdon kasvuhalut-
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tomuus tai todennakoisesti haluttomuus kantaa kasvun myota tulevia mahdol-
lisia riskeja, estaa kasvun. Toisaalta samassa kategoriassa ovat monet pienet
alihankintayritykset, jotka kasvavat veturiyrityksensa “imussa”, vaikka eivat
valttamatta haluakaan. Erityisesti pkt-metalliteollisuus on Suomessa pitkalti
alihankintateollisuutta, joiden kasvumahdollisuudet riippuvat asemoitumisesta
alihankintaketjuun ja suhteesta “veturiyrityksena” toimivaan paamiesyrityk-
seen (mm. Metso-konserni ja Valtra) (vrt. myos Robson & Gallagher 1994). Ha-
kimin (1989) Britanniassa tekeman tutkimuksen mukaan kasvuhaluttomuus
vahenee jyrkasti yrityksen koon kasvaessa, mika voi johtua siita, etta suurempi-
en yrityksen johdolla/omistajilla on parempi riskien sietokyky tai ettd ne ovat
nahneet kasvun realistisena vaihtoehtona (Storey 1994, s. 120-122).

Wiklundin (1997, s. 263) mielesta taman kategorian yritysten sekda yhteis-
kunnan harjoittaman yrityspolitiikan tavoitteet eivat kohtaa toisiaan. Yhteis-
kunta ja monet yritysten sidosryhmat haluaisivat, ettda nama yritykset kasvaisi-
vat ja loisivat uusia tyopaikkoja. Yrittdjien tavoitteena sen sijaan on vakavarai-
nen ja tasainen tulo sekd yrityksen jatkuvuus, jota ei haluta riskeerata kasvun
tavoittelulla. Wahlgren (1999, s. 88-91) on tutkimuksessaan paatynyt siihen joh-
topaatokseen, etta menestyvaan yrittajyyteen sisaltyva itsenaisyys ja vapaus
(entrepreneurial freedom) on keskeinen yrittajyyteen motivoiva tekija, jonka edel-
lytyksena on yrityksen kannattavuus ja taloudellinen itsemaaraamisoikeus (fi-
nancial independence). Edellisesta voidaan deduktiivisesti paatella, etta riittavan
taloudellisen itsemaaraamisoikeuden saavuttamiseksi yrityksen on kasvunsa
kautta saavutettava riittdvan vahva asema markkinoilla ja toimialalla, joka vah-
vistaa taloudellisen itsendisyyden kautta yrittajan itsenaisyytta ja vapautta (vrt.
myos Gray 2002, s. 66). Kun tuo riittavan vahva ja turvallinen markkina-asema
on saavutettu, ei sita haluta riskeerata lisakasvun tavoittelun kautta. Monissa
EU-maissa nama Wikludin taksonomian mukaiset kayttamatonta kasvupoten-
tiaalia edustavat yritykset ovat keskeinen kohderyhma yritysten kehittamis-
hankkeita kaynnistettaessa (vrt. myos Oakey 1993).

Kasvua tavoittelevilta yrityksilta (ambitiot) puuttuu kasvun edellyttamia
resursseja, mutta ne olisivat halukkaita kasvattamaan liiketoimintaansa, koska
niiden omistajilla, yrittajilla ja johdolla on selkea kasvumotiivi ja -intentio. Nii-
den kasvupyrkimysten esteena on yleensa resurssien ja tavallisesti kasvurahoi-
tuksen puute. Joissakin tapauksissa niiden kasvun rahoitukseen voi liittya joko
yrityksen nuoreen ikdan, suureen kasvunopeuteen tai alimitoitettuun omaan
pddomaan liittyva riski. Kasvuun liittyva riski voi liittyda myos toimialan tai
tuotteen riskitekijoihin, kuten on tilanne esimerkiksi nopeasti kasvavien uuden
teknologian yritysten osalta, jossa tuotteiden ja innovaatioiden elinkaari on hy-
vin lyhyt. Kasvua tavoittelevat yritykset, joilla on kantava liikeidea ja jotka toi-
mivat kasvavilla toimialoilla ovat potentiaalisia venture-capital rahoittajien si-
joituskohteita, mikali yritysten perustajat suostuvat jakamaan omistusta ja yri-
tyksen paatosvaltaa ulkopuolisille sijoittajille (vrt. Virtanen 1996). Wiklund
(1997, s. 264) arvioi, ettd kasvua tavoittelevia ambitio-yrityksia on suuri maara
Ruotsin yrityskannasta. Mita todennakodisemmin merkittava osa niista on nuo-
ria ja elinkaarensa alkuvaiheessa olevia pienyrityksia.
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Mikali yritykselta puuttuu seka kasvuhalu etta kasvukyky, on kysymyk-
sessa joko kuihtuva yritys tai ns. “eldamantapa-yrittaja”, joka on tyytynyt nykyi-
seen olotilaan ja turvaamaan itselleen tai perheelleen nykyisen elintason. Monet
pienet palveluyrittajat sekd ammatin- ja liikkeenharjoittajat ovat Suomessa tassa
kategoriassa, jota Storey (1991, 119) kutsuu nimella “trundlers” eli suoraan suo-
mennettuna “karryjen tyontaja”. Storey (1994, s. 112-121) toteaa kasvuhalutto-
muuden olevan Britanniassa suurinta pienissa henkiloyrityksissa (ei rekisteroi-
ty osakeyhtioksi), joilla ei ole vakituista toimipaikkaa ja jotka tyollistavat omis-
tajaperheen lisdksi enintdan 2 henkiloa. Naista yrityksista yli 60 %:lla ei ole
minkaanlaista kasvuaikomusta. Tutkimustulos perustuu vuonna 1989 Isossa-
Britanniassa tehtyyn 750.000 yrityksen kyselyyn (Hakim 1989). Wiklund (1997,
s. 265) toteaa, etta taman kategorian yritykset karsivat yleensa niukoista resurs-
seista, eikd niiden rajallinen johtamiskapasiteetti mahdollista missdan olosuh-
teissa merkittavaa kasvua. Naiden yritysten ja myos yhteiskunnan kannalta on
jarkevaa, etta niita ei “patisteta” kasvuun, vaan annetaan niiden toimia omassa
sarjassaan.

Lahdessa toimivan metalliteollisuusyrityksen Stala Oy:n perustaja ja nykyinen hallituksen
puheenjohtaja, yrittijineuvos Reino Rajamiiki kuvaa osuvasti yrittijin kasvuhakuisuutta:
"Yrittijii saa henkisen tyydytyksen saavuttamalla tavoitteensa ja asettamalla uusia pidmii-
rid. On asetettava aina yhi suurempia ja suurempia pidamiirid.. Missi ovat pidmiirit ?
Putkia ei mene ikuisesti riittiviisti, on kehitettivi rinnalle uusia tuotteita. Uskoa, mainontaa,
tervettii talonpoikaisjirkei, piadmiiirid. Siind eviit suureksi teollisuuslaitokseksi. (Korhonen
ja Lintunen 1999.)

Yrityksen palkattu johto voidaan Marrisin (1967, s. 101-109) mukaan helposti
sitouttaa palkkioiden ja erilaisten optio- ja bonusjarjestelmien kautta tavoitte-
lemaan yrityksen kasvua (vrt. myos agenttikustannustoria Jensen & Meckling
1976, Schulze ym. 2001 sekd Mustakallio ym. 2002). Tahan vaikuttaa Marrisin
(1967, s. 101-109) esittaman yritysjohdon hyotyajattelun teorian (managerial utili-
ty theory) mukaisesti se, etta yrityksen liiketoiminnan kasvu yleensa tukee ja
vahvistaa yrityksen johdon valtaa, turvallisuutta seka tyytyvaisyytta ilman, etta
johto riskeeraa oman omaisuutensa tuoton (korkeintaan palkan). Yrityksen
kasvaessa on Beggin ym. (1994, s. 102-104) kasityksen mukaan tyypillistd, etta
omistus ja operatiivinen johto (ownership and control) eriytyvat toisistaan. Yri-
tyksen omistajat (osakkeenomistajat) tavoittelevat mahdollisimman suurta tuot-
toa, osinkoja seka yrityksen arvon nousua. Operatiivisen johdon palkat ja palk-
kiot (mm. optiot ja bonukset) kasvavat yleensa yrityksen kasvun myota, mika
saattaa vaikuttaa johdon tavoitteisiin ja toimintaan pyrkia ensisijaisesti kasvat-
tamaan yrityksen kokoa (liikevaihto, myynti seka henkilosto) tuoton maksi-
moinnin sijasta. Tama asetelma johtaa helposti yrityksen omistajien ja palkatun
johdon valisiin konflikteihin (Begg ym. 1994, s. 102). Edelld mainitusta syysta
johtuen on yritysjohdon palkitsemisessa ja motivoinnissa ryhdytty myos suu-
rimmissa perheyrityksissa soveltamaan erilaisia optioita. Ne ovat Saarion (2000)
mielestd osa yrityksen kannustusjarjestelmaa, jossa yhtion avainhenkilot ja
henkilosto voivat hyotya yhtion menestyksestd ja erityisesti kasvusta (tulos,
yrityksen tuotto ja arvo) myods osaomistajana yhtion arvonnousun kautta.
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Osakkeenomistajat pitavat tarkeana sita seikkaa, etta yhtion avainhenkiloilla on
riittdva henkilokohtainen mielenkiinto yhtion tulokselliseen kehittamiseen ja
sitd kautta yhtion arvon nousuun. Henkiloston optio-ohjelmissa merkittavien
uusien osakkeiden maara on isommissa porssiyhtivissa yleensa pari prosenttia
liikkkeelle laskettujen osakkeiden kokonaismaarasta. Pienemmissa yhtidissa op-
tioilla merkittavien osakkeiden maara voi kohota korkeammaksi laskettuna
osakkeiden kokonaismaarasta. (Saario 2000).

2.6 Teollisten perheyritysten kasvustrategiat ja niiden
muotoutuminen

Tassa tutkimuksessa perheyritysten kasvustrategiat esitetaan kuviossa 40 esite-
tyn perheyrityksen kasvudynamiikkamallin (PYK-mallin) mukaisesti. Systeemi-
teoreettinen PYK-malli on laadittu alun perin Lewinin (1951) kuvaaman kentta-
teorian pohjalta (vrt. myos Vinnell ja Hamilton 1999). Mallin keskeisena sys-
teemiteoreettisena oletuksena on, ettd perheyrityksessa vallitsee erilaisia yritta-
jan ja yrityksen omistajan/johdon asenteista, arvoista, uskomuksista, motivaa-
tiosta sekd intentioista kdynnistyvia induktiovoimia, jotka muodostavat PYK-
mallin ytimen ja systeemin liikkeelle panevan voiman. Induktiovoimien vaiku-
tuksena yritysjohto rakentaa tavoiteltaviin kenttiin (tuotemarkkinat, rahoitus-
markkinat, resurssimarkkinat sekd perhe/suku) kohdistuvia kasvustrategioita
(markkinointi-, rahoitus-, resurssi- seka omistusstrategia).

Kasvustrategiat ovat yrittajan ja yritysjohdon keino tavoitella yrityksen
kasvua ja laajentumista seuraavilla alueilla (kentat): tuotemarkkinat, paaoma-
markkinat, rekrytointimarkkinat seka perhe/suku. Vastaavasti edellisista ken-
tista on johdettavissa nelja perheyrityksen kasvustrategiaa: markkinointistrate-
gia, kasvun rahoitusstrategia, resurssistrategia seka perheyrityksen omistusstra-
tegia. Naiden tarkoituksena on yrityksen kasvupyrkimysten toteuttaminen.
Kasvustrategiat vaikuttavat edelleen ao. kenttiin kohdistuvina operatiivisina
toimenpiteina, kuten esimerkiksi myynti, markkinointi, rahoituksen hankinta,
rekrytointi, yrityksen ostotoiminto seka yrityksen organisointi tai sukupolven-
vaihdokseen liittyvat toimenpiteet. Monet toimenpiteet kohtaavat eri tekijoista
(mm. kilpailu) johtuen tavoitelluista kentista syntyvia vastavoimia, jotka estavat
systeemiteoreettisen ajattelun mukaisesti yrityksen kasvupyrkimykset. Kasvu-
strategioiden laadinnan seka operatiivisten toimintojen johtamisen intensiteetti
on PYK-malliin sisaltyvan perusoletuksen mukaisesti suoraan verrannollinen
yrittajan tai yritysjohdon kasvumotivaation ja -intention voimakkuudesta.

Téssa tutkimuksessa noudatetaan alun perin Chandlerin (1962) esittamaa
yrityksen strategian kehittymisen postulaattia, jonka mukaisesti yrityksen stra-
tegia johdetaan markkinatilanteesta ja strategian kehittymisen jalkeen seuraavat
tarvittavat muutokset yrityksen toimintarakenteessa (resurssit, tietovaranto ja
kyvykkyydet) seka -prosesseissa eli “rakenne seuraa strategiaa” (vrt. Kylaheiko
2002, s. 19-20 ja 24). Roper (1999, s. 246) arvioi, etta pk-yrityksen menestyminen
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ja kasvu riippuvat erittain paljon sen tekemista strategisista valinnoista ja erityi-
sesti yrityksen liikevaihdon kasvu on sidoksissa yrityksen oikeisiin strategiava-
lintoihin. Yrityksen strategialla on Porterin (1991b, s. 96-97) mukaan dynaami-
nen merkitys erilaisten toiminnallisten aktiviteettien, kuten markkinoinnin, tuo-
tannon, tuotekehityksen, resurssien hankinnan ja rahoituksen integroimisessa
yrityksen kokonaisvaltaisesti johdetuksi toiminnoksi. Strategian puuttuessa ne
toimisivat kukin irrallisina “kapeiden” ja erillisten motivaatiotekijoiden seka
kunkin toiminnan oman logistiikan ohjaamina toimintoina. Toinen keskeinen
strategian merkitys liittyy yrityksen ja sen toimintaympariston yhteenliittymi-
seen. Kolmas nakokohta yrityksen menestyksen kannalta liittyy strategian kes-
keiseen tehtavaan yritykselle tunnusomaisten (distinctive) kyvykkyyksien luo-
misessa ja hyodyntamisessa. (Porter 1991b, s. 97.)

= kasvun vastavoima
Tuotemarkkinat e .
—  kasvun tyontovoima
Kiloail $ kasvun induktio-
tpatiu kysynta, voima (kannustin)
kassavirta
perheen tuki
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arvot kilpailu markkinat
Perhe markkinointi
suku e strategia e pankki
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strategia capital
rahoitus o porssi
strategia
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ajankaytto resurssi- rahoitus,
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kilpailu maksukyky

Resurssimarkkinat
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Mintzberg (1994) toteaa, ettd yrityksen suunnitelman mukainen strategia on
johdon tietoinen suunnan maarittely muuttuvassa kilpailuymparistossa — tosin
vain juuri tietylla hetkelld strategisen suunnittelun jatkuvassa prosessissa (Lai-
nema ym. 2001, s. 38). Valittua suuntaa tietoisesti korjaavia ja tarkentavia paa-
toksid on tehtava jatkuvasti uuden informaation ja uusien tulkintojen mukaan.
Kuviossa 41 on esitetty Mintzbergin (1994) esittama strategian kiteytymispro-
sessi, jossa yrityksen omistaja ja/tai johto joutuu hylkdamaan alkuperaisia stra-
tegisia paatoksia ja tekemdan ulkoisten voimien pakottamana uusia paatoksia,
jotka vaikuttavat toteutuneeseen strategiaan (vrt. myos Atkins ja Lowe 1994).
Jotkut strategiset paatokset perustuvat uusiin oivalluksiin ja ne loytyvat usein
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itsestaan oppimisprosessin syventyessd ja tiedon lisdantyessa (valiin tuleva stra-
tegia). Opportunistinen strateginen paatos voi syntya jonkin liiketoimintamah-
dollisuuden tai tilanteeseen tarttumisen myota (vrt. Timmons 1987, Brown &
Kirchhoff 1997, Pihkala & Vesalainen 1999 seka Brown ym. 2001).

Ulkoisten voimien
pakottamat strategiset
Suunniteltu paatokset
strategia
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KUVIO 41 Yrityksen strategian kehittymisprosessi (Mintzberg 1994)

Mintzberg (1973, s. 44) korostaa, ettd yritysten ja organisaatioiden strategioiden
luominen voi periaatteessa tapahtua kolmella vaihtoehtoisella tavalla: yrittaja-
maisesti (entrepreneurial mode), sopeuttavasti (adaptive mode) tai suunnitelmalli-
sesti (planning mode). Kaikki vaihtoehtoiset strategiakayttaytymisen mallit ovat
periaatteessa mahdollisia erityyppisissa ja kehitysvaiheeltaan erilaisissa yritta-
javetoisissa organisaatioissa (vrt. Mintzberg 1982). Kuitenkin yrittajamainen
strategia on Mintzbergin (1973, s. 44) esittama tyypillinen toimintamalli organi-
saatioissa, joissa vahva johtaja tekee rohkeita ja riskialttiita paatoksia koko or-
ganisaation puolesta. Sopeuttava strategia tarkoittaa organisaation sopeuttamis-
ta pienin askelin vaikeaan ymparistoon. Suunnitelmalliselle strategialle ovat
tyypillisia strukturoidut analyysit, selkeasti kirjatut ja esitetyt strategiakuvauk-
set, jotka integroivat organisaation toimintaa kauas tulevaisuuteen. (Mintzberg
1973, s. 44.)

Tarkasteltuna teollisen perheyrityksen kontekstissa voidaan Mintzbergin
(1982) tekeman tutkimuksen esimerkin mukaisesti paatella, etta yrityksen elin-
kaaren alkuvaiheessa useimmissa tapauksissa sovelletaan yrittajamaista tai so-
peuttavaa strategiaa, joka sitten vahitellen yrityksen organisaation kasvun ja
kehittymisen kautta muuttuu suunnitelmalliseksi strategiatyoksi, varsinkin kun
sithen on kaytettavissa johdon lisaksi muita suunnitteluresursseja (vrt. Shuman
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ja Seeger 1986, s. 15-16). Teollisen perheyrityksen PYK-mallin mukaisten kasvu-
strategioiden valinta voi tapahtua Mintzbergin (1973) kuvaamilla kaikilla kol-
mella vaihtoehtoisella tavalla (yrittagjamainen, sopeutuva tai suunnitelmallinen).
Strategian toteutusmallin valinta yrityksessa perustuu toisaalta yrityksen kehi-
tysvaiheeseen, yrityksen organisaatiorakenteeseen ja erityisesti omistajien ase-
maan yrityksen strategisessa johdossa. Myos yrityksen arvot, perinteet, vallit-
seva kulttuuri seka yrityksen toimialalle tyypilliset kaytannot vaikuttavat stra-
tegioiden valintaan (vrt. Gray 1998 ja 2002). Barthin (2003, s. 144-146) tutkimuk-
sen mukaan erityisesti kypsilla teollisilla toimialoilla (ml. metsa- ja puutuotete-
ollisuus) toimivien ja hyvaa suorituskykya (kasvu) tavoittelevien yritysten tulisi
huolehtia strategiaprosessin seka yrityksen johtamisrakenteen valisesta yhteen-
sopivuudesta. Tama tarkoittanee sitd, etta niiden on panostettava luontaisilla
kasvutoimialoilla toimivia yrityksid enemman strategiseen johtamiseen, suun-
nitteluun ja strategioiden toteuttamiseen.

Yrittajadmaisen strategian nelja keskeista lahtokohtaa ja piirretta ovat
Mintzbergin (1973, s. 45-46) mukaan: 1) Uusien liiketoimintamahdollisuuksien
aktiivinen ja jatkuva etsiminen, jossa mahdolliset ongelmat ja niiden ratkaisu on
toissijaista etsimiseen nahden; 2) Paatosvalta ja itse strategiaty® keskittyy vah-
vasti ylimman johdon (toimitusjohtaja/yrittaja) kasiin; 3) Strategiatyo on tyypil-
lisesti yllattavien hyppyjen tekemista eteenpdin ja usein myos ennalta tuntemat-
tomaan suuntaan; 4) yrittajamaisen strategian keskeisena tavoitteena on aina
kasvu.

Yrittajamaisen strategian (Entrepreneurial Mode of Strategy) luomisessa ovat
yrittajyyden nakokulmasta Mintzbergin ym. (1998, s. 143) mukaan olennaisia
seuraavat nakokohdat:

1. Strategia hahmottuu yrityksen johdon (yrittajan) mielessa pitkan tahta-
yksen suuntaviivoina ja visiona yrityksen ja organisaation tulevaisuudes-
ta.

2. Yrittajyysstrategia perustuu useimmiten yrittajan sisaistettyyn kokemuk-
seen ja intuitioon tai sitten strategia jaljitelladan muilta ja sisdistetdan
omaan kayttaytymiseen.

3. Yrityksen visio on usein yrittajan itsenainen tuotos tai jopa pakkomielle,
johon yrittaja haluaa sailyttaa laheisen henkilokohtaisen kontaktin seka
vaikutusmahdollisuudet myos sen myohempaan muuttamiseen ja to-
teuttamiseen.

4. Yrityksen strateginen visio on altis vaikutuksille ja siita syysta yrittajyys-
strategia nayttaa olevan harkittu ja esiin tunkeva — harkittu yleisen vision
osalta ja esiin tunkeva vision yksityiskohtien paljastamisessa.

5. Organisaatio on samalla tavoin vaikutuksille altis yksinkertainen raken-
ne, joka vastaa johtajan maarayksiin, olipa se sitten alkava yritys, yksi-
tyinen yritys tai suuren konsernin yksikko, joiden toiminnat ja valtara-
kenteet ovat halukkaita hyvaksymaan visionaarisen johtajan toimenpi-
teet.



147

6. Yrittajyysstrategia nayttaa hakevan markkinaraon (niche) muotoa, jossa
on yksi tai useampia aukkoja, joissa yrityksen markkina-asema on suojat-
tu valittomalta kilpailulta.

Sopeuttavalle strategialle tyypillisia piirteita ovat Mintzbergin (1973, s. 46-47)
mielesta seuraavat: 1) Strategiatydlle ei ole loydettavissa selkeita tavoitteita,
vaan ne maaraytyvat monimutkaisen organisaation jasenten vaikutusvallan
kautta 2) Strategiatyd on reagoimista havaittuihin ongelmiin ja niiden ratkaise-
mista 3) Paatoksenteko tapahtuu vaiheittaisina askeleina sekd 4) Hajautetusti.
Suunnitelmallinen strategiaty® perustuu Mintzbergin (1973, s. 48-49) mukaan
systemaattisiin analyyseihin (mm. erilaisten vaihtoehtojen valiset kustannus- ja
hyotyanalyysit), johdon apuna toimiviin suunnittelijoihin seka paatoksenteon ja
strategian keskinaiseen integrointiin.

Lainema ym. (2001, s. 34-35 ja 51) korostavat, ettd on usein vaikeaa erottaa
yrityksen, yrittajan tai yritysjohdon tavoitteita ja strategioita toisistaan, koska
niiden valilla on luontainen iteratiivinen yhteys ja niiden tulee olla yhteensopi-
via (vrt. myos Kettunen 1978 ja 1985 sekad van Gelderen ja Frese 1998). Tavoit-
teet auttavat tarkistamaan, etta valittu strategia vie sinne, minne halutaan ja sen
lisdksi tarvitaan mittari, jolla strategian toteutumista mitataan. (Lainema ym.
2001, s. 34.) Edellisesta voisi paatelld, etta asetettaessa yritykselle kasvutavoittei-
ta on valittava niihin yhteensopiva kasvustrategia. Yrityksen ja yrittajan strate-
giat voivat myos poiketa toisistaan riippuen yrittajan asemasta seka mahdolli-
suuksista toteuttaa haluamaansa strategiaa yrityksessaan suhteessa yrityksen
sidosryhmiin, jotka pyrkivat myos aktiivisesti vaikuttamaan yrityksen strategi-
aan. Mintzberg (1991a) toteaa strategiseen yrittajyysajatteluun liittyvan yrittajan
visiondarinen kyky nahda eri suuntiin (eteenpain, taaksepidin, alaspain, alhaalta
ylos, sivuille, itsensa ulkopuolelle seka lavitse) avautuvia liiketoimintamahdol-
lisuuksia. Usein yrittajista loytyy lahjakkuuksia, jotka hallitsevat jopa kaikki
edelld esitetyt “nakemisen eri muodot”. Siind tapauksessa heille muodostuu
voimakas visio, jota toteuttamalla he voivat saada aikaan merkittavia tuloksia
yritysmaailmassa (Kaivo-oja 2002, 234).

Porter (1997, s. 34) varoittaa, ettd pakonomainen halu kasvaa voi vaaran-
taa yrityksen pitkajanteisen strategian. Monet yritykset sortuvat tavoittelemaan
"halpaa kasvua”: ne lisaavat haluttuja ominaisuuksia, tuotteita tai palveluja
ilman etukateisharkintaa tai sovittamatta niitd strategiaansa. Ne voivat myos
tavoitella uusia asiakkaita tai markkinoita ilman, ettd niilla on mitaan erityista
tarjottavaa. Yritys voi Porterin (1997, s. 34) mukaan kasvaa usein nopeammin ja
huomattavasti kannattavammin, jos se keskittyy entista tarkemmin niihin tar-
peisiin ja tuotetyyppeihin, joissa se on ansioitunut aikaisemminkin, kuin jos se
pyrkii siirtyméaan houkuttelevan nakoisille kasvuareenoille, joilla sill4 ei ole mi-
taan ainutlaatuista tarjottavaa (Porter 1997, s. 34, vrt. myo6s Robson ym. 1993).
Covin ym. (1990, s. 407-408) arvioivat, ettd toimialan teknologisella kehitty-
misasteella (techonological sophistication) on merkittava vaikutus erityisesti pien-
ten ja keskisuurten kasvuhakuisten teknologiayritysten strategisille paatoksille,
valinnoille seka yleiselle strategiselle ajattelulle. Korkean teknologian aloilla
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strategiavalinnoissa korostuvat markkinointi, tuoteominaisuudet, asiakastuki
seka ulkoinen rahoitus ja matalan teknologian aloilla kustannustehokkuuden
saavuttaminen (Covin ym. 1990, s. 407-408). Taman tutkimuksen kontekstissa
kaikkien kolmen case-yritysten edustamat toimialat: teollinen hirsitalovalmis-
tus, nykyaikainen sahateollisuus seka ikkuna- ja kiintokalusteteollisuus voidaan
nykyisin lukea korkean teknologian alan toimialoiksi.

2.6.1 Puutuotealan perheyrityksen markkinointistrategia

Yrityksen markkinointi on “perinteista” strategiatyon aluetta ja useimmat liik-
keenjohdon kirjoissa esitellyt strategiamallit kuvaavat yrityksen markkinointia.
Liikkeenjohdon kirjallisuudessa esiintyvia tunnetuimpia markkinointistrategian
teorioita ovat Ansoffin (1988) kasvustrategia-matriisi seka kuviossa 42 esitelty
Porterin (1984) geneeristen kilpailustrategioiden (kustannusjohtajuus, differoin-
ti tai fokusointi) nelikentta.

Kilpailuedun Iahde
alhaiset kustannukset tuotedifferointi
laaja
Kustannus-
johtajuus Erikoistuminen
Asiakaskunta
markkinat
Fokus Fokus
Keskittyminen Keskittyminen
“halpa” “niche”
kapea

KUVIO 42 Yrityksen geneeriset kilpailustrategiat (Porter 1984)

Perinteiset yritysten kasvustrategiat tarkastelevat yleensa yrityksen tuote-
markkinakombinaatioita seka siella toteutettavia strategisia vaihtoehtoja yrityk-
sen markkinoinnin toteuttamiseksi. Harperin (1992 ja 1995) kasityksen mukaan
kasvuhakuinen yritys ei nykyaikana (1990-luvulta lahtien) kuitenkaan kykene
saavuttamaan kasvua vanhoilla 1960-70 luvun strategiaopeilla, koska ne liitty-
vat aikakauteen, jolloin markkinat kasvoivat vahvasti ja yrityksen kasvu oli ny-
kyista helpompaa. Ansoffin (1988) esittamdan kasvustrategiamatriisiin tulisi
Harperin (1992 ja 1995) lisata kolmas ulottuvuus ”corpreneurship”, joka tarkoit-
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taa innovaatioihin, yrittajyyteen seka uusien markkinoiden luomiseen liittyvia
ulottuvuuksia. Taman tutkimuksen kontekstissa sekd Ansoffin (1988) kasvu-
strategioita etta Porterin (1984) kilpailustrategioita voidaan erityisesti Harperin
(1992, 1995) ”corpreneurship”-ulottuvuudella lisattyna soveltaa suoraan per-
heyrityksen markkinointistrategian osalta seka ylakasitteenda (ns. metastrategia)
tai valillisena viitekehyksena myo6s muiden perheyrityksen kasvustrategioiden
rakentamisessa. Ansoffin (1988) ja Porterin (1980) esittamat “perinteiset” strate-
giamallit liittyvat kuitenkin olennaisesti Mintzbergin (1973, s. 48-49) kuvaa-
maan suunnitelmalliseen strategiatyohon (planning mode of strategy), mika ei
liene kovin tyypillista pkt-yrityksille, eikd varsinkaan vahvaan rittajyyteen poh-
jautuville perheyrityksille (vrt. Harper 1992 ja 1995).

Tuotestrategia

v" Panostus vakiotuotteisiin (commodity products)
v" Panostus erikoistuotteisiin (speciality products)
v' Panostus asiakas-kohtaisiin tuotteisiin (custom-made products)

Asiakasstrategia

v Mahdollisimman monta asiakasta ja loppukayttajaa
v' Harvoja, tarkoin kuvattuja loppukayttajia
v Yksiloidyt loppukayttajat

Markkina-aluestrategia

v" Kaikki mahdolliset markkina-alueet
v' Keskittyminen harvoille, tarkkaan maaritellyille markkina-alueille

Kilpailuetustrategia

Tehokas markkinointi
Asiakassuhdemarkkinointi

Vahva henkilokohtainen myyntityo
Markkina-osuuksien tavoittelu
Aggressiivinen luottopolitiikka (maksuajat)
Jakeluteiden tehokkuus

Kilpailukykyinen hinnoittelu
Tuotemerkkeihin panostaminen
Kuljetusten hallinta

Tutkimus ja tuotekehitystyo

AN N N N NN YN NN

KUVIO 43 Metsateollisuusyrityksen markkinointistrategia (Juslin ja Tarkkanen 1987)

Erityisesti metsateollisuusyritysten markkinointistrategioita kuvaamaan on ke-
hitelty kuviossa 43 esitetty ns. Juslinin markkinointistrategiamalli (Juslin &
Tarkkanen 1987, Niemela 1993, s. 34-36 seka Juslin & Neuvonen 1997, s. 111),
jonka mukaan metsateollisuusyrityksen markkinointistrategia sisaltaa seuraa-
vat osa-alueet: tuotestrategia, asiakasstrategia, markkina-aluestrategia seka kil-
pailuetustrategia. Naiden markkinointistrategian osa-alueiden kohdalla yrityk-
sella on valittavana erilaisia toimintavaihtoehtoja, joita voidaan “peilata” ylei-
siin metastrategioihin mm. Ansoffin kasvustrategiamatriisiin (1988), Porterin
(1984) geneerisiin kilpailustrategioihin tai Milesin ym. (1978) esittdmaan strate-
giatypologiaan (vrt. Niemela, 1993, s. 34-36). Juslinin kehittamaa markkinointi-
strategiamallia (Juslin & Tarkkanen, 1987) ja sen toimivuutta on testattu lahinna
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metsateollisuuden alkujalostuksen alueella ja sahateollisuuden suurissa yrityk-
sissa (vrt, Niemeld 1993), mutta sen toimivuudesta ja sovellettavuudesta puu-
tuoteteollisuudessa (teollinen hirsitalojen valmistus, ikkuna- ja kiintokalustete-
ollisuus) ei liene viela selkeda tutkimuksellista nayttoa. Juslinin (Juslin & Tark-
kanen 1987) markkinointistrategiamallissa tuote-, asiakas- ja markkina-
aluestrategia sisaltavat harvoja vaihtoehtoja, joista yrityksen on yleensa valitta-
va jokin padasiallisin vaihtoehto, koska muut vaihtoehdot ovat yleensa toisiaan
poissulkevia (vrt. “stuck in the middle” syndrooma Porter 1984). Kilpailuetustra-
tegian osalta on tarjolla useampia vaihtoehtoja, joista yritys voi valita muutami-
en yhteensopivien kilpailuetutekijoiden kombinaation.

Niemela (1993, s. 88) havaitsi tutkimuksessaan, etta suomalaisilla sahoilla
oli 1990-luvun alussa edistyksellisemmat kilpailustrategiat (differointi ja keskit-
tyminen) kuin Pohjois-Amerikan ldnsiosissa toimivilla sahoilla. Kuitenkin saha-
teollisuudessa keskittyminen puhtaasti yhteen kilpailustrategiaan on vaikeaa,
koska sahatavaran tuotannosta merkittava osa on kuitenkin lankeavia vakio-
tuotteita (Niemela 1993 s. 88). Aravuon (2002, s. 35) laatiman sahateollisuuden
toimialaraportin yhteenvedon mukaan suomalaisten sahojen suurimpina mah-
dollisuuksina nahdaan asiakaslahtoisten tuotteiden lisaaminen, jalostusasteen
kohottaminen sekd jakeluverkoston kehittaminen. Vastaavasti keskeisia heik-
kouksia ovat bulkkituotannon suuri osuus, joustamaton raaka-aineen hinta,
huono markkinatuntemus seka sijainti ja riippuvuus vientimarkkinoista (Ara-
vuo 2002, s. 35). Kasvuhakuiselle pkt-yrityksille tyypillinen markkinointistrate-
gia Porterin (1984) esittaman nelikentan mukaisesti on elinkaaren alussa valittu
differointipohjainen keskittyminen ja markkinarakoja (liiketoimintamahdolli-
suuksia) hyodyntava niche-strategia (vrt. Smallbone ym. 1995, Stearns ym.
1995, Barkham 1996, Kelly ym. 2000 seka Hewitt-Dundas & Roper 2001). Siina
kilpailuetu perustuu Porterin (1984) mukaan valikoituihin, mutta rajattuihin
asiakassegmentteihin, joiden kysyntaan pyritdan vastaamaan ensisijaisesti tuo-
tedifferoinnin (mm. laatu, asiakaskohtaiset tuoteominaisuudet) keinoilla. Jusli-
nin (Juslin & Tarkkanen 1987) markkinointistrategiamallin mukaisesti tallainen
strategia voisi toteutua esimerkiksi valitsemalla tuotestrategiaksi erikois- tai
asiakaskohtaiset tuotteet, asiakasstrategiaksi valitut asiakassegmentit tai yksi-
loidyt loppuasiakkaat, markkina-aluestrategiaksi valikoidut alueet seka kilpai-
luetustrategiaksi tuotemerkin kehittaminen, asiakassuhdemarkkinointi, jakelu-
teiden ja kuljetusten hallinta seka tutkimus- ja tuotekehitys.

Yrityksen kasvun myota on mahdollista, ettd valittu markkinarako ja sita
kautta saatava kysynta ja saavutettu markkinaosuus eivat riita yrityksen omis-
tajien/johdon haluamaan kasvuun (vrt. Robson & Gallagher 1994 seka Garnsey
1998). Talloin yrityksen peruskilpailustrategiaa voidaan muuttaa markkina-
alueen laajentamisen kautta joko erikoistumisstrategiaksi (vrt. Porter 1984) tai
valita Ansoffin (1988) kasvumatriisin mukainen diversifioiutumisstrategia (vrt.
Robson ym. 1993). Yrityksen on siina tilanteessa analysoitava kaikkia markki-
nointistrategiansa osa-alueita uudelleen seka mietittava uusia kilpailuedun lah-
teitd. Case-yritys Polkky Oy on valinnut nama molemmat strategiat, joita toteu-
tetaan kahdessa eri tuotantoyksikossa. Miles ym. (1993) esittavat osittain toimi-
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alojen populaatioekologiseen ajattelumalliin tukeutuen (vrt. generalisti- ja spe-
sialististrategiajaottelu, Carroll 1984, s. 122-123), etta toimiala on sitd elinvoi-
maisempi, mitd suurempi variaatio siella toimivien yritysten kilpailustrategioi-
den valilla on (vrt. myos Robson ja Gallgaher 1994). Tama mahdollistaa Carrol-
lin (1984, s. 122-123) mukaan generalistien ja spesialistien valisen tyonjaon, jossa
spesialistit (=markkinarakoja hyodyntavat erikoistujat ja keskittyjat) voivat me-
nestya generalistien auki jattamissa markkinaraoissa. Kypsille toimialoille on
kuitenkin tyypillista, etta niilla toimivien yritysten kilpailustrategiat pyrkivat
yhtendistymaan ja variaatio toimialan sisalla pienenee (Miles, Snow ja Sharfman
1993, s. 163).

2.6.2 Puutuotealan perheyrityksen omistus- ja rahoitusstrategiat

Perheyrityksen omistus- ja rahoitusstrategiat niveltyvat osittain toisiinsa sen
perusteella, missa maarin perheyrityksen kasvun rahoituksessa kaytetaan omis-
tukseen sidottua oman padoman ehtoista rahoitusta (osakepadoma tai omistaji-
en myontama laina). Yrityksen rahoituskokonaisuuden osalta Myersin (1986)
esittiman rahoituksen “nokkimisjarjestys”-teorian (pecking orders hypothesis)
mukaisesti yritykset turvautuvat aina ensisijaisesti sisdisiin rahoitusvaihtoeh-
toihin ja toissijaisesti ulkoisiin kaanteisessa jarjestyksessa niihin sisaltyvan ris-
kin suuruuden suhteen. Perheyrityksen omistus- ja rahoitusstrategioiden raken-
tumista on kuvattu Gersickin ym. 1997 esittdman kolmiympyramallin (ks. ku-
vio 44) avulla.

Ward (1987) jakaa perheyritykset niiden luontaisen perhe- tai liiketoimin-
taorientaation perusteella kahteen peruskategoriaan: perhekeskeiset (family
first) tai liiketoimintakeskeiset (business first) perheyritykset (vrt. myos Reid ym.
1999). Karkeana yleistyksena ja yhteenvetona Reid ym. (1999) esittavat Skotlan-
nissa toteutetun perheyritystutkimuksensa (n=1065) tulosten perusteella, etta
perhekeskeisilla perheyrityksilla perheen liiketoiminta palvelee ensisijaisesti
perheen etuja ja liiketoimintakeskeisilla perheyrityksilla perhe palvelee perheen
lilketoiminnan etuja. Reidin ym. (1999) tutkimuksen mukaan orientaatio muut-
tuu yrityksen kehityksen myota siten, etta perhekeskeisyys yleensa vahvistuu
yrityksen ian myota. Orientaatioperustan erot perheyrityksissa ilmenevat yri-
tysten muutos- ja riskikayttaytymisessa sekda kasvuorientaatiossa siten, ettd
perhekeskeiset perheyritykset ovat heikommin riskeihin ja muutokseen orien-
toituneita ja ne arvostavat enemman jatkuvuutta ja tyosuhteiden pysyvyytta
(Reid ym. 1999). Perhekeskeisesti orientoituneiden perheyritysten luontaisena
kayttaytymismallina voidaan pitaa perheen/suvun omistuksen, johtamisen se-
ka paatosvallan jatkuvuuden turvaamista (Reid ym. 1999, vrt. myos Ward 1987,
Poza 1989, Poza ym. 1997, Taqiuri & Davis 1992, Goffee 1996, Westhead ym.
2001b, s. 380-381 ja 2002 seka Koiranen 2002) ja yrityksen omistuksen sailytta-
mista perheen ja suvun hallussa sukupolvelta toiselle. Tama tendenssi ilmenee
erityisesti useille perheyrityksille tyypillisena kielteisend suhtautumisena yri-
tyksen kasvuun ulkopuolinen riskipddoman turvin (mm. Reid ym. 1999 seka
Westhead ym. 2001b, s. 380-383), mika voi kaytannossa muodostaa niiden osal-
ta merkittavan kasvun esteen. Perheyrityksen kasvun myota pakottavat paineet
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ulkopuolisen oman paaoman ehtoisen kasvurahoituksen vastaanottamiseksi
johtavat kaytannossa usein myos yrityksen omistuksen muutoksiin ja ulkopuo-
lisen omistuksen kasvuun (vrt. Dunn 1999). Myos perheyrityksiin ja perheisiin
sisaltyvan luontaisen rakennedynaamisen kehityksen johdosta perheen ja su-
vun jasenten rooliasetelmat yrityksessa muuttuvat (vrt. McConaughy & Phillips
1999).

Perheen/suvun ulkopuoliset rahoittajat: porssi, venture-capital, jne
kasvu-
rahoitus . .
intressit v
2 >
Omistus hallituksen jésenten
valinta Perhe-
yrityksen
hallitus
Suku-
neuvosto
tai perinteet, 1
muu ristiriitojen
. Perhe/suku —

vastaava | sovittelu
suvun valta,
yhteisd !:ic;\;rol li,

1: Perheen/suvun jasen ei omistaja eika tydssa yrityksessa

2: Perheen/suvun ulkopuolinen omistaja

3: Yrityksen tyontekij&/toi mihenkil 6/johtaja suvun ulkopuolinen ul kopuol iset

4: Perheen/suvun jasen ja yrityksen omistaja ei tydssa yrityksessa . hma

5: Perheen/suvun ulkopuolinen.omistaja ja tydssa yrityksessa s dosry mat

6: Perheen/suvun jésen jatydssa yrityksessa ei omistaja

7: Perheen/suvun jésen, omistaja ja tydssa yrityksessa

KUVIO 44 Perheyrityksen rahoitus- ja omistusstrategian kolmiympyramalli (Gersick
ym. 1997 seka Carlock & Ward 2001, s. 141 mukaillen)

Yrityksen kasvun seka perheyrityksen omistajaperheen/suvun luontaisen laa-
jentumisen vuoksi perheyrityksen sidosryhmien eri rooleja kuvaavat ympyrat
eriytyvat toisistaan. Tyypillinen kehityskulku johtaa usein asetelmaan, jossa
perheen ja suvun ulkopuolinen omistus (sektori 2) kasvaa ja perheen/suvun
jasenet lakkaavat olemasta yrityksen palveluksessa (sektori 7). (vrt. Gersick ym.
1997 sekda McConaughy ym. 1999). Kehityskulku on omiaan aiheuttamaan risti-
riitoja ja erilaisia konflikteja perheen/suvun sisalla seka perheen/suvun jasen-
ten, yrityksen operatiivisen johdon sekd hallituksen valilla. Konfliktit voivat
johtua valta-asetelmien muutoksista, tiedonkulun katkoista tai nakemyseroista
yrityksen tavoitteiden ja strategisten valintojen osalta. (vrt. Ward 1987, Kets de
Vries 1993 ja 1996, Gersick ym. 1997, McConaughy ym. 1999, Sérenson 1999,
Davis ja Harveston 1999 ja 2001 sekd Carlock & Ward 2001). Perheyrityksen
paatyessa ulkopuoliseen kasvunrahoitukseen (esim. lainapdaoma, venture capi-
tal tai osittainen julkinen listautuminen) rahoittajat yleensa edellyttavat tietyn
paatoksentekoroolin (yleensa yrityksen hallituspaikka) saamista voidakseen
kontrolloida sijoitus- tai rahoitusosuuttaan.
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Perheyrityksen kasvuun tahtaavan rahoitus- ja omistusstrategian keskei-
sena tavoitteena on perheen ja suvun kannalta katsottuna riittavan edustus- ja
paatoksentekoroolin turvaaminen perheyrityksen operatiivisessa johdossa seka
hallituksessa ja tdaman yhteensovittaminen yrityksen kasvupyrkimyksiin (vrt.
Williams 1992 seka Westhead ym. 2001b, s. 380-381). Se voi tarkoittaa strategian
valinnassa esimerkiksi perheen/suvun osake-enemmiston turvaamista oman
aanivaltaisen osakesarjan avulla (vrt. Honkarakenne Oyj.) tai hallituksen jasen-
ten maardan ja valintaan vaikuttamista. Monissa perheyrityksissa, kuten case-
yritys Honkarakenne Oyj:ssa, perheyrityksen hallituksen vastapainoksi on pe-
rustettu sukuneuvosto (family council). Sen roolina perheyrityksessa on Car-
lockin ja Wardin (2001, s. 144-145) mukaan perheen/suvun suunnitelmien ja-
sentaminen ja toteuttaminen, perheyrityksen strategioihin vaikuttaminen, yh-
teisten arvojen ja vision vaaliminen, yhteisen keskustelufoorumin jarjestdiminen,
perheen/suvun identiteetin, perinteiden, kulttuurin sekd yrityksen historian
yllapitaminen, perheyrityksen tavoitteisiin osallistuminen ja sitouttaminen, seu-
raavan sukupolven yritysjohtajien valmentaminen seka valittajaorganisaationa
toimiminen. Viimeksi mainittu liittyy sukuneuvoston tarkedan rooliin per-
heen/suvun sisdisten sekd perheyrityksen johdon ja hallituksen kanssa syntyvi-
en konfliktien ja ristiriitojen selvittamisessa. (vrt. Carlock ja Ward 2001, s. 144-
145.) Sukuneuvostot ovat Carlockin ja Wardin (2001) kasityksen mukaan tyypil-
lisia vanhemmissa perheyrityksissa, joissa suvun jasenet ovat irtautuneet varsi-
naisesta perheyrityksen liiketoiminnasta. Saarelaisen sukuneuvoston lisadksi
perustajaveljesten aloitteesta perustettiin 1990-luvun lopussa Veljekset Saarelai-
sen ammattikasvatussaatio, jonka tehtavana on edistad hirsitalorakentamisen
kulttuuria, kehitysta seka siihen liittyvaa ammattitaitoa jakamalla opiskelu- ja
tutkimusstipendeja ja jarjestamalla erilaisia tilaisuuksia. Saation tavoitteena on
myo0s Honkarakenteen historian kirjoittaminen.

Perheyrityksen hallituksella on Wardin (1991) mukaan keskeinen merkitys
yrityksen johtamisessa. Yrityksen omistuspohjan laajentuessa ja yrityksen kas-
vaessa hallituksen merkitys vallan, kontrollin seka tiedon nakokulmasta koros-
tuu. Perheen/suvun ulkopuolisen omistuksen vahvistuessa perheyrityksen hal-
litukseen tulee ulkopuolisia edustajia, jotka voivat olla tietyn omistajaryhman
etujen valvojia, tarkeiden sidosryhmien edustajia tai asiantuntijoita. Myos per-
heen/suvun hallituspaikoista ja mandaateista kilpaillaan. Perheyrityksen halli-
tuksen tehtavat ja rooli muuttuvat yrityksen kasvu- ja kehitysvaiheiden myota.

Wardin (1991) kuviossa 45 esittaman typologian mukaan perheyrityksen
hallituksen rooli voi olla neuvoa-antava, kannustava, kriittinen tai omaisuu-
denhoitaja riippuen yrityksen kehitysvaiheesta. Yrityksen alkuvaiheille on
Wardin (1991) mukaan tyypillistd neuvoa-antava/kannustava rooli, jolloin
myos itse hallitustyoskentely on joustavaa ja hallituksen jasenet ovat tyypillises-
ti perheen/suvun edustajia. Mukana voi olla jokin sidosryhman edustaja esi-
merkiksi rahoittajapankin tai vastaavan (esim. Finnvera) instituution puolesta.
Monet kasvu- ja kehityshakuiset yritykset, kuten case-yrityksista Honkaraken-
ne ja Metsapuu, ovat varsin aikaisessa vaiheessa valinneet hallitukseen suvun
ulkopuolisia asiantuntijajasenia, joiden rooli hallitustyoskentelyssa on kuiten-
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kin painottunut asiantuntijana toimimiseen, jolloin suvun edustajille on jaanyt
lopullinen paatoksentekorooli (vrt. Johannisson 1999 seka Johannisson & Huse
2000).

kannustava

ideaalinen yrittdjamainen

perheyrityksen (alkuvaihe)

hallitus

(harvinainen)
omaisuuden- neuvoa-
hoitaja antava

porssiyhtion yrittdjamainen

hallitus (myohaisvaihe)

(harvinainen)
kriittinen

KUVIO 45 Perheyrityksen hallituksen erilaiset roolit - typologia (Ward 1991)

Perheyrityksen kasvudynamiikka-malliin (PYK-malli) sisaltyva perheyrityksen
rahoitus- ja omistusstrategia on nahtava toisaalta seka perheen/suvun omis-
tusintressien ja vallan etta toisaalta perheyrityksen kasvun edellyttiman rahoi-
tustarpeen valiseksi tasapainostrategiaksi. Monet erityisesti perhekeskeisesti
orientoituneet perheyritykset haluavat pitaa kiinni perheen/suvun omis-
tusosuuksista ja voivat sen vuoksi tinkia yrityksen kasvun tavoittelusta. Tallai-
sessa asetelmassa omistuksen ja kasvun valinen intressiristiriita voi olla hyvin
vahva sisainen yrityksen kasvun este.

2.6.3 Puutuotealan perheyrityksen resurssistrategia

Taman tutkimuksen keskeisen teoreettisen viitekehyksen (PYK-malli) yksi kes-
keisista teollisen perheyrityksen kasvustrategioista on resurssistrategia, joka
kohdistuu rekrytointi ja tuotannontekijamarkkinoihin. Nykyinen resurssistrate-
gia-ajattelu perustuu Penrosen (1995) esittamaan yrityksen kasvuteoriaan, jonka
mukaan kriittisten resurssien hankinta ja markkinoiden saavuttaminen niiden
avulla ohjaa keskeisesti yrityksen kasvua ja monialaistumista uusille liiketoi-
minta-alueille (Tikkanen & Alajoutsijarvi 2001, s. 15, vrt. myos Garnsey 1998).
Yrityksen resursseilla tarkoitetaan Wernerfeltin (1984, s. 172) mukaan kaikkea
sitd, joka voidaan ajatella yrityksen vahvuudeksi tai heikkoudeksi swot-
analyysissa (vrt. myos Porter 1991b). Resurssit ovat tiettyna aikana olemassa
olevia konkreettisia tai aineettomia panostekijoita (assets), jotka on puolipysy-
vasti sidottu yritykseen, kuten esimerkiksi tuotemerkit, teknologiaosaaminen,
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ammattitaitoiset tyontekijat, vahvistetut tilaukset, konekanta ja teknologia, tuo-
tantoprosessit, padoma, vaihto-omaisuus jne. (Wernerfelt, 1984, s. 172). Yrityk-
sen resurssien hankinnan yhteinen nimittdja on rahapadoma, joka on kaytetty
niiden hankintaan. Toinen tarked nakokohta liittyy resurssien hyodynnettavyy-
teen ja kayttokelpoisuuteen suhteessa yrityksen tuotantoprosessiin (resurssien
portfolio). Kolmas resurssistrategian nakokohta on resurssien johtaminen, joka
liittyy kaikkiin aineellisiin ja aineettomiin resursseihin ja jota ilman resursseja ei
voida hankkia tai ne eivat sovellu tuoteportfolioon tai niiden kaytettavyys on
alhainen. (Wernerfelt, 1984, s. 172.)

Porterin (1991b, s. 108) esittdaman tulkinnan mukaan yrityksen resurssit si-
nansa eivat takaa kilpailukykya, mutta yritys voi resurssiensa avulla toteuttaa
erilaisia toimintoja, joiden kautta kilpailukyky voidaan rakentaa. Barney (1991)
toteaa, ettd valttamaton ehto yrityksen kilpailukyvylle on se, etta (a) yritysten
resurssiperustat toimialalla poikkeavat toisistaan ja ettd (b) ainakin osa strategi-
sista resursseista on luonteeltaan vaikeasti siirrettavia (vrt. myos Miles, Snow ja
Sharfman 1993). Yrityksen strategisten resurssien on Barneyn (1991) mielesta
taytettava VRIN-attribuuttien nimelld kulkevat minimikriteerit, joita ovat 1)
arvoa luova (Valuable) 2) harvinainen (Rare) 3) jaljittelematon (Inimitable) seka
4) korvaamaton (Nonsubstitutable). Strategisille resursseille on Barneyn (1991)
tulkinnan mukaan tyypillista, ettd ne on synnytetty kumulatiiviseen oppimi-
seen perustuvan prosessin (oppiva organisaatio) kautta, jolloin niihin on saatu
varastoitua paljon yrityksen kollektiivista hiljaista tietoa (tacit knowledge) (vrt.
myos Nonaka ja Takeuchi 1995). Barneyn (1991) esittdama yrityksen resurssistra-
tegia on yrityksen resurssiperustasta (fyysiset, inhimilliset ja organisatoriset
resurssit) liikkeelle lahteva prosessi, jossa kestava kilpailuetu saavutetaan kehit-
tamalla ydinkyvykkyyksia (core competencies), jotka on kehitetty yrityksen re-
surssiperustasta suodattamalla (VRIN-kriteerit). Lisaksi kestavan kilpailuedun
saavuttamisessa tarvitaan myos hyvaa onnea. (Kyldheiko 2002, s. 28-31, vrt.
myos Peteraf 1992, Hamel ja Prahalad 1994 seka Garnsey 1998). Porter (1984, s.
31-32) arvioi raaka-aineiden saatavuuteen liittyvan merkittavan alalle tulon es-
teen, koska toimialan vakiintuneet yritykset ovat saattaneet sitoa jo etukateen
nakemansa raaka-ainetarpeen olemassa oleviin lahteisiin ja toimittajiin.

Puutuotealan yritysten osalta keskeisia hankittavia resursseja ovat puu-
raaka-aine (vaihto-omaisuus), tuotantoteknologia ja tuotannon infrastruktuuri
seka henkiloston rekrytointi seka erilaisten tukipalvelujen (mm. kunnossapito-,
huolto- sekda kuljetuspalvelut) hankinta. Puuraaka-aineen osuus oli vuonna
2001 Metsateollisuus ry:n tilastojen mukaan keskimdarin 75 % sahojen liike-
vaihdosta (Aravuo 2002). Puusepanteollisuudessa raaka-aineen osuus on kes-
kim@arin noin 50 % ja taloteollisuudessa liki 60 % liikevaihdosta (Vallin 2002).
Resurssistrategialla on kiinted yhteys seka markkinointi- etta rahoitusstrategi-
aan. Yhteys markkinointistrategiaan liittyy siihen puutuoteteollisuudelle tyypil-
liseen nakokohtaan, jossa hankittavan puuraaka-aineen laatuvaihtelu on voita-
va sovittaa markkinoitavien tuotteiden kannalta vaadittavaan laatuun. Yhteys
rahoitusstrategiaan johtuu raaka-aineen hankinnan suuresta rahoitustarpeesta
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erityisesti kayttopadoman rahoituksen osalta (vrt. Uotila 1984, Aravuo 2002,
sekd Jarnefelt ym. 2002)

Ongelmana metsateollisuudessa ja erityisesti puutuoteteollisuudessa on
hankittavan raaka-aineen laadun heterogeenisyys, joka johtuu paitsi puutava-
ran luontaisesta laadunvaihtelusta, myos itse hankinta- ja jalostusprosessin ai-
kana syntyvasta suuresta havikista. Tassa mielessa raaka-aineresurssien han-
kinta sisaltaa puutuoteteollisuudessa merkittadvassa maarin suurempia riskeja
kuin esimerkiksi metalliteollisuuden raaka-aineenhankinta. Jotkut puutuotete-
ollisuuden toimialat, kuten ikkuna- ja oviteollisuus, ovat Suomessa keskittynei-
ta toimialoja, joissa suppea joukko alan johtavia yrityksia (yleensa 5-10 yritysta)
kattaa 80-90 % toimialan markkinoista (vrt. Vallin 2002b). Keskeinen alalle tulon
seka yrityksen kasvun este nailla toimialoilla on laadultaan sopivan puuraaka-
aineen (u/s laadun mantysahatavara) hankinta ja saatavuus, joka edellyttaa
tajat) toimittajien kanssa. Raaka-aineiden ja aihioiden toimitukset perustuvat
vakiintuneisiin asiakassuhteisiin ja sopimuksiin, joissa toimittajan neuvottelu-
asema on yleensd vahva, koska kysymyksessa on vaikeasti saatava ja kysytty
resurssi. Uuden alalle tulevan yrityksen keskeinen ongelma voi olla luottokel-
poisuuden puute. Markkinaosuuden kasvattaminen esimerkiksi ikkunan val-
mistuksessa edellyttda ikkunoiden kysynnan kasvun lisdksi raaka-ainepohjan
laajentamista muihin korvaaviin materiaaleihin (mm. alumiini tai mdf-levy) tai
toimintakonseptin muuttamista esimerkiksi toteuttamalla vertikaalinen integ-
raatio toimitusketjun suuntaan. Perinteisen puuraaka-aineen osalta yrityksen
laajentuminen ja kasvu merkitsee aggressiivista kilpailua, jossa jonkin valmista-
jan kasvu merkitsee toisen liiketoiminnan supistumista (=nollasummapeli). (vrt.
Uotila 1984, Aravuo 2002 seka Jarnefelt ym. 2002)

Rakennuspuusepanteollisuudessa (mm. ikkunateollisuus ja kiintokalus-
teiden valmistus) raaka-ainetta hankitaan joko perinteisesti ostamalla laatulaji-
teltua raakasahatavaraa (u/s-laatu) tai nykyisin yha suuremmassa maarin
hankkimalla jatkojalostettua sahatavaraa tai valmiiksi tyostettyja aihioita tai
komponentteja. Ikkunateollisuudessa on siirrytty lahes kaikissa yrityksissa
valmisaihioiden ja komponenttien kayttoon ja uutena raaka-aineena kaytetaan
puun lisaksi kasvavassa maarin alumiiniprofiileja seka mdf-levya. Sahateolli-
suus on alkujalostusta, jossa tuotannossa lahdetaan liikkeelle raakapuusta, joka
pkt-yrityksissa hankitaan joko kokonaan tai osittain oman hankintaorganisaa-
tion avulla tai toimitusostoina integroidun paperiteollisuuden hankintaorgani-
saatioilta tai metsahallitukselta. Hirsitaloteollisuudessa puuraaka-ainetta hanki-
taan seka raakapuuna (pyorohirren valmistus) etta sahatavarana ja hirsiaihioina
(hoyla- ja lamellihirren valmistus). (vrt. Vallin 2002 a-b.)

Raakapuun hankinnan strategia maaraytyy useamman tekijan yhteisvai-
kutuksena. Keskeisin tavoite on turvata oman valitun tuotantostrategian laatu-
vaatimuksia vastaavan raaka-aineen tasainen saanti (toimitusajat, mitta- ja laa-
tuvaatimukset) kilpailukykyiseen hintaan. Yleensd suuremmat raakapuuta
kayttavat yritykset pyrkivat hankkimaan vahintdan puolet tarvitsemastaan raa-
kapuusta oman hankintaorganisaationsa ja toisen puolen paperiteollisuuden
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seka muiden toimittajien kautta (resurssien hankinnan portfolio-strategia). Yh-
teistyd paperiteollisuuden hankintaorganisaatioiden kanssa on elintarkeaa mm.
sivupuutavaran seka sahauksen sivutuotteiden (erityisesti sahahake) markki-
noinnin kannalta. Pkt-yrityksen raakapuun seka sahatavaran ja aihioiden han-
kinnassa on tarkeaa myos hankinnan rahoitus- ja toimitusehdot, joissa on olen-
naista raaka-aineen saanti kohtuullisilla maksuehdoilla. Tahan vaikuttaa olen-
naisesti pkt-yrityksen luottokelpoisuus ja maksukykyisyys (=kayttopaaoman
riittdvyys). Puusepénteollisuuteen laadullisesti soveltuvan sahatavaran seka
aihioiden ja puolivalmisteiden hankinta edellyttdd hyvia asiakassuhteita seka
tiivista verkostoitumista sahateollisuuden kanssa. Raaka-aineen hankinnan on-
nistuminen riippuu pkt-yrityksen asemoitumisesta kyseisen markkinan osalta
vallitsevassa kilpailukentassa (vrt. viiden kilpailuvoiman teoria, Porter 1984).
Raakapuun ja sahatavaran toimittajien neuvotteluasema suhteessa raaka-ainetta
hankkivaan puutuotealan pkt-yritykseen vaihtelee olennaisesti riippuen siita,
onko toimittajana paperiteollisuutta edustava hankintaosasto tai integraattisaha
vaiko yksittdinen metsanomistaja tai toinen pkt-yritys. Myos yksittaisten met-
sanomistajien ja puunmyyijien neuvotteluasema on olennaisesti vahvempi, kos-
ka he tarjoavat myytavaksi useita ostajia kiinnostavaa hyvalaatuista mantytuk-
kia, (vrt. toimialaraportit Aravuo 2002 seka Vallin 2002a-b).

Muista keskeisista toimintaresursseista henkiloston rekrytointi seka tuo-
tannon automaatio liittyvat toisiinsa. Tuotannon automaatiota pyritdan puu-
tuoteteollisuudessa lisdamaan teknologiainvestointien kautta tavoitteena kes-
kimaaraisten yksikkokohtaisten tuotantokustannusten pienentaminen seka
tuottavuuden lisdamisella ja kalliimman ihmistyon vahentamisella automaation
avulla (vrt. Jarnefelt ym. 1992). Talla on merkitystd myos henkiloston rekry-
toinnin kannalta, silla lisaantynyt automaatio edellyttad entista ammattitaitoi-
semman tydovoiman ja muun henkiloston rekrytointia tai olemassaolevan tyo-
voiman kouluttamista.

2.7 Oppiva organisaatio ja organisaation oppiminen teollisissa
perheyrityksissa

Taman tutkimuksen teollisten perheyritysten kasvun kontekstissa oppimista ja
sita kautta syntyvaa tiedon kumulaatiota pidetdan yrityksen keskeinen kasvu-
tekijana (vrt. Penrose 1995 seka Garnsey 1998), joka liittyy yrityksen kaikkiin
osatoimintoihin. Oppimista yrityksen kasvutekijana tulkitaan systeemiteoreetti-
sen kasiteparin “oppiva organisaatio” ja “organisaation oppiminen” avulla (vrt.
Argyris 1999 seka Senge 1990a-b). Oppivalla organisaatiolta tarkoitetaan kasit-
teend erdanlaista ideaalimallin mukaan toimivaa organisaatiokdyttaytymisen
muotoa, jossa aktiivinen uuden tiedon ja osaamisen luominen (=yksilon ja or-
ganisaation oppiminen) on sisaistetty ja hyvaksytty organisaation johtavana
toimintamallina. Yksiselitteistad maaritelmaa ja tulkintaa oppivasta organisaati-
osta on alan oppikirjoista seka tutkimusjulkaisuista vaikea loytaa, vaikka siita
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on kirjoitettu 1990-luvulta lahtien hyllymetreittain julkaisuja. Jokainen tutkija
tai oppivan organisaation konsultti haluaa luoda kasitteestd oman tulkintansa.
Argyris (1999, s. 1-15) jakaa aihealueen julkaisut kahteen kategoriaan: koulu-
tusalan konsulttien ja kaytannon toimijoiden julkaisemat kaytannonldheiset ja
kuvailevat kirjat, jotka kasittelevat “oppivaa organisaatiota” seka akateemisten
tutkijoiden padosin kriittiset ja skeptiset tutkimukset, jotka kohdistuvat “orga-
nisaation oppimiseen”. Tassa tutkimuksessa yritetaan tulkita paaosin organi-
saation oppimista teollisen perheyrityksen kontekstissa kayttaen kuitenkin
apuna myos oppivaan organisaatioon sisaltyvaa teoriaa.

Sternman (2000, s. 14-39) toteaa oppimisen olevan keskeinen systeemiteo-
rian mukainen vuorovaikutuksen ja takaisinkytkennan muoto (feedback), jossa
systeemi (yritys) reagoi oppimisen kautta ymparistonsa kanssa ja pyrkii muut-
tamaan rakenteitaan seka korjaamaan nykytilannetta suhteessa tavoitetilantee-
seen. Systeemiajatteluun organisaation oppimisen kontekstissa sisaltyy Hosleyn
ym. 1994, s. 12) mukaan perusoletus, jonka mukaisesti oppimistilanteeseen vai-
kuttaa useita tekijoitd ja yksittainen oppimistilanne voi johtaa useampaan lop-
putulokseen, jotka voivat olla myos odottamattomia. Teollisten perheyritysten
kasvudynamiikkaa kuvaavan PYK-mallin mukaisesti oppiminen liittyy kaikkiin
yrityksen kasvun vaiheisiin: kasvumotivaation ja intention rakentumiseen, kas-
vustrategioihin sekd yrityksen toimintaympariston kenttiin suunnattaviin kas-
vuvoimiin (=operatiivinen toiminta) niihin sisddnrakennettuna osasysteemina.
Oppimista voidaan tassa tutkimuskontekstissa pitaa lahella Normannin (1976)
kuvaamaa yrityksen kehitysprosessin kasitetta (vrt. myos Harisalo 1988).

Kokemusperaista oppimista on kuvattu alun perin Kolbin (1984) esitta-
mana dynaamisena oppimissyklind, jossa oppijan valiton ja omakohtainen ko-
kemus johtaa reflektiivisen havainnoinnin kautta abstraktiin kasitteellistami-
seen seka edelleen aktiiviseen kokeilevaan toimintaan uusien toimintamallien
kehittamiseksi. Kasitteellistdimisen edellytyksena oppimissyklissa on joko sisai-
sen reflektion tai ulkomaailman manipuloinnin kautta tapahtuva kokemisen
muuntuminen ymmartamiseksi. (Sarala & Sarala 1997, s. 139).

Kokemusperainen oppiminen sekd onnistuneiden kokemusten etta vir-
heiden kautta voi olla yritykselle tarkea kilpailuetutekija, mutta siihen sisaltyy
myos organisaatiokayttaytymisestd johtuvia luontaisia riskeja, joita Levinthal ja
March (1993) kuvaavat kasitteella oppimisen likindkoisyys (myopia). Levinthal
ja March (1993, s. 96-97) korostavat, etta soveltaessaan kokemusperaista oppi-
mista (learning from experience) organisaatiot kayttavat tyypillisesti kahta erilais-
ta toimintamekanismia: pelkistamista ja yksinkertaistamista (simplification) seka
erikoistumista (specialization). Oppimisprosessiin sisaltyy pelkistamista ja yk-
sinkertaistamista silloin, kun siina minimoidaan haitalliseksi koettua vuorovai-
kutusta rinnakkaisten, vaihtoehtoisten tai muiden kilpailevien toimintojen
kanssa ja oppimisessa halutaan keskittya kapea-alaisesti tarkasteltavaan toimin-
toon. Erikoistuva oppimisprosessi keskittada huomionsa kapea-alaisiin kyvyk-
kyyksiin, joilla pyritaan korostamaan onnistumisen kokemuksia seka kompen-
soimaan virheita. Oppimiseen liittyva likinakoisyys saattaa Levinthalin ja Mar-
chin (1993, s. 110) heikentaa organisaation kehittymista kolmella tavalla: 1) Op-
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piminen painottuu lyhyen tahtaimen tapahtumiin (paivittaiset rutiinit), jolloin
strateginen pitkan tahtayksen oppiminen unohtuu (temporal myopia) 2) Oppimi-
nen suosii tapahtumia, tilanteita ja nakokohtia, jotka ovat lahella yksittaista
henkiload (oppijaa), jolloin laajemmat kokonaisuudet unohtuvat (spatial myopia)
3) Kokemuksesta oppiminen painottuu oppijan kognitiivisista tekijoista johtuen
onnistumisista oppimiseen, jolloin virheista oppiminen helposti unohtuu (failu-
re myopia) (vrt. myos Senge 1990a, s. 23-24).

Strateginen oppiminen
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KUVIO 46 Yrityksen strateginen oppiminen ( Mintzberg 1982)

Yrityksen strateginen oppiminen (kuvio 46) tapahtuu Mintzbergin (1982) mu-
kaan yrityksen strategian “kiteytymisprosessin” yhteydessa sen kokemuksen
perusteella, joka yritykselle muodostuu toteutuneiden strategioiden, toteutu-
mattomien virhestrategioiden seka toimintaympariston kautta valiintulevien
strategioiden kautta. Kokemukset strategian toteuttamisesta seka yrityksen ja
sen ympariston vuorovaikutus generoivat kokemusperdisen tai intuitiivisen
palautteen (=strateginen oppiminen), jonka vaikutuksesta yritys saattaa muut-
taa strategiaansa, mikali toteutunut strategia ei vastannut yrityksen odotuksia
tai tavoitteita (vrt. myos Leppdaalho 1991, s. 18-19.)

Tunnetuimpia oppivan organisaation kuvauksia on Sengen (1990a) viiden
osa-alueen (Fifth disciple) mukainen oppivan organisaation ideaalimalli, joka
perustuu systeemiajatteluun ja organisaation toimintojen jakaantumiseen toi-
siinsa kytkeytyviin osajarjestelmiin. Senge (1990a) edellyttaa oppivalta organi-
saatiolta viiden osa-alueen hallintaa: 1) organisaation jasenten itsehallinta (per-
sonal mastery), 2) toimintaa ohjaavat kollektiiviset ja yksilolliset mentaaliset mal-
lit (mental models), 3) toimintaa ja tulevaisuutta koskeva ja yhteisesti muodostet-
tu jaettu kasitys (shared vision), 4) tiimioppimisen soveltaminen (team learning)
seka 5) organisaation monimutkaisen toimintajarjestelman dynamiikan kasit-
teellinen ja kaytannon hallinta (fifth discipline).
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Argyris (1999, s. 67-68) toteaa, etta oppimista voi organisaatiossa tapahtua
kahdentyyppisten olosuhteiden vallitessa: 1) Organisaatio saavuttaa ne tavoit-
teet, joihin se on pyrkinyt (tavoitteiden ja tulosten yhteensopivuus) 2) Organi-
saatio ei paase asettamiinsa tavoitteisiin (tavoitteinen ja tulosten yhteensopi-
mattomuus). Hosleyn ym. (1994, s. 7) mukaan oppimista tapahtuu organisaati-
oissa samanaikaisesti kolmella eri tasolla: yksilot, tiimit sekd organisaatio, joista
yksilo- ja tiimioppiminen perustuvat pitkalti Kolbin (1984) esittamaan oppimis-
sykli-teoriaan. Organisaation oppiminen rakentuu yksilo- ja tiimioppimisen
pohjalta syntyvan vuorovaikutuksen kautta (Hosley ym. 1994, vrt. myos Senge
1990a-b).

Organisaation oppimiseen liittyy systeemiteoreettisen ajattelun mukaisesti
kahdentyypista oppimiskayttaytymisen prosessia: yhden silmukan oppimista
(single-loop learning ) ja kahden silmukan oppimista (double-loop learning) (Argy-
ris 1999, s. 67-68). Yhden silmukan oppimisessa (=yksinkertainen oppiminen)
on Argyriksen ja Schonin (1996, s. 20-25) mukaan kysymys valineellisesta op-
pimisprosessista (=toiminnan seurauksista oppiminen), joka muuttaa uuden
toiminnan strategioita tai strategioihin liittyvia olettamuksia, mutta sailyttaa
toiminnan teoriaan liittyvan arvopohjan (paradigma, mentaaliset mallit). Vas-
taavasti kahden silmukan oppimisprosessin (=kompleksinen oppiminen) seu-
rauksena tapahtuu muutos seka toiminnan strategioissa ja niiden pohjalla ole-
vissa olettamuksissa etta taustalla vaikuttavassa arvopohjassa (paradigma ja
mentaaliset mallit). (Argyris ja Schon 1996, s. 20-25 seka Stacey 1993, s. 179-180.)
Senge (1990b s. 8) korostaa, etta yritykset voivat oppia kahdella tavalla, luovan
(generative) tai sopeuttavan (adaptive) oppimisen kautta, joista sopeuttava oppi-
minen on kasitteend lahella kopiointia.

Argyris (1999, s. 56) kuvaa organisaation oppimiseen ja muuhunkin orga-
nisaatiokayttaytymiseen liittyvia puolustusmekanismeja (defensive routines), jot-
ka vaikuttavat systeemiteoreettisessa tarkastelussa oppimisen kitkatekijoina ja
aiheuttavat muutosvastarintaa. Puolustusmekanismit ovat yksittaisia toimenpi-
teita tai kayttaytymismalleja, jotka kohdistuvat organisaation oppimiseen, muu-
tokseen ja kehitykseen. Niiden taustalla ovat organisaation jasenten vallitsevista
kasityksista poikkeavat uskomukset ja erilaiset kasitykset omasta roolista suh-
teessa organisaation muutokseen ja selviytymiseen. (Argyris 1999, s. 56). Sta-
ceyn (1993, s. 184) mukaan organisaation puolustusmekanismit ovat kayttay-
tymismalleja, joita organisaation jasenet kehittavat suojellakseen itseaan muu-
toksen aiheuttamilta vaikeuksilta ja ahdistuksilta.

Pedler ym. (1991, s. 1-5) ovat tutkineet oppivaa yritysta, jollainen tavoitel-
tava toimintamalli on yritykselle valttamatonta erityisesti erilaisista kriisitilan-
teista selviytymiseksi (vrt. Vicari ja Troilo 1998). Oppiva yritys on oppivan or-
ganisaation erikoistapaus, jossa yhdistyvat oppimiseen liittyva yksilo- ja kollek-
tiivitason energia kaytannonlaheisemmin ja konkreettisemmalla tavalla kuin
oppivan organisaation yleiskasitteessa. Yrityksissa, kuten muissakin organisaa-
tioissa, on Pedlerin ym. (1991) mukaan suunnaton maara kehittamatonta poten-
tiaalia, jolloin oppiva yritys — toiminnallisena kasitteena — on mahdollista to-
teuttaa organisaation joka tasolla tapahtuvan oppimisen myota. Oppivan yri-
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tyksen osatekijoita ja piirteita ovat Pedlerin ym. (1991, s. 1-5) mielesta: oppimis-
nakokulma yrityksen strategiaan, osallistuva paatoksenteko, tiedottaminen,
itsearviointi, sisainen vaihto, palkitsemisen joustavuus, oppimisen mahdollista-
va organisaatiorakenne, tyontekijat ympariston tarkkailijoina, yritysten valinen
oppiminen (oppimisverkostot), oppiva ilmapiiri seka mahdollisuus henkilokoh-
taiseen kehittymiseen.

Oppivaa organisaatiota ja organisaation oppimista pk-yritysten konteks-
tissa on tutkittu merkittavasti ldhinna Britanniassa (mm. Gibb 1997a, Choueke
& Armstrong 1998, Penn ym. 1998, Wyer & Mason 1998 ja 2000, Down 1999,
Chaston ym. 1999 ja 2001, Dalley & Hamilton 2000, Rowley 2000 sekd Morrison
ym. 2002). Tutkimuksissa on yritetty kuvata seka lahinna suurten yritysten kon-
tekstissa kehitettyjen oppivan organisaation (Senge 1990a-b) ja oppivan yrityk-
sen ideaalimallin (Pedler ym. 1991) toimivuutta ja niiden osatekijoiden, kuten
erilaisten oppimisprosessien (single- ja double loop learning) yleisyytta pk-
sektorilla. Wyer ym. (2000, s. 256-257) muistuttavat, ettd oppivan organisaation
kirjallisuudessa kuvattuun ideaalimalliin pyrkiminen on yleensa eparealistista
pk-yritysten osalta, koska ne eivat ole luonteeltaan suurten yritysten pienia ko-
pioita, vaan useimmiten yksilollisia ja omassa toimintaymparistossaan toimivia
organisaatioita. Oppimisen tulisi olla Wyerin ym. (2000, s. 256-257) mukaan
kiinteasti yhteensopiva (embedded) yrityksen valitseman strategian kanssa ja sen
tulisi tahdata yrityksen suorituskyvyn ja kasvun vahvistamiseen (vrt. Ylinenpaa
1999, s. 224 seka Chaston & Mangles 1997).

Monet pienet ja keskisuuret yritykset erityisesti teollisuuden alalla ovat
hyvin kaytantoon suuntautuneita, joissa organisaation oppiminen painottuu
luonnostaan yhden silmukan oppimiseen. Osittain tdma johtuu paitsi vallitse-
vasta yrityskulttuurista, myos henkiloston ja organisaation rakenteesta (vrt.
Ylinenpdaa 1999). Kasvua ja kehitysta tavoittelevien pienten ja keskisuurten te-
ollisuusyritysten olisi Ylinenpaan (1999, s. 223-224) mielesta panostettava koko-
naisvaltaiseen osaamisen ja kyvykkyyksien suunnitteluun (competence planning)
sekd kasvun ja kehityksen kannalta kilpailukykyiseen osaamis- ja organisaa-
tiorakenteeseen. Kehittamiskeinoina ovat paitsi ulkopuolisen osaamisen hank-
kiminen (rekrytointi), myos olemassa olevien kompetenssien kehittdminen so-
veltamalla pkt-yrityksille soveltuvia erilaisia ja joustavia oppimisen ja koulu-
tuksen metodeja (Ylinenpaa 1999, s. 223-225). Osaamisen ja kyvykkyyksien
hankkiminen ulkopuolelta rekrytoimalla on mittava haaste monille erityisesti
kasvukeskusten ulkopuolella sijaitseville perheyrityksille (vrt. Kettunen 1997 ja
Miller ym. 2001), joten organisaation oppimisen kautta toteutettava sisdinen
osaaminen ja kyvykkyyksien kehittaminen on kasvavalle yritykselle erittain
tarkeda (vrt. Penrose 1995, Chaston & Mangles 1997 seka Ylinenpaa 1999).

Pienissa ja keskisuurissa perheyrityksissa organisaation oppiminen on
vahvasti sidoksissa yrityksen kulttuuriin (Wyer ym. 2000, s. 248). Yrityksen ke-
hityksen alkuvaiheessa organisaation oppiminen on hyvin yrittajavetoinen ja -
keskeinen prosessi, jossa yrittajan/yritysjohdon sidosryhmilla ja erilaisilla ver-
kostoilla on merkittava rooli oppimisen tukemisessa (vrt. Ostgaard & Birley
1996, Gibb 1997a, Down 1999, Johannisson 2000, Johannisson & Ramirez-
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Pasillas 2001 seka Morrison ym. 2002). Todellinen pienyrityksen kasvua ja kehi-
tysta vahvistava oppiminen tapahtuu Gibbin (1997a, s. 23-26) kasityksen mu-
kaan yrityksen vuorovaikutuksessa toimintaymparistonsa sidosryhmien kans-
sa. Kaytannon oppimiskyvyn ratkaisevat yrityksen joustavuus seka yrittajan ja
yrityksen avainhenkiloiden vuorovaikutustaidot ja uskottavuus erityisesti asi-
akkaiden, tavaran/palveluntoimittajien seka rahoittajien edustajien kanssa
(Gibb 1997a, s. 23). Yritysten joustamattomuus, kulttuuri seka sosiaalisen paa-
oman puute voivat olla merkittavia oppimisen torjuntamekanismeja (defensive
routines vrt. Argyris 1999, s. 56 ) ja edelleen yritysten kasvun esteita. Tallaisissa
tapauksissa yrityksen kasvu ja kehitys juuttuvat helposti paikalleen ja tarvitaan
jokin yrityksen toimintaa ja rakenteita perin pohjin jarkyttava kriisi, jotta kas-
vun edellyttdma oppiminen ja muutos voisivat jatkua (vrt. Greiner 1998).

Schein (1987, s. 234-254) toteaa, etta yrityksen kulttuurin istuttamisessa ja
vahvistamisessa toimivat tietyt primaariset ja sekundaariset mekanismit, jotka
ovat Goffeen (1996, s. 43) mukaan myos erittain tarkeita yrityksen oppimisen ja
sitd seuraavan yrityksen kasvun ja kehityksen taustatekijoita. Ne vaikuttavat
myos erityisesti pk-yrityksiin liittyvind organisaation oppimisen katalysaatto-
reina tai jossakin tapauksessa myo6s oppimista vastustavina organisaation puo-
lustusmekanismeina. Yrityskulttuurin vahvistamisen primaareja mekanismeja
ovat Scheinin (1987, s. 234) mielestd seuraavat nakdokohdat: 1) mihin johtajat
kiinnittavat huomiota ja mita he kontrolloivat 2) johtajan reaktiot kriittisiin ta-
pauksiin ja organisaation kriiseihin 3) johtajan suorittama harkittu roolin mal-
lintaminen, opettaminen ja ohjaaminen 4) palkintojen ja statuksen kohdentami-
sen kriteerit sekd 5) rekrytoinnin, valinnan, ylennysten ja erottamisen kriteerit.
Sekundaarisen ilmaisutavan ja vahvistamisen mekanismeja ovat Scheinin (1987,
s. 246) mukaan 1) organisaation rakenne, 2) organisaation jarjestelmat ja menet-
telytavat, 3) fyysisen tilan, julkisivujen ja rakennusten muotoilu, 4) tarinat, le-
gendat ja myytit sekd kertomukset tarkeista tapahtumista ja ihmisista seka 5)
viralliset organisaatiofilosofiaa, uskonkappaleita ja perustamisasiakirjoja kos-
kevat lausunnot.

Pk-yritykset soveltavat erilaisia oppimisen metodeja ja -prosesseja kay-
tannossa sen mukaisesti, kuinka ne soveltuvat niiden yrityskulttuuriin ja kay-
tannon toimintaan. Down (1999, s. 278) korostaa, etta pk-yritykset suosivat
oman oppimisensa toteuttamisessa ensisijaisesti sisaisia oppimisen ja koulutuk-
sen menetelmid, kuten aikaisemmista kokemuksista oppiminen, mentorointi,
omilla resursseilla jarjestetty koulutus jne. Ulkopuolisten asiantuntijaorganisaa-
tioiden tarjoamaa koulutusta kohtaan tunnetaan epaluuloja erityisesti pienissa
yrityksissa, joissa epdilldan myo6s ulkopuolisten organisaatioiden jarjestdman
koulutuksen vaikuttavuutta ja soveltuvuutta yrityksen tarpeisiin, resursseihin
ja ajankayttoon (Westhead & Storey 1996, s. 21-22, vrt. myods Choueke & Arm-
strong 1998, s. 135).

2.7.1 Kriisit ja kriittiset tekijat yritysten oppimisen katalysaattoreina

Taman tutkimuksen systeemiteoreettisen PYK-mallin mukaan yrityksen opera-
tiiviset toimenpiteet (systeemin tyontovoimat) kohtaavat toimintaympariston
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kentissa (markkinat) kilpailutekijoista johtuvia vastavoimia, jotka voivat aiheut-
taa yrityksen toiminnalle ongelmia, kriittisia tapahtumia (critical incident) seka
kriiseja. Flanagan (1954, s. 327) esittaa, etta kriittinen tapahtuma voi olla mika
tahansa havainnoitavissa oleva inhimillinen toiminto, joka muuttaa henkilon
odotettavissa olevaa normaalia kayttaytymista. Tapahtuman kriittisyys tarkoit-
taa seka positiivisia ettd negatiivisia suoria tai epasuoria vaikutuksia, jolloin
kriisi voi olla Nathanin (2000, s. 12) mukaan samalla kertaa seka uhka etta
mahdollisuus. Yrityksen ja siina toimivien ihmisten kannalta kriisiin sisaltyva
mahdollisuus liittyy Nathanin (2002, s. 12) tulkinnan mukaan siihen nakodkoh-
taan, etta kriisien ja kriittisten tapahtumien kautta voidaan kohdata syvallisten
ongelmien todellisuus ja saavuttaa tietoisuus kehitykseen ja kasvuun vaikutta-
vista ongelmista. Kriisit luovat kriittisen jakson, jolloin oppimisen valmius or-
ganisaatiossa paranee, koska seka yrityksen ulkoiset etta sisaiset sidosryhmat
ovat tietoisia ja motivoituneita muutosten teon valttamattomyydesta (Kvoor-
Mistra & Nathan 2000, s. 31).

Yritysta voivat kohdata myos erilaisten stokastisten tekijoiden aiheuttamat
kriisit ja onnettomuudet (avainhenkiloiden kuolema tai yrityksen infrastruk-
tuuriin kohdistuvat onnettomuudet), jotka eivat valttamatta ole suoraan yhtey-
dessa toimintaympariston kenttien vastavoimiin tai yrityksen omaan toimin-
taan (vrt. Beckhard & Dyer 1983, Watts ym. 1998 seka Hill ym. 2002). Yrityksen
kasvua hidastavien vastavoimien seka erilaisten onnettomuuksien yhteisvaiku-
tukset voivat olla yrityksen kehityksen kannalta erittain haitallisia ja johtaa lo-
pulta yrityksen kuolemaan ja konkurssiin. Olsen (1996) esittad, etta kriittisen
tapahtuman kaynnistymisena on aina jokin arsyke (trigger), joka kaynnistaa
kriittisen tapahtumaketjun (critical episode) yrityksessa. Olsen (1996) toteaa, etta
kriisit ja kriittiset tapahtumat ja tapahtumaketjut johtavat kehityshakuisessa
yrityksessa ja organisaatiossa sellaiseen oppimisprosessiin, jonka seurauksena
muutetaan toimintamalleja ja niiden taustalla olevia paradigmoja (double-loop
learning) (vrt. myos Stacey 1991). Yrityksen oppiminen mahdollistaa kriisitilan-
teiden hallinnan ja niista selviytymisen tarvittavien rakennemuutosten avulla
(Sarala & Sarala 1997, s. 56).

Yrityksen kohtaamat kriisit ja kriittiset tapahtuvat vaikuttavat kaaokseen
liittyvan organisaation oppimisen (yksilot, tiimit ja koko organisaatio) kautta
yrityksen toiminnallisiin ja strategisiin muutoksiin, joiden ensisijaisena tavoit-
sen kasvun tavoitteleminen kriisin vaikutuksista huolimatta. Nonaka ja Ta-
keuchi (1995, s. 78-80) kuvaavat organisaation epavakautta (fluctuation) ja siita
seuraavaa “luovaa kaaosta” yhdeksi keskeiseksi uuden tiedon spiraalin kayn-
nistajaksi. Luovan kaaoksen voi kdynnistaa jokin kriisi, jonka organisaatio koh-
taa. Tallainen kriisi voi olla Nonakan ja Takeuchin (1995, s. 79) mukaan nopea
suorituskyvyn lasku johtuen markkinoiden nopeasta muutoksesta tai kilpailijan
voimakkaasta kasvusta. Luova kaaos voidaan hyodyntaa oppimismielessa vain
siind tapauksessa, ettd organisaation jasenilla on kyky reflektoida tilannetta.
Muussa tapauksessa luova kaaos voi muuttua tuhoisaksi kaaokseksi (Nonaka &
Takeuchi 1995, s. 79, vrt. myos Vinten 1992 seka Stacey 1996).
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Vinten (1992, s. 22) arvioi kaaoksen olennaiseksi ja tarkedksi organisaati-
oiden toiminnan perustaksi, jonka merkitysta ei ole taysin tiedostettu. Prigogine
ym. (1989) esittavat, etta kaikissa itseuudistuvissa systeemeissa innovointi on-
nistuu vain, jos seuraavat nelja kriteerid toteutuvat: 1) Innovaation perusteena
toimii kaaos. 2) Innovaation tuottamiseen tarvitaan suunnattomasti informaa-
tiota. 3) Innovaatio vaatii herkkyytta havaita heikot signaalit ja 4) Innovaatiolla
on oma ajoituksensa (vrt. mahdollisuuksien ikkuna Pihkala & Vesalainen 1999)
(Stahle & Gronroos 1999, s. 110). Kaaosta voidaan Stahlen ja Groonroosin (1999,
s. 110-112) mukaan kuvata useilla organisaatiolle tyypillisilla toimintatavoilla:
1) Kaaos syntyy informaation runsaudesta ja sen erilaisuudesta 2) Kaaos lisdan-
tyy, kun asioiden maaritteleminen on vaikeaa ja tapahtumien kulku on enna-
koimatonta 3) Organisaation ristiriidat toimivat kaoottisena voimana ja 4) Kaa-
osta syntyy sitd enemman, mita enemman informaation vaihtoa saadaan aikaan
organisaation rajapinnoilla. Prigogine ym. (1989) toteavat, etta avoimiin sys-
teemeihin liittyva entropian tuotanto pitda systeemin kaukana tasapainosta ja
yllapitaa kaaosta (Stahle ja Gronroos 1999, s. 113). Hallitusti innovatiivinen yri-
tys kykenee Stahlen ja Gronroosin (1999, s. 113) mielesta tasapainottamaan sys-
teemin entropian tuotannon, sailyttdimisen seka poistamisen. Yrityksen systee-
miteoreettisessa tarkastelussa kehittaminen ja organisaation oppiminen liittyvat
kaaoksen ja sen kiteyttamisen valiseen vuorovaikutukseen (Stahle & Gronroos
1999, s. 114).

Kriiseista ja niitd seuraavista kaaoksista oppimisessa on Kvoor-Misran ja
Nathanin (2000, s. 31) mukaan tarkeaa tunnistaa kriisin ja kriittisen tapahtuman
seurausten erilaiset vaiheet, ajoitus sekd niiden vaikutus organisaatioon. Kriisin
seurauksista toipumiseen liittyy kolme tyypillista psykologista organisaa-
tiokayttaytymisen vaihetta: puolustautuminen, avoimuus ja unohtaminen. Krii-
sin aikana ja valittomasti sen jalkeen organisaatio ja erityisesti sen johto pyrki-
vat puolustautumaan ja torjumaan kriisin ja sen seuraukset, jolloin kriisista op-
pimista ei yleensd tapahdu. Ajallisesti seuraava vaihe kriisin tapahtumisen jal-
keen on avoimuus, joka on kriisista oppimisen kannalta tarkein vaihe. Silloin
organisaation jasenet ovat avoimia kriisista ja sen kokemuksista oppimiselle,
mikali yrityksen omistajat ja johto omien toimenpiteidensa, esimerkkien seka
sitoutumisen kautta osoittavat organisaation jasenille oppimisen suunnan ja
merkityksen. Kriisien tapahduttua organisaatio pitaisi johdon toimesta saada
mahdollisimman nopeasti muutettua kriisien puolustautumis- ja torjuntavai-
heesta avoimen reflektion vaiheeseen, jotta tilanne saadaan tehokkaan oppimi-
sen kautta takaisin hallintaan. Kolmas vaihe eli kriisien unohtaminen on tarke-
aa organisaation jasenten mielentilan ja tunteiden tasapainotilan saavuttami-
seksi, mutta unohtamiseen liittyy myos kriisista oppimisen vahentyminen. (Ko-
voor-Misra & Nathan 2000, s. 32.) Yritysten kriiseista oppiminen perustuu Tur-
nerin (1976) mielesta kolmeen elementtiin: luottamus, vuorovaikutus seka yri-
tyksen vastuullisuus (Elliott ym. 2000, s. 21, vrt. myo6s King 2002, s. 246). Krii-
seistd oppiminen edellyttaa Staceyn (1991) kasityksen mukaan yleensi sita, etta
organisaatio kykenee tehokkaan vuorovaikutuksen avulla paasemaan kahden-
silmukan oppimiseen (double-loop learning) ja sita kautta toteuttamaan myos
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toimintojen taustalla olevan paradigman syvallisen muutoksen (Elliott ym.
2000, s. 22).

kiihdytysvyohyke “acceleration zone”

alkutilanne nykytila

| kuolleisuusvydhyke “mortality zone” |

KUVIO 47 Yrityksen alkuvaiheen kehityksen stokastinen vyohyke-malli ( Singer 1995,
s. 316 ja Levinthal 1991)

Singer (1995, s. 316-317) kuvaa Levinthalin (1991) tutkimukseen tukeutuen yri-
tyksen alkuvaiheen kehitysta kuviossa 47 esitetyn stokastisen vyohykemallin
avulla, jonka avulla voidaan havainnollistaa yrityksen elinvoimaisuuden kehit-
tymista kriittisten alkuvaiheen vuosien aikana. Mallissa on kuvattu yrityksen
elinvoimaisuus kahden vyohykkeen (kiihdytys- ja kuolleisuusvyohyke) valise-
na liikkumavarana, jossa yrityksen kasvu ja kehitys noudattavat stokastista
liikkumista ajassa eteenpain (vrt. Geroski 2000). Ylemman eli kithdytysvyohyk-
keen saavuttaminen tai ylittaminen merkitsee yrityksen elintilan ja elinvoiman
lisadntymista, jolloin vyohykkeiden vali symbolisesti kasvaa. Vastaavasti kuol-
leisuusvyohykkeelle joutuminen merkitsee yrityksen loppua, eikd sieltd voi
endd palata. (Singer 1995, s. 316-317). Kiihdytysvyohykkeen saavuttaminen
merkitsee Singerin (1995) esittimassa mallissa kaytannossa erilaista oppimisen
ja uusien resurssien hyodyntamisen kautta toteutettavaa “"kvanttihyppya” (vrt.
Garnsey 1998). Vastaavasti kuolleisuusvyohykkeelle joutumisen uhka merkitsee
yritykselle kriisista oppimista, jossa yrityksen on muutettava syvallisen oppimi-
sen (double-loop learning) kautta toimintamallejaan ja niiden taustalla vaikut-
tavia paradigmoja.

Taman tutkimuksen teollisten perheyritysten kasvun kontekstissa pyri-
tdan soveltamaan kriisista ja kriittisista tapauksista oppimista selittamaan case-
yrityksid kohdanneiden onnettomuuksien merkitysta yritysten toteutuneen
kasvun kannalta. Lahinna kysymyksessa on talloin kriisin tai kriittisen tapah-
tuman generoima oppimisprosessi ja sen seurauksena toteutunut tilanteen uu-
delleen arviointi seka toimintamallien muutokset.
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2.7.3 Yritysten kasvun ja kehityksen kriisiherkkyys Greinerin mallintamana

Monet yritysten ja organisaatioiden tutkijat ja erityisesti organisaatiopsykologi-
an tutkijat korostavat, etta yksilon, myos organisaation tai yrityksen johtajan,
kayttaytyminen maaraytyy ensisijaisesti menneiden tapahtumien ja kokemus-
ten perusteella, joita yrityksen omistaja/johto havainnoi yrityksen toimintaym-
paristosta (Greiner 1998, s 55. vrt. Hurst ym. 1989 ja Weick 1979, s. 228 ). Taman
nakokohdan perusteella Greiner on paatynyt kuviossa 48 esitettyyn 5-
vaiheiseen yrityksen dynaamiseen kehitysmalliin, joka kuvaa organisaation
kehitysvaiheita, joissa kasvu ja erilaiset kriisit vuorottelevat. Kehitysmallin
muuttujia ovat yrityksen/organisaation koko seka ikd. Kasvu- ja kriisivaiheiden
pituus seka frekvenssin tiheys vaihtelevat toimialojen kasvunopeuden perus-
teella. Nopeasti kasvavilla ja kehittyvilla toimialoilla kasvu- ja kriisijaksojen
frekvenssi on lyhyempi yrityksen ian perusteella tarkasteltuna ja hitaasti kas-
vavilla toimialoilla pidempi (Greiner 1998, s. 55).

yrittdjyysvaihe |johtajuusvaihe |organisointivaihe |jarjestelmavaihe J

Yrityksen
kokg Byrokratia-
kriisi \A kriisi ?
suuri Valvonnan-
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Itsendisyys
kriis
Johtajuus- ¥ Kha:sx_/; 6
Kkriis Kasvu A
en?® koor dinoinnin avulla
Yrittéjyys avdlla
vetoinen \ Kasvu delegoinnin
kasvu ) ) avulla
o Kasvu johtajuuden
Pieni avulla

Yrityksen Nuori
ika

Kypsa

Kehitysvaiheet = mEEEE Muutosvaiheet

KUVIO 48 Greinerin kasvu- ja kriisimalli (Greiner 1998)

Greinerin mallin mukaan yrityksen kasvu kohtaa kriisin, joka yrityksen on rat-
kaistava voidakseen kasvaa edelleen. Kriisi voi laueta jonkin onnettomuuden,
vakavan vastoinkaymisen tai muun kriittisen tapahtuman (critical incident) seu-
rauksena ja sen ratkaiseminen on kaytannossa yrityksen johdon ja organisaati-
on oppimisprosessi, jonka aikana keratdan resursseja uutta kasvua varten.
Greinerin malliin sisaltyy implisiittinen oletus, etta kaikki yritykset eivat pysty
ratkaisemaan kohtaamiaan kriiseja, jolloin seurauksena on yrityksen toiminnan
loppuminen ennen aikojaan kesken sen kasvun joko ennenaikaisen kuoleman
(vrt. Adizes 1998) tai yritysoston tai fuusion kautta (vrt. Greiner 1998, s. 64).
Kuviossa 48 esitettava Greinerin kasvu- ja kriisimalli on alun perin esitetty
jo vuonna 1972 ja sen toimivuutta on aika-ajoin arvioitu kriittisesti liikkeenjoh-
don kirjallisuudessa ja tutkimuksissa. Storey (1994, s. 122) toteaa, etta erdisiin
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elinkaarimalleihin (mm. Greiner 1998 seka Scott ja Bruce 1987) sisaltyy perus-
oletus, jonka mukaan yritys siirtyy kasvun vaiheesta toiseen kriisien kautta.
Kysymyksessa on Storeyn (1994, s. 122) mukaan viela toistaiseksi tieteellisesti
testaamaton hypoteesi, joka voi jddda toteen nayttamattomaksi. Myos Koskinen
(1996, s. 207) edellyttaa “niin sanotun” Greinerin (1998) elinkaarimallin unoh-
tamista alan tutkijoiden lisaksi myo0s niilta, jotka pyrkivat ottamaan kantaa tai
vaikuttamaan pienyrityssektorin kysymyksiin.

Myos Greiner (1998) on itse arvioinut malliaan uudestaan vuonna 1998
julkaisemassa uusinta-artikkelissa ja esittanyt sen tulkintaan uusia nakokohtia.
Niihin ovat vaikuttaneet yritysten toimintaympariston kehitys 1970-luvulta se-
ka kansainvalisen tiedeyhteison voimakas kritiikki ldhinna alkuperaisen mallin
deterministisyydesta johtuen. Greinerin (1998, 64-65) oman tulkinnan mukaan
kasvu- ja kriisimalli soveltuu ladhinnda (perinteisten) teollisuusyritysten seka ku-
lutustavarakaupan yritysten kehityksen kuvaajaksi ja sen soveltaminen nopeas-
ti kehittyvissa tietointensiivisissa uuden talouden yrityksissa on vaikeampaa.
Kuitenkin malliin liittyva ydinajatus yrityksen kriisiytyvasta kasvusta on Grei-
nerin (1998, s. 64-65) mielesta edelleen validi (vrt. Miller 1990 sekda Koiranen
1996). Mallissa esiintyvat kasvu- ja kriisivaiheet voivat kaytannossa limittya
keskendan erityisesti yrityksen kehityksen alkuvaiheessa riippuen yrityksen
perustamisen lahtotilanteesta (Greiner 1998, 64-65).

Jo Hatch (1997, s. 177) toteaa Greinerin (1998) mallin perusajatuksiin kuu-
luvan se, ettd jokainen organisaation kehitysvaihe sisaltdd seuraavan kriisin
siemenet. Tama sen vuoksi, ettd kriisista selviytymiseksi tehdyt jarjestelyt ja
valittu yrityksen johtamisen strategia sopivat ainoastaan kyseiselle organisaati-
on kehitysvaiheelle ja ne voivat olla hyvinkin epasopivia muuttuneessa tilan-
teessa seuraavassa vaiheessa, kun organisaation ongelmat kayvat monimutkai-
semmiksi. Lisaksi Greiner (1998) on mallia laatiessaaan tarkastellut paaasiassa
yrityksen johtamista seka johtamisrakenteissa tapahtuvia kriiseja, mutta jattanyt
ottamatta huomioon kriisien aiheuttamat muutokset yrityksen sosiaalisissa ra-
kenteissa sekd organisaation oppimisen, joilla on myo6s merkitysta kriisien rat-
kaisuissa (Jo Hatch 1997, 177). Hellbergin (1985) mielesta pienyrityksen kasvus-
sa onnistumisen perusedellytyksena on yrityksen sopeutuminen ymparistoon-
sa, jolloin yritys, sen rakenne ja kasvustrategia ovat pitkalti ympariston vaiku-
tuksen tulosta (Hellberg 1985, 42). Kaytannon elamassa yritys kohtaa toimin-
nassaan erilaisia kriiseja, vastoinkaymisia sekd onnettomuuksia, jotka pakotta-
vat erilaisiin toimenpiteisiin ja jotka usein muuttavat myos yrityksen johtamista
ja sen rakenteita. Greinerin (1998) dynaaminen kasvu-kriisimalli sekd Scottin ja
Brucen (1987) pienyrityksen kasvu- ja kehitysmalli ovat kritiikista huolimatta
olleet varsin suosittuja liikkeenjohdon kirjallisuudessa pyrittdessa kuvaamaan,
tulkitsemaan seka jasentamaan yrityksen kasvua ja ennen kaikkea sen johtamis-
ta.
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2.8 Tutkimuksen teoreettisen viitekehyksen yhteenveto

Teollisen perheyrityksen kasvuun liittyvat olennaisesti perheyrittajyys seka
yrittajyysprosessi. Nama liittyvat olennaisesti yrittajan/yrityksen johdon ky-
kyyn havaita ja tarttua toimintaymparistosta havaittaviin liiketoimintamahdol-
lisuuksiin, toteuttaa tai omaksua luovan jaljittelyn kautta liiketoimintamahdol-
lisuuksia toteuttavia innovaatioita, hankkia yrityksen kasvun edellyttamia re-
sursseja sekd varmistaa yrityksen kasvun (orgaaninen, yritysosto tai fuusio)
edellyttama yrityksen suorituskyky.

Luvun 2 alussa on kuvattu yrityksen kasvuun liittyvaa taloustieteen teori-
aa, jonka tarkoituksena on maarittaa yrityksen kasvun teoreettinen viitekehys,
sithen liittyvat kasitteet seka kuvata yrityksen kasvun eri vaiheita ja osa-alueita.
Taman tutkimuksen ldhestymistapa on systeemiteoreettinen, jossa ydinajatuk-
sena on yrityksen toiminnallinen mallintaminen erilaisten toisiaan taydentavien
ja keskinaisessa vuorovaikutuksessa olevien osasysteemien avulla.

Tutkimuksen systeemiteoreettisen mallintamisen taustateoriana on kaytet-
ty alun perin Lewinin (1951) kehittdman kenttateorian pohjalle rakennettua te-
ollisen perheyrityksen kasvun kontekstiin sovellettua perheyrityksen kasvudy-
namiikkamallia (PYK-mallia). Siind Lewinin (1951) kuvaamana induktiovoima-
na on pidetty perheyrittajan kasvumotivaatiota ja intentiota, joka vaikuttaa yri-
tarkedan kenttaan (tuote-, rahoitus-, resurssimarkkinat seka perhe/suku). Kas-
vustrategioiden voimakkuus ja vaikuttavuus maarittelevat edelleen niiden toi-
menpiteiden méaaran ja laadun (=kasvun tyontovoimat), joilla kasvuun em. ken-
tissa pyritaan. Tavoitelluista kentista generoituvat kasvun vastavoimat (mm.
kilpailu) pyrkivat estamaan yrityksen kasvun ja saattavat aiheuttaa ongelmia
seka stokastisten tekijoiden yhteisvaikutuksesta syntyvia kriiseja. Niiden onnis-
tunut ratkaisu merkitsee yritykselle ja sen organisaatiolle oppimista, joka on
usein uuden kasvun merkittava ldhde ja voimavara (vrt. Greiner 1998 seka
Garnsey 1998).

Kuviossa 49 on esitetty perheyrityksen kasvun dynamiikkaa yrittajan kas-
vuintention ja -motivaation sekd yrittajyysorientaation nakokulmasta kuvaava
dynaaminen strategiamalli. Se on taman tutkimuksen teoreettinen viitekehys,
jonka avulla on analysoitu tutkimuksen kolmen case-yrityksen kasvun dyna-
miikkaa. Malli pohjautuu alun perin Lewinin (1951, s. 238-303) kehittamaan
kenttateoriaan (field theory), jota on sovellettu myos Vinnelin ja Hamiltonin
(1999, s. 14-15) Uudessa-Seelannissa toteuttamassa eraan yrityksen kasvututki-
muksessa. Siina tutkittiin eraan kenkateollisuuden alan perheyrityksen kasvua
1940-luvulta 1990-luvun alkupuolelle ulottuvana historiallisena case-
tutkimuksena ja pitkittaisanalyysina (vrt. Vinnell & Hamilton 1999)
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KUVIO 49  Tutkimuksen teoreettinen viitekehys — teollisen perheyrityksen kasvudyna-

miikka malli (PYK-malli)

Lewinin (1951, s. 248-249) kenttateoria kuvaa ihmisen ja hanen ymparistonsa
vuorovaikutukseen perustuvaa kayttaytymispsykologiaa, jossa ihminen ja ym-
paristo nahdaan holistisena systeemina, jota kutsutaan elintilaksi (life space).
Elintila on dynaaminen ymparisto, joka sisaltaa yrittajan sekd haneen liittyvat
ymparisto- ja tilannetekijat, joita Lewin kutsuu kentiksi (vrt. myos Riordan ja
Riordan 1993 seka Rosch 2002). Lewinin kenttateorian analogian mukaan per-
heyrityksen kasvun kontekstissa olevia merkittavia kenttia tassa tutkimuksessa
ovat: perheyritys, perhe/suku, tuotemarkkinat, padomamarkkinat seka rekry-
toteuttamaan omat vali- ja varsinaiset tavoitteensa (vrt. Riordan & Riordan 1993
seka Melin 2001, s. 45). Koskinen (1996, s. 15-17) on maaritellyt omassa pienyri-
tystutkimuksessaan viisi erilaista yrityksen kilpailuareenaa: padoma-, markki-
tysten kehitysta ja niiden erilaisia kehityskaaria.

Lewin (1951, s. 259-260) esittaa, etta ihmisen kayttaytymisen taustalla ole-
vissa kentissa vaikuttaa kolmentyyppisia voimia: 1) induktio- 2) veto- ja 3) pi-
datysvoimia, jotka on taman tutkimuksen perheyritysten kasvudynamiikan
systeemiteoreettisessa kontekstissa nimetty kasvun induktiovoimaksi, kasvun
tyontovoimaksi seka kasvun vastavoimaksi. Lewinin (1951) kuvaamilla eri ken-
tissd vaikuttavilla veto- ja pidatysvoimilla on suunta ja suuruus eli ne ovat tyy-
pillisid vektorivoimia, joita voidaan saadella induktiovoiman kautta (vrt.
Vroomin (1964) valenssikasite, ks. myos Vesalainen ja Pihkala, 1999). Perheyri-
tyksen omistajan ja yrittajan kasvumotivaatio, -intentio sekd yrittajyysorientaa-
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tio ovat kuvassa 49 esitetyn kasvudynaamisen mallin mukaan perheyrityksen
kasvua liikkeelle paneva eli Lewinin kenttateorian mukainen induktiovoima.
Vinnel ja Hamilton (1999, s. 14) korostavat, etta tama voima yllapitaa ja kuvaa
yrittajan intentioita yrityksen kasvumahdollisuuksien tunnistamiseen ja hake-
miseen sekd oppimishalukkuuteen. Kasvun induktiovoima vaikuttaa taman
tutkimuksen viitekehysmallin (PYK-malli) mukaan perheyrityksissa neljan kas-
vun perusstrategian toteuttamiseen, joita ovat 1) omistusstrategia 2) markki-
nointistrategia 3) rahoitusstrategia seka 4) resurssistrategia, joiden avulla yritta-
ja tavoittelee perheyrityksen kasvua ymparistonsa eri kenttien (perhe/suku,
tuotemarkkinat, paddomamarkkinat seka rekrytointi- ja tuotannontekijamarkki-
nat) kanssa toteutettavan vuorovaikutuksen (vaihdanta- ja kehitysprosessit)
kautta.

Taman tutkimuksen systeemiteoreettisena oletuksena pidetaan myos, etta
strategioiden on oltava tasapainossa keskenaan (tasapainotettu mittaristo ja sen
strateginen lahtokohta vrt. Kaplan & Norton 1996). Talloin vain kaikkien neljan
strategian onnistunut toteuttaminen takaa yrityksen kestavan kasvun (vrt. Le-
winin, 1951, s. 263-269 kuvaama voimien tasapainotila). Kasvustrategiat indu-
soituvat mallissa kasvun tyontovoiman (vaihdanta- ja kehitysprosessi) kautta
suuntautuen tavoiteltuun kenttadn ja ymparistdo generoi vastavuoroisesti em.
tyontovoimaa vastaan kasvun vastavoiman, joka on Lewinin kenttateorian mu-
kainen pidakevoima. Kasvun vastavoimat muodostavat kasvuhakuisen yrityk-
sen (systeemin) kasvun esteet eri kentissa. Niita voivat kaytannossa olla tuote-
markkinoiden kilpailu, kasvurahoituksen puute tai kilpailu rahoitusresursseis-
ta, kilpailu yrityksen avainhenkiloista rekrytointimarkkinoilla tai muiden re-
surssien, kuten raaka-aineiden (esimerkiksi tietyt mitta- ja laatuvaatimukset
tayttava puutavara) saatavuus yrityksen kannalta mahdolliseen hintaan tai
perheen/suvun taholta vaikuttavat kasvun esteet (asenteet, arvot, henkilosuh-
teet, ajankaytto, perheen elamantilanne jne.).

Tutkimuksen taustaoletuksena pidetdan seuraavaa: mita voimakkaampi
on yrittajan arvojen, uskomusten seka asenteiden kautta rakentuva kasvuinten-
tio ja -motivaatio (systeemin induktiovoima) sekd yrittajyysorientaatio, sita
voimakkaampia kasvuvoimia (tyontovoimat) voidaan kasvustrategioiden avul-
la toteuttaa. Perheyrityksen kasvu toteutuu, kun kasvun tyontovoima ylittaa
ympariston kenttien generoivan kasvun vastavoiman vaikutuksen ja perheyri-
tys avoimena systeemina padsee laajentumaan halutun kentan suuntaan. Ken-
tista perhe/suku on muista kentista poikkeava. Koska perheyritys toimii kiinte-
assa vuorovaikutuksessa omistavan perheen ja suvun kanssa, vaikuttavat tyon-
to- ja vastavoimat molempiin suuntiin (ks. kuvio 49). Taman perheyrityksen
kasvun systeemiteorian oletuksena on, ettd yritys menestyy kaikissa neljassa
kentassa: perhe, tuotemarkkinat, padomamarkkinat seka rekrytointi- ja tuotan-
nontekijamarkkinat tasapainoisesti (vrt. Kaplanin ja Nortonin 1996, s. 1-20 esit-
tama Balanced Scorecard-ajattelun taustateoria). Muussa tapauksessa muodos-
tuu kasvun esteitd, jolloin jonkin kentan aiheuttama ylivoimainen vastavoima
alkaa rajoittaa koko systeemin (perheyrityksen) kasvupyrkimyksia. Tallainen
tilanne voi helposti syntya kasvuhakuiselle perheyritykselle esimerkiksi paa-
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omamarkkinoiden tai rekrytointimarkkinoiden suhteen, vaikka yrityksen tuot-
teilla olisi hyva kysyntd ja yrittajan perhe- ja suku kannustaisikin yrittajan kas-
vupyrkimyksia sekd yrityksen kasvua.

Kaytannossa tama kasvu tarkoittaa yrityksen liikkepaaoman tai muun vaih-
toehtoisen tunnusluvun (esimerkiksi nettotuloksen) tai rakenteen (esimerkiksi
henkiloston) ja resurssien kasvua (vrt. Katz & Kahn 1978, Cyert & March 1992
seka Taylor & Cosenza 1997). Kasvu toteutuu silloin, kun markkinointi- ja
myyntioperaatioiden kautta tuotetaan yritykselle kassavirtaa, joka ylittaa tuo-
tantopanosten hankintaan seka henkiloston palkkoihin maksettavan kassavir-
ran. Tasta liilkepddomasta on vielad tuloutettava yrityksen omistajien (perhe, su-
ku, muut osakkaat) seka yrityksen ulkoisten rahoittajien vaatimat paaoma- ja
tuotto-osuudet (korot ja padoman lyhennykset). Jaljelle jaava padomaosuus on
yrityksen kasvua, joka on esitetty systeemiteoreettisesti kuvion 49 mallissa laa-
jenevana ympyran kehana. Yrityksen kasvua mitataan yleisesti myos eri kenttia
kuvaavien kehitys- ja vaihdantaprosessien tunnuslukujen avulla (esimerkiksi
lilkevaihto, omavaraisuusaste, henkiloston maara, perheen/suvun omis-
tusosuus jne.), koska naiden tunnuslukujen mittaaminen on kaytannossa hel-
pompaa kuin koko systeemin kasvun mittaaminen. Talloin oletetaan, etta jokin
helposti mitattava tunnusluku, kuten liikevaihdon kasvu, indikoi riittavasti
my0s koko systeemin kasvua (vrt. Delmar 1997 seka Weinzimmer ym. 1998).

PYK-mallissa perheyrityksen kasvustrategioiden toteuttaminen tapahtuu
yrityksen toteuttamien kehitys- ja vaihdantaprosessien (vrt. Normann 1976 seka
Harisalo 1988) avulla, joita yritys toteuttaa edella mainituissa neljassa eri ken-
tassa. Tuotemarkkinoiden vaihdantaprosessit liittyvat myyntiin, markkinointiin
seka tuotteiden ja palvelujen toimituksiin. Rekrytointi- ja tuotannontekijamark-
kinoiden vaihdantaprosessit tarkoittavat raaka-aineen, muun vaihto- ja kaytto-
omaisuuden, energian sekd erilaisten palvelujen hankintaa. Lisaksi tahan sisal-
tyvat myos yrityksen tuotantoprosessit (reaaliprosessi) seka hallinto ja niissa
toimivien henkiloiden palkat. PAdfomamarkkinoiden vaihdantaprosesseilla tar-
koitetaan yrityksen ulkoisen rahoituksen seka ulkopuolisen padomarahoituksen
hankintaa. Omistajaperheeseen ja sukuun kohdistuvat vaihdantaprosessit ovat
yleensa padomarahoituksen tai erilaisten resurssien transaktioita. Kaikkiin yri-
tyksen tavoittelemiin kenttiin liittyy lisaksi erilaisia kehitysprosesseja, joiden
avulla yritys pyrkii varmistamaan vaihdantaprosessien elinvoimaisuuden (vrt.
Normann 1976). Niita voivat olla esimerkiksi henkiloston koulutus, markki-
nointiviestintd seka tutkimus- ja tuotekehitystyo jne. Vaihdanta- ja kehityspro-
sessit kohtaavat kentissa muiden yritysten tai sidosryhmien aiheuttamia vasta-
voimia (mm. kilpailua), jotka pyrkivat estamaan systeemin laajentumisen (yri-
tyksen kasvun). Ne voivat aiheuttaa myos erilaisia kriiseja ja uhkia systeemin
elinvoimaisuudelle (vrt. systeemiteoreettisen entropian kasite Katz & Kahn
1978 seka Taylor & Cosenza 1997).



3 TUTKIMUKSEN EMPIIRINEN AINEISTO

3.1 Teollisten perheyritysten kasvukysely (TT) v. 1998

3.1.1 PKT-kasvututkimuksen (TT) survey-aineiston esittely

TT:n pkt-kasvututkimus (survey) toteutettiin postitse lahetettyna lomake-
kyselyna kevaalla 1998. Kyselyyn vastasi lopulta 219 yritysta (vastausprosentti
n. 44 %), kun lahetettyja lomakkeita oli 500. Kysely kohdistettiin TT:n jasenina
olleille pkt-yrityksille toimialasta riippumatta koko Suomen alueella. Kyselyyn
vastanneista yrityksista 131 ( 60 %) ilmoitti olevansa perheyritys ja ulkomaises-
sa omistuksessa oli 35 yritysta (16 %). Perheyrityksista kasvuyrityksiksi itsensa
kyselyssa maaritteli 67 % ja muista pkt-yrityksista 72 %. Kasvuyritysten maara
vaihteli merkittavasti toimialoittain ja kyselyyn vastanneista 219 yrityksesta
yhteensa 149 (68 %) luokitteli itsensa kasvuyritykseksi. Kasvuyrityksen maarit-
tely oli jokaisen vastanneen yrityksen oma tulkinta ja kasitys omasta tilantees-
taan. Kyselylomakkeet ldhetettiin kirjeitse osoitettuina yritysten operatiiviselle
johdolle TT:n jasenyritysten voimassa olevan osoiterekisterin mukaisesti. Kyse-
lylomakkeella ei erityisesti kysytty lomakkeen tayttaneen vastaajan asemaa
(yrittaja, omistaja-johtaja tai palkkajohtaja), mika jalkikateen ajateltuna on ollut
lomakkeen laadinnassa ilmennyt puute. Lisdksi osa tutkimuskysymyksista oli
laadittu TT:n tarpeiden nakokulmasta ja edunvalvontaan liittyen, mista johtuen
kaikki kysymyksenasettelut eivat olleet tutkimuksen kannalta yhteismitallisia ja
osa kysymyksista oli esitetty konditionaalissa. Tutkimustuloksia tulkittaessa on
oletettava, etta niihin on vastannut yrityksen toimitusjohtaja, joka ainakin pie-
nimpien alle 50 mmk:n liikevaihtoluokan perheyrityksissa on kaytannossa
useimmiten myos yrityksen paaomistaja. TT:n vuoden 1998 kasvukyselyn Sur-
vey-aineistoa on kaytetty tassa tutkimuksessa paaosin siihen vastanneiden per-
heyritysten osalta, koska sita kautta on haluttu selvittaa eraiden case-yrityksista
loydettyjen tietojen (mm. kasvumotiivitekijat) yleisempaa merkitysta.

Koska kaikki kyselyyn vastanneet yritykset olivat TT:n jasenyrityksia, on
tama tausta-asetelma muistettava Survey-kyselyn tuloksia tulkittaessa. Kaytan-
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nossa monet TT:hen kuuluvat pk-yritykset voitaneen lukea omassa kokoluo-
kassaan ja toimialallaan edellakavijayrityksiksi, koska yritys kokemusten mu-
kaan liittyy TT:n kaltaiseen etujarjestoon vasta saavutettuaan tietyn kehitysvai-
heen. Taman vuoksi tahan kyselyyn vastanneista keskimaardista suurempi osa
on luokitellut itsensa kasvuyrityksiksi verrattuna esimerkiksi Ruotsissa tehtyi-
hin vastaaviin tutkimuksiin (vrt. Davidsson 1989). I[lmeista on myos se, etta ta-
mankaltaisiin lomakekyselyihin, joihin vastaaminen perustuu yrityksen omaan
aktiivisuuteen, ovat vastanneet vain aktiivisimmat TT:n jasenyritykset. Monet
TT:n jasenend olevat pkt-yritykset kuuluvat kdytannossa rinnakkaisjasenyyden
kautta myos SY:hyn (Suomen Yrittajat ry.), joskin suurimmat niista ovat yleensa
aktiivisia vain toisessa etujarjestossa (yleensa TT). Useimmat Suomessa toimivat
pienyritykset kuuluvat joko SY:n alaisiin alueyhdistyksiin tai ovat jarjestay-
tymattomia.

3.1.2 Yrittajien kasvuhalukkuus TT:n kasvututkimuksessa v. 1998

TT:n vuonna 1998 toteuttamassa pkt-kasvukyselyssa 65,6 % (80 yritystd) kyse-
lyyn vastanneista 122 perheyrityksesta ilmoitti pitavansa itsedan kasvuyrityk-
send ja 34,4 % (42 yritysta) ei-kasvuyrityksena. Samaan kasvukyselyyn vastan-
neista 83 muusta pkt-yrityksesta 73,5 % (61 yritysta) luokitteli itsensa kasvuyri-
tykseksi ja 26,5 % (22 yritysta) ei-kasvuyritykseksi. Kasvuhaluttomuus oli suh-
teellisesti suurempaa liikevaihdoltaan alle 50 mmk:n perheyrityksissda, joista
vajaat 59 % piti itsedan kasvuyrityksena, kun liikevaihtoluokassa 100-199 mmk
85,7 % perheyrityksista luokitteli itsensa kasvuyritykseksi. TT:n kasvukyselyn
yhtena johtopaatoksena voidaankin todeta, etta teollisten pkt-sektorin perheyri-
tysten kasvuhalukkuus on vastaavia muita pkt-yrityksia (ei-perheomisteiset
yritykset) alhaisempi ja kasvuhaluttomuus nayttdisi olevan suhteellisesti alhai-
semmalla tasolla pienissa liikevaihdoltaan alle 100 mmk:n suuruisissa yrityksis-
sa. Kyselyyn vastanneiden yritysten pienestd maarasta johtuen (n=205) tulosta
voidaan pitaa ainoastaan suuntaa-antavana.

TAULUKKO 8  Kasvuyritykset ja kasvua tavoittelemattomat yritykset kokoluokittain

Perheyritykset Muut pk-yritykset
Liikevaihto v. 1997 kasvu ei-kasvu | yht kasvu ei-kasvu | yht
mmk kpl. % |kpl. % |kpl |[kpl. % |kpl. % | kpl
alle 50 33 589 | 23 41,1| 56| 