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SUOMALAISTEN PK-YRITYSTEN
MENESTYMINEN JA KASVU:
kasvun determinantit, innovatiivisuus ja
eri yritysrakenteet”

Tiivistelma

Tassa tutkimuksessa tarkastellaan pienten ja keskisuurten yritysten (pk-yritysten)
kasvun, kasvustrategioiden ja kaytettyjen neuvontapalveluiden valistd yhteyttd. Pk-
yritykset ovat koko Euroopan nakokulmasta erityisen mielenkiinnon kohteena
taloudellisen kasvun luojina. Pk-yritysten taloudellinen menestyminen ja kasvu ovat
pitkaan olleet tutkijoiden, paatoksentekijoiden ja yritysjohdon mielenkiinnon kohteena.
Erityisesti viimeisimmissa akateemisessa tutkimuksissa on havaittu pk-yritysten toi-
mivan merkittdvind talouden suhdanteita sopeuttavina tekijoind. Tassa tutkimuksessa
selvitetddn, miten eri neuvontapalvelut edistavat palveluita kayttdvien yritysten
menestymistd. Tutkimuksessa tarkastellaan kdytettyjen neuvontapalveluiden ja yritysten
kasvustrategioiden vaikutuksia toteutuneeseen kasvuun. Tutkimuksen tulokset osoitta-
vat, ettd voimakkaimmin kasvavat ne pk-yritykset, joilla on hyvin fokusoitunut strategia
kasvun toteuttamisesta. Taman liséksi tulokset selvésti osoittavat, ettd yritykset kéaytta-
vét eri neuvontapalveluita sen mukaisesti, miten ne potentiaalisimmin tukevat heidan
valitsemiaan kasvustrategioita ja yrityksen yleisia toimintatapoja. Tutkimustietokantana
kaytetddn Suomen Yrittdjien ja Finnveran pk-yritysbarometrissa satunnaisotannalla
kerattya aineistoa pk-yritysten tulevaisuuden nékemyksistd ja kayttdmistd neuvonta-
organisaatiosta. Pk-barometrista saatu aineisto on yhdistetty Tilastokeskuksen aineis-
toon kyselyyn vastanneiden yritysten tilinpaétoksistd. Tama tutkimus on peruskartoitus

laajemmalle tutkimuskokonaisuudelle ja luo pohjatietoa jatkotutkimuksiin.



1. Taustaa

Pienten ja keskisuurten yritysten (pk-yritysten) taloudellinen menestyminen ja kasvu
ovat pitk&éan olleet tutkijoiden, paatoksentekijoiden ja yritysten johdon mielenkiinnon
kohteena. Seka Suomen kansantalouden kannalta ettd Euroopan laajuisesti aihepiiri on
erityisen ajankohtainen, koska kansantalouksien kasvun nahdadn muodostuvan yha
suurimmassa méaéarin pk-sektorin luomana. Viimeisimmissa aihepiiriin liittyvissa tutki-
muksissa on havaittu pk-yritysten toimivan merkittavina talouden suhdanteita sopeut-
tavina tekijoind. (ks. esim. Acs 1996, Acs, Carlsson ja Karlsson 1999, Carlsson 1999,
Thurik 1996, Wennekers ja Thurik 1999 seka Audretch, Carree, van Stel and Thurik
2002).

Suomalaisten yritysten keskimaardinen koko henkilomaaréalla mitattuna on 6 henkil6a.
Samanaikaisesti kun todetaan, etta yritykset alkavat rakenteellisesti tyollistda kasvaes-
saan pk- yritysten pienimmasta luokasta isommiksi, havaitaan, ettd suomalaisten pk-
yritysten kasvuun liittyvat haasteet ovat oleelliset pohdittaessa pk-yritysten kehitté-
miseen ja tukemiseen liittyvid ndkokohtia. Suomalaisessa rakenteessa innovatiivisuutta
tukevien rakenteiden kehittdminen on kansantaloudellisesti tarkeda. Erityisesti kannus-
tamalla pk-yrityksia kasvuun kehittdmalla innovaatiojarjestelmaa luodaan rakenteita,
jotka kasvattavat kansantaloutemme kilpailukykyé. Erilaisissa kansainvalisissé vertai-
luissa on useaan otteeseen todettu innovaatioyrityksilld olevan suomalaisessa yritys-
rakenteessa voimakas kehitysta ohjaava rooli. Suomalaisen taloudellisen rakenteen
tdman hetkinen merkittavin haaste onkin pysyéa innovaatiokehityksessa kansainvalisella
huipputasolla. (ks. tarkemmin Carree ja Thurik 1999, Reynolds, Bygrave, Autio, Cox
and Hay 2002, Ali-Yrkko ja Hermans 2002, Kautonen, Kolehmainen, ja Koski, 2002
sekd Teknologian kehittdmiskeskus TEKES. 2004).

Ottaen huomioon pk-yritysten merkittavéa rooli Suomen kansantaloudessa pk-yritysten
kasvuun ja innovatiivisuuteen liittyvien rakenteiden hahmottaminen on erityisen
tarkeda. Pk-yritysten toimintoja tuetaan monien eri tahojen toteuttamilla hankkeilla ja
toimenpiteilla (ks esim Hyrsky ja Tuunainen 2004, seka Aarnio, Leskinen ja Saapunki

2004). Yhdeksi tarkeimmistd kysymyksista sekd akateemisesta ettd kaytannén nakokul-



masta onkin muodostunut, miten pk-yritysten kasvua ja innovatiivisuutta voidaan
yhteiskunnassa tukea tuottavimmin. Yrityksille kohdistetut neuvontapalvelut ovat yksi
tarkeimmista kehittamistoiminnoista. Palveluiden liséksi on erityisen tarkeaa se, mitka

tekijat yleiselld tasolla tukevat yritysten menestymista ja kasvua.

Kun tutkitaan pk-yritysten yhteyttd taloudelliseen kasvuun, on tarkedd tarkastella
syvemmin pk-yritysten menestysrakenteita ja kasvua aikaan saavia tekijoita. Erityisen
tarkedd on pyrkia identifioimaan pk-yritysten kasvua aikaan saavia sisdisia tekijoita.
Taman lisdksi yritysten ulkoiset tekijat, kuten julkisen sektorin paattsten rooli kasvua
aikaan saavina tekijoind, ovat tarkea tutkimuksen kohde. Wennekers ja Thurik (1999)
paatyvat tutkimuksessaan toteamaan, ettd avoimissa nykyaikaisissa talouden rakenteissa
pk-yritysten rooli on tarkedmpi kuin milloinkaan aikaisemmin. He toteavat myds, ettd
erityisesti globalisaation ja ict-murrosten vaatimat rakenteelliset muutokset saa aikaan
resurssien uudelleen allokaatioita. Uudelleen allokaatiovaiheessa taloudessa tarvitaan
pk-yritysten joustavia rakenteita. Myds Acs, Carlsson ja Karlsson (1999) korostavat
yrittdjyyden oleellista roolia toimialojen ja talouden murros- ja muutosvaiheessa.
Liséksi Reynolds, Hay, Bygrave, Camp ja Autio (2000) toteavat, ettd paatoksentekijat
ovat havainneet tarkedn olemassa olevan yhteyden taloudellisen kasvun ja yrittajyyden
valilla. Sen vuoksi julkisella sektorilla on oleellinen rooli yrittdjyyden ja pk-yritysten

toimintaedellytysten luojina.



2. Tutkimuksen tarkoitus

Tutkimuksen rakenne

"SUOMALAISTEN PK-YRITYSTEN MENESTYMINEN JA KASVU: kasvun
determinantit, innovatiivisuus ja eri yritysrakenteet” tutkimuksen tavoitteena on saada
vastauksia siihen, miten pk-yritysten kasvua ja innovatiivisuutta voidaan kokonaistalou-

dellisesti kehitt&4 ja tukea tuottavimmin.

Tutkimus koostuu neljastd osakokonaisuudesta. Tutkimuskokonaisuus toteutetaan taysin
uudella tietokannalla, jossa Suomen Yrittdjat ry:n ja Finnveran pk-yritysbarometrissa
keratty aineisto yritysten nakemyksistd, kokemuksista ja tulevaisuuden suunnitelmista
on yhdistetty Tilastokeskuksen yritysten tilinpadtdsaineistoon. Tutkimuksen havainto-
aineistojoukko on satunnaisotanta pk-yritysbarometrin kyselyn toteutushetkelld suoma-

laisista 3000 pk-yrityksen otantajoukosta.

I -vaihe:

Tutkimuksen ensimmaéisessa vaiheessa selvitetdén, miten eri neuvontapalvelut edistavat
palveluita kédyttavien yritysten menestymisté. Erityisesti tarkastellaan, onko kaytetyilla
neuvontapalveluilla yhteyttd yritysten henkiloston lukumaaréalla ja liikevaihdolla

mitattuun kasvuun.

Aikaisemmin tatd tutkimusasetelmaa tutkimuksissaan ovat késitelleet mm. Wennekers
ja Thurik (1999) sekd Robson ja Bennett (2000a) ja Robson ja Bennett (2000b).
Wennekers ja Thurik (1999) toteavat johtopadtoksisséan, ettd operointimekanismit ja
rakenteet, joilla yrittajyyttd ja pk-yritysten toimintaa voidaan parhaiten edistaa,
tarvitsevat lisatutkimusta. Liséksi he toteavat, ettd eri operointimekanismien voidaan

olettaa tukevan yritystoimintaa ja yrittajyytta erilla tavalla.



Robson ja Bennett (2000a) ja Robson ja Bennett (2000b) kasittelevat tutkimuksissaan
neuvontapalveluita pk-yritysten kasvun edistgjind. Tutkimuksessaan Robson ja Bennett
(2000a) raportoivat, ettd yhteys ulkopuolisten neuvontapalveluiden ja pk-yritysten
menestymisen vélilla ja& heikoksi ja on tilastollisesti merkittdvésti havaittavissa vain
harvoissa tapauksissa. He korostavat tutkimuksessaan yksityisten neuvontapalvelu-
tahojen voimakkaampaa merkitystd verrattuna julkisiin neuvontapalveluihin. Liséksi
Robson ja Bennett toteavat (2000b) tutkimuksessaan, ettd liiketoimintastrategiat ja
asenne rekrytointiin ovat merkittavasti yhteydessa yritysten taloudelliseen menestymi-
seen. Tamén tutkimuksen tutkimusasetelma on l&htokohtaisesti sama kuin tutkimusten
Robson ja Bennett (2000a) ja Robson ja Bennett (2000b) asetelmat.

II — vaihe:

Tutkimuksen toisessa vaiheessa tarkastellaan neuvontapalveluiden tarjoajien mukaan
jaoteltuna, minkéa tyyppiset yritykset kayttavat kutakin neuvontapalveluorganisaatiota.
Talla analyysilla haetaan vastausta siihen, voidaanko neuvontapalveluiden kéyton
rakenteissa havaita olevan segmentaatiota. Tamé tarkoittaa sit4, ettd pyritddn havait-
semaan, minkélaiset ominaisuudet kuvaavat kunkin neuvontapalvelun tarjoajan asiak-
kaita parhaiten. Aikaisemmin tata tutkimuskysymysta ovat tarkastellee mm. Robson ja
Bennett (2000b). He toteavat (2000b) tutkimuksessaan, ettd neuvontapalveluiden kaytto
on hyvin segmentoitunutta. Yritysten koko, ikd, kasvuhakuisuus ja innovatiivisuus ovat

merkittavasti vaikuttavia tekijoitd neuvontapalveluita valittaessa.

Lisdksi analyysin tassd vaiheessa tarkastellaan, voidaanko neuvontapalvelujen kayttami-
sessé havaita olevan kausaalisuusrakenteita. Aikaisemmissa alan tutkimuksissa kansain-
valisella tasolla on keskusteltu siitd, saako neuvontapalveluiden kayttd aikaan kasvun,
vai hakevatko yritykset neuvontapalveluita toteuttaakseen kasvustrategioitaan. Vaihto-
ehtoisesti kausaalisuuskeskustelua on kéyty ongelmatilanteessa olevien yritysten raken-
teiden ymparilla. Talloin on keskusteltu siitd, hakeeko yritys ulkopuolista neuvontaa
vasta jouduttuaan hankalaan tilanteeseen. Robson ja Bennett (2000a) seka Robson ja

Bennett (2000b) kasittelevat kausaalisuus kysymystd. He joutuvat tutkimuksessaan



toteamaan kuitenkin, ettd heidan aineistonsa ei ole riittdvan kattava pystyakseen vastaa-

maan tahan tutkimuskysymykseen.

Tutkimuksen tdssd osuudessa tarkastellaan myds julkisten ja yksityisten neuvonta-
palveluiden kayttajaprofiilien eroavaisuuksia. Viime aikaisissa tutkimuskeskusteluissa
on kasitelty yksityisten ja julkisten neuvontapalveluiden roolien merkitysta suhteellisen
laajasti. Robson ja Bennett (2000a) toteavat, ettd yksityiset neuvontapalvelut ovat
voimakkaammin positiivisesti merkittdvia tarkasteltaessa yritysten taloudellista
menestymista ja kdytettyj& neuvontapalveluita. Liséksi he toteavat, ettd julkisen sektorin
neuvontapalveluiden ja yritysten menestymisen valilla on havaittavissa positiivinen

heikko yhteys vain harvoissa tapauksissa.

Liséksi Gooderham, Tobiassen, Doving ja Nordhaug (2004) tutkivat neuvontapalve-
luiden vaikutuksia pk-yritysten menestymiseen norjalaisella aineistolla. He toteavat, ettd
ainoa positiivista vaikutusta aikaansaava yhteys on havaittavissa pk-yritysten ja
tilitoimistojen valisissa yhteyksissé. Lisaksi he toteavat, ettd konsultit (yksityiset neu-
vontapalveluiden tarjoajat) nékevat pk-yritykset helposti “ei-viehattavind” asiakkaina.
He toteavat myds, etté julkiset neuvontapalvelut ovat olleet vahdmerkityksellisia asiak-
kailleen tutkitussa havaintoaineistossa. Lisaksi myds Hjalmarsson ja Johansson (2003)
toteavat, ettd julkisen sektorin tarjoamat neuvontapalvelut jaavat usein vahamerkityk-

sellisiksi asiakkailleen.

III — vaihe:

Tutkimuksen kolmannessa osassa tarkastellaan yritysten kasvuprofiilien mukaan
jaoteltuja rakenteita. Tassé osuudessa haetaan vastausta siihen, miten yrityksen siséiset
rakenteet eroavat eri kasvuprofiiliryhmissé. Talla analyysilla syvennetaan tietoa siitd,
minkd tyyppisia siséisid kasvun rakenteita ilmenee esimerkiksi kunkin neuvonta-
palvelun kayttajaryhmissd. Taman liséksi haetaan tietoa siitd, eroaako yritysten talou-
dellinen tila ja esimerkiksi suhtautuminen tulevaisuuteen eri kasvustrategioissa. Liséksi,

tutkimuksen téssd osuudessa haetaan vastausta siihen, mitka ovat yrityksen kasvutavoit-



teisiin vaikuttavat tekijat. Erityisesti lopputuloksena pyritdén vastaamaan kysymykseen,
minkalaiset rakenteet luovat yritykselle kasvumahdollisuuksia tarkasteltaessa seké
yrityksen siséisid, ettd ulkoisia tekijoita. Sen lisaksi samanaikaisesti tarkastellaan kasvu-
nakemysten realistisuutta yritysten taloudellisesta ndkokulmasta. Tatd tutkimuskysy-
mystd tarkastelemalla saadaan vastauksia siihen, mitd yhteiskunnallisia rakenteita

kehittdmalla olisi mahdollista tukea tehokkaammin pk-yritysten kasvua.

Aikaisemmin pk-yritysten kasvun rakenteita ovat tutkineet mm. Hakim (1989), Roper
(1999) ja Robson ja Bennett (2000a). Hakim (1989) tarkastelee tutkimuksessaan pk-
yritysten kasvun rakenteita jaottelemalla yritykset sen mukaan pyrkivatko ne aktiivisesti
kasvuun vai ei. Tutkimuksessaan Hakim toteaa yrityksen tiedostetulla kasvuhakuisuu-
della olevan merkitysta toteutuneen kasvuun. Roper (1999) tutkii sek& teoreettisesti etta
empiiristesti kasvun rakenteita. Tamén tutkimuksen empiirinen osuus on toteutettu
irlantilaisella aineistolla, joka on keratty vuosina 1991-1994. Roper toteaa tuloksissaan,
ettd pk-yritysten taloudellinen menestyminen ja kasvu on voimakkaasti riippuvainen
yrityksen strategiavalinnoista. Robson ja Bennett toteavat (2000b) tutkimuksessaan, etta
lilketoimintastrategiat ja asenne rekrytointiin ovat merkittavasti yhteydessa yritysten

taloudelliseen menestymiseen.

IV — vaihe:

Tutkimuksen neljannessd osuudessa tarkastellaan, minké&laisia yritysten siséisia
rakenteita on havaittavissa silloin kun, yritykset hakevat neuvontapalveluita eri lahteista
samanaikaisesti (palveluiden monikayttajat). Tassd osuudessa tarkastellaan nimenomai-
sesti sitd, voidaanko useiden palveluiden kéyttdmisen nahda olevan ilmentyma
yritysten kasvustrategian keskittyneestd toteuttamistavasta. Mikali tutkimuksessa
havaitaan, ettd kasvustrategiat ovat voimakkaana selittdvdna muuttujana sen suhteen,
ettd yritykset hakevat neuvontapalveluita useammasta l&hteestd, voidaan todeta, etta
yritykset hakeutuvat voimakkaammin hakemaan neuvontapalveluita, jos ne ovat yksi-

I6ineet itselleen keskittyneen ja strategioiden tukeman kasvuvision.



Palveluiden monikayttajien rakenteiden tutkimusasetelmaa ei ole havaittu aikaisemmin
tutkitun. Tutkimuksessa uskotaan, ettd selvittdmalla monikayttdjien rakenteita saadaan

lisatietoa yritysten paattavaisyydesta ja keskittyneisyydesté toteuttaa strategioitaan.

Tutkimuksen hypoteesit

Aiempien aihepiiriin liittyvien tutkimusten perusteella tutkimuksessa esitetdan seuraavat

tutkimushypoteesit:

I: Eri tyyppiset neuvontapalvelut tukevat yritysten kasvua voimakkaammin kuin toiset.
Aikaisemmissa tutkimuksissa on havaittu, ettd rakenteeltaan erilaiset institutionaaliset
rakenteet edistavat yritystoimintaa ja yrittdjyyden rakenteita eri tavalla. Tat4 hypoteesia
tutkitaan tutkimuksen ensimmaisessd osuudessa. (ks. tdman tutkimuksen kohta ’I-

vaihe” lisaa tutkimuksellisesta taustasta)

II: Yritykset valitsevat ensin kasvustrategian, ja hakevat sen jdlkeen neuvonta-
palveluista tukea strategioidensa toteuttamiseen. Né&in ollen yritykset eivét niinkdan hae
neuvontaa ajauduttuaan vaikeuksiin strategioitaan toteuttaessaan. Aikaisemmissa tutki-
muksissa kausaalisuusrakenteisiin liittyen on esitetty myds ndkemyksid, joiden mukaan
yritykset hakisivat neuvontaa vasta havaittuaan, ettd heidén valitsemansa strategiat eivat
toimi ja ajauduttuaan taloudellisiin vaikeuksiin. T&t4 hypoteesia tutkitaan tutkimuksen
ensimmadisessa ja toisessa osuudessa. (ks tdman tutkimuksen kohta ’I-vaihe” ja ’lI-

vaihe” lisaa tutkimuksellisesta taustasta)

I11: Keskittyneet strategiat saavat aikaan merkittdvimman kasvun. Taten myos yritysten
neuvontapalveluiden kayttd kuvastaa yritysten strategioiden fokusoituneisuutta ja
suunnitelmallisuutta. Tatd hypoteesia tutkitaan tutkimuksen toisessa, kolmannessa ja
neljannessé osuudessa. (ks tdman tutkimuksen kohta ’Il1-vaihe™ ja ’IV-vaihe” lis&4
tutkimuksellisesta taustasta)
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Tutkimuksen lisdarvo

Tutkimus tuo merkittavasti uutta tietoa kaytdnnon paatoksentekijoille valottamalla eri
neuvontapalveluiden kayttajien profiilia syvemmin. Erityisesti tarkasteltaessa yritysten
kayttdmid neuvontapalveluita yhdessé yritysten luoman kasvun kanssa ja yhdessa
yritysten muiden ominaisuuksien kanssa, pystytddn luomaan nakemyksia siitd, mitka
neuvontapalveluiden rakenteet ovat yhteydessa niihin yrityksiin, joilla on keskittyneet
kasvustrategiat ja ovat pystyneet luomaan eniten toteutunutta kasvua. Sen lisaksi
pystytddn luomaan nékemystd toimintatavoista, miten yritykset kayttavat neuvonta-
palveluita, ja siitd minkalaiset yritysten rakenteet mahdollistavat palveluiden

kayttamisen.

Tieteellisesti tutkimus tuo uutta tietoa neljasté eri ndkokulmasta. Ensinndkin tutkimus
kontributoi tutkijoiden Wennekers ja Thurik (1999) artikkelia tutkimalla institutio-
naalisia yrittjyyttd ja yritystoimintaa edistavid tekijoitd asetelmassa, jossa saman-
aikaisesti voidaan tutkia yritysten ndkemyksid, kokemuksia ja taloudellista tilaa. Téassa
tutkimuksessa institutionaalisina yrittajyyttd ja yritystoimintaa edistavind tekijoina
nahdaan yritysten neuvontapalvelut. Wennekers ja Thurik (1999) toteavat tutkimuk-
sensa tuloksina, ettd yrittdjyyttd edistdvia mekanismeja tulee tutkia syvemmin eri
kansantalouksissa. He toteavat myds, ettd sekd kulttuuritekijat ettd institutionaaliset

tukirakenteet vaikuttavat kansantalouksissa esiintyvaan yrittajyysaktiivisuuteen.

Toiseksi tutkimus tuo tieteellisesti uutta tietoa ottamalla huomioon yrityksen strategiset
kasvumittarit analyysiin, jossa tarkastellaan neuvontapalveluiden kayton ja yritysten
generoiman kasvun vélista yhteyttd. Tassa tutkimuksessa kaytettavat strategiset mittarit
kuvaavat myos yritysten verkottumista ja yrityksen innovatiivisuutta. Ks. lisdad kasvun
strategisista mittareista kappaleessa 4. Ottamalla mukaan kasvun strategiset mittarit
tdma tutkimus konrtributoi tutkijoiden Robson ja Bennett (2000a) seka Robson ja
Bennett (2000b) tutkimuksia. Tdma tutkimus myos kontributoi Hakim’in (1989)
tutkimusta ottamalla mukaan strategiset mittarit, joilla yritys pyrkii saamaan aikaan
realisoitunutta kasvua. Tutkimuksessaan Hakim (1989) jaottelee yritykset sen mukaan,

miten aktiivisesti yritykset yrittavét saada aikaan kasvua.
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Kolmanneksi tama tutkimus tuo tieteellisesti uutta tutkimalla tarkemmin kaytettyjen
neuvontapalveluiden ja yritysten kasvun vélistd kausaalisuussuhdetta. Tassa tutki-
muksessa kasitellaan kausaalisuuskysymysta jaottelemalla tutkimusasetelmassa neuvon-
tapalvelut eri segmentteihin. Sen liséksi tutkimuksessa my0s tarkastellaan, hakevatko
yritykset herkemmin neuvontapalveluita vaikeuksiin ajauduttuaan strategioita toteut-
taessaan. Tdma toteutetaan tarkastelemalla eri neuvontapalveluiden tarjoajien kayttéjien
profiilia tarkemmin. Nain pyritddn havaitsemaan, ovatko kayttajat tamén palvelun
tarjoajan asiakkaita hakeakseen vahvistusta strategioilleen vai siksi, ettd ovat ajautuneet
ongelmiin. Tarkastelemalla analyysiin valittujen muuttujien tilastollista merkitsevyytta
voidaan néitad kysymyksia analysoida tarkemmin. Aikaisemmissa tutkimuksissa Robson
ja Bennett (2000a) toteavat, ettd tutkimusasetelma ei sallinut heiddn ottaa riittavasti
kantaa kausaalisuussuhteeseen. Robson ja Bennett (2000b) toteavat, ettd mahdollisesti
kausaalisuuskysymys on kuitenkin enemman neuvontapalveluiden kayton segmentaa-
tiota. Robson ja Bennett (2000b) ei kuitenkaan ota varsinaisesti kantaa kausaalisuus-

kysymykseen.

Tutkimuksessa lisdksi neuvontapalveluiden segmentaation kautta verrataan yksityisten
ja julkisten neuvontapalveluiden roolia yritysten nakokulmasta. Tarkastelemalla yksi-
tyisten ja julkisten neuvontapalveluiden roolia tutkimus tuo uutta tietoa suhteessa tutki-
joiden Robson ja Bennett (2000a) sek& Gooderham, Tobiassen, Doving ja Nordhaugj
(2004) tutkimuksiin.

Neljanneksi tdma tutkimus tuo uutta tietoa neuvontapalveluiden ja yritysten kasvua tar-
kastelevaan tutkimuskenttaan tarkastelemalla niitd rakenteita, joissa havaitaan yritysten
kayttavan useita neuvontapalveluita samanaikaisesti. Tastd nakokulmasta tutkimus
laajentaa Robson ja Bennett (2000a) seka Robson ja Bennett (2000b) tutkimuksia. Tassa
tutkimuksessa pyritadn I0ytdmaéan todisteita siitd, onko useamman neuvontapalvelun
kayttdminen indikaatio yrityksen vahvasta péattavéisyydesta saada aikaan realisoitu-

nutta kasvua.
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3. Tutkimuksessa mukana olevat neuvontapalvelut

Julkiset neuvontapalveluiden tarjoajat

Finnvera Oyj

Finnvera Oyj on Suomen valtion kokonaan omistama erityisrahoitusyhtio, joka kehittaa
suomalaisten yritysten kotimaan toimintoja tarjoamalla rahoituspalveluja seka edistaa
vientid ja yritysten kansainvalistymista. Finnvera kuuluu kokonaisuudessaan kauppa- ja
teollisuusministerion hallinnonalaan. Finnvera Oyj on muodostettu yhdistamélld Kera
Oyj:n ja Takuukeskuksen toiminnot vuonna 1999. Kansainvélisestd nakokulmasta
Finnvera on Suomen virallinen vientitakuulaitos, Export Credit Agency (ECA).
Finnvera Oyj:n toiminta-alue ja tehtdvéat on madritelty laissa koskien erityisrahoitus-
yhtidita. Finnvera tarjoaa laajan Kirjon neuvontapalveluja yksityiskohtaisesta suunnitel-
masta pientenkin asioiden suhteen. Finnvera mm. tarjoaa rahoitusta lainojen, takausten

ja takuiden muodossa. (ks. lisaa http://www.finnvera.fi/index.cfm?id=1)

Ty6voima- ja elinkeinokeskukset (TE-Keskukset)

TyoOvoima- ja elinkeinokeskukset (TE-keskukset) on perustettu vuonna 1997. TE-kes-
kukset syntyivat yhdistamélla kauppa- ja teollisuusministerion, tyoministerion seké
maa- ja metsdtalousministerion hallinnonalojen aiemmat alueyksikot 15 TE-keskuk-
seksi. TE-keskukset tarjoavat keskitetysti neuvonta- ja kehittdmispalveluita, jotka liitty-
vat tydvoima- ja elinkeinokysymyksiin. TE-keskusten tehtdvand on tukea ja neuvoa pk-
yrityksia niiden elinkaaren eri vaiheissa, edistaa yritysten teknologista kehittymista seka
auttaa yrityksia vientiin ja kansainvélistymiseen liittyvissd asioissa. TE-keskukset
toteuttavat néin alueellista tyovoimapolitilkkaa ja vaikuttavat ndin alueensa kehitta-
miseen aktiivisesti. Toimintaan kuuluu my6s suunnitella ja organisoida tydvoima-
poliittista aikuiskoulutusta, sekd edistdd maatilataloutta, maaseudun elinvoimaisuutta,
maaseutuelinkeinoja ja kalataloutta. TE-keskuksen yleishallinnollisesta ohjauksesta

vastaa kauppa- ja teollisuusministerio. (ks. lisad http://www.te-keskus.fi/)



http://www.finnvera.fi/index.cfm?id=1
http://www.te-keskus.fi/
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Yksityiset neuvontapalveluiden tarjoajat

Kauppakamari

Kauppakamarit pyrkivat toiminnallaan aikaansaamaan elinkeinoeldmaélle suotuisan
ilmapiirin ja joustavan hallinto- ja yhteistyokulttuurin. Jasenyys kauppakamareissa
perustuu vapaaehtoisuuteen. Jasenistd 96 prosenttia on pk-yrityksid. Kauppakamareilla
on jasenid yhteensd 16 400. Yritysjasenten lisdksi myds useimmat kunnat ovat kauppa-
kamarien jasenid. Kauppakamarit pyrkivat toiminnassaan tuomaan esille jasenyritysten
nakemyksia ympardivaan yhteiskuntaan, ja pyrkivét ndin vaikuttamaan yritysten toimin-
taympaéristoon yritystoiminnan edistdmiseksi. Toiminnan tavoitteena on luoda Suomesta
mahdollisimman houkutteleva yritysten sijaintipaikka. Kauppakamarit tarjoavat jasenil-
leen neuvontaa ja erilaisia koulutuspalveluita. (ks. lisaa

http://www.keskuskauppakamari.fi/kauppakamari/)

Palvelutydnantajat ry

Palvelutydnantajat ry (PT) on yksityisten palveluyritysten keskusjarjestd. PT valvoo
jasenyritystensd etuja seka tyomarkkina-asioissa etta elinkeinopolitiikassa niin kuin
my0s yhteiskunnallisessa paatoksenteossa. Jarjestd on perustettu vuonna 1945. Kesku-
sliitto vaihtoi LiiketyOnantajain Keskusliitosta (LTK) PalvelutyOnantajiksi vuonna
1995. Yksityiset palvelut ovat suurin elinkeinosektori mitattuna tyollisten maarélla ja
alojen osuudella Suomen bruttokansantuotteesta. PT:n ja sen jasenliittojen péaasialli-
sena tehtdvdnd on parantaa palveluyritysten toimintaedellytyksid ja palvelualojen
yhteiskunnallista arvostusta. PT:hen kuuluu noin 9 500 jasenyritystd, jotka tyollistavat
noin 381 000 henkiléd. Kolme neljasosaa jasenyrityksista tyollistdd alle 20 ihmista.
Néiden lisdksi jasenind on myos valtakunnallisia ja kansainvalisid suuryrityksia.
1.1.2005 alkaen PT ja TT yhdistyvat Elinkeinoeldmén keskusliitoksi. (ks. lisda
http://www.palvelutyonantajat.fi/ )



http://www.keskuskauppakamari.fi/kauppakamari/
http://www.palvelutyonantajat.fi/
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Rotaryjarjesto

Rotary on kansainvélinen aatteellinen jarjestd, johon kuuluu 1,2 miljoonaa jasentd 160
maasta. Jasenet toimivat paikallisissa rotaryklubeissa. Klubit muodostavat maankatta-
van ja kansainvélisen verkoston. Rotaryjarjestd korostaa toiminnassaan tunnuslauset-
taan: "Palvelu Itsekkyyden Edelle —hengessa”. Tdman hengen mukaisesti toiminnassa
pyritdén hyviin asioihin ja ymparéivan yhteiskunnan myoénteiseen kehittdmiseen. Rota-
rysaation kautta ohjautuvat suurimmat rotarypanostukset korostaa aatetta: "Doing Good
in the World". Suomessa toimii kuusi rotarypiirid. N&issa piireissa toimii n. 250 paikal-

lista rotaryklubia. (ks. liséa http://www.rotary.fi/main_fi.html)

Suomen Yrittajat ry

Suomen Yrittajat ry on jasenmadrdltddn Suomen suurin elinkeinoeldmén jarjesto.
Suomen yrittdjien rakenne muodostuu 422 paikallisyhdistyksestd, 20 aluejérjestosta ja
53 toimialajarjestosta. Suomen yrittdjiin kuuluu n. 88 000 jésenyritystd. Tama méaara on
n. 40% kaikista yrityksistd Suomessa. Suomen Yrittdjat ry tarjoaa jasenilleen erilaisia
asiantuntijapalveluja koulutus- ja neuvontapalveluiden muodossa. Suomen Yrittdjat ry:n
kautta jasenyrityksilla on kéytettavissddn n 100 eri asiantuntijaa eri alueilta. (ks. lisda

http://www.yrittajat.fi/)

Teollisuuden ja Tyonantajain Keskusliitto (TT)

Teollisuuden ja Tyonantajain Keskusliitto, (TT), on teollisuuden, rakennustoiminnan,
liikenteen ja muiden teollisuutta I&helld olevien palvelualojen yritysten etujarjesto. TT:n
tehtdvand on edustaa jasenidan elinkeino- ja tyomarkkinapoliittisissa asioissa seka
yhteiskunnallisessa paatdksenteossa. TT pyrkii toiminnallaan edistamaan yrittdjyytta,
markkinataloutta, terveité litketoiminnan muotoja ja kansainvalistymistd. TT:ll& on noin
5 600 jasenyritystd, joiden palveluksessa on 520 000 henkil6d. TT:n jasenyrityksista
suuri osa on pienid ja keskisuuria yrityksid. TT:n kaikkien jasenyritysten henkilostosta
pk-yrityksissd on 97 % (Téassa yhteydessa pk -yrityksilla tarkoitetaan alle 500 henkil6a
tyollistavat yritykset).


http://www.rotary.fi/main_fi.html
http://www.yrittajat.fi/
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TT:n toimii 14 valiokunnan kautta. Valiokuntiin kuuluu noin 500 yritysedustajaa.
Valiokuntien tehtdvand on toimia neuvoa-antavina elimind ajankohtaisissa kysymyk-
sissa sekd maaritella toiminnan strategisia linjauksia. TT:n tavoitteena on, ettd jokainen
toimintasektori ottaa tydssddn huomioon kannanottojen vaikutukset pk-yrityksiin. TT
palvelee jasenidan antamalla asiantuntija-apua, tuottamalla jasenilleen informaatiota,
tilastoja, tutkimuksia ja selvityksia seka tiedottaa lakien ja tydehtosopimusten sisallosta.
1.1.2005 alkaen PT ja TT yhdistyvdt Elinkeinoeldmén keskusliitoksi. (ks. lisda
http://www.tt.fi/)



http://www.tt.fi/
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4. Tutkimusaineisto ja kiaytetyt tutkimusmenetelmat

Tutkimuksessa kaytetty aineisto koostuu kahdesta osasta, jotka on yhdistetty yritys-
kohtaisesti. Tutkimusaineiston ensimmainen osuus koostuu Suomen yrittajien ja
Finnveran pk-barometriaineistosta, joka on kerétty elokuussa 2002. Pk-barometri-
aineisto sisaltda noin 3000:n satunnaisesti valitun yrityksen nakemyksia ja kokemuk-
sensa yrityksensa nykytilasta ja tulevaisuudesta. Tamé kvalitatiivinen aineisto on yhdis-
tetty kyseisten yritysten tilinpaétostietoihin kyseiselta ajanjaksolta. Tilinpaatdsaineisto
on saatu Tilastokeskukselta. Aineiston yhdistdmisen jélkeen muodostuu laaja seka

kvalitatiivista etta kvantitatiivista tietoa siséltdva poikkeuksellinen tutkimusaineisto.

Tutkimuksen toteuttamista varten ndma kaksi aineistoa on yhdistetty yrityskohtaisesti.
Aineistojen yhdistdmisen jélkeen 1962 havaintoa on sisallytetty tutkimukseen.
Havaintoaineisto pienenee yhdistettdessa kaksi aineistoa. Aineiston kokoa pienentda
mm. asetettu vaatimus siita, ettd yritykselld on olemassa kaksi peréttéistd vuotta
tilinp&étosaineistoa. Taman lisdksi joitakin havaintoja on poistettu tavattoman

poikkeuksellisen tilinpaatostietojen ilmenemisen johdosta.

Tutkimuksen ensimmadinen vaihe toteutetaan Robson ja Bennett (2000a) tapaan regres-
siomallilla. Regressiomallilla tutkitaan useiden selittdvien muuttujien samanaikaista
vaikutusta selitettdvadn muuttujaan. Tassa tutkimuksessa selitettdvind muuttujina kayte-
td&dn Robson ja Bennett (2000a) tutkimusta noudatellen liikevaihdon kasvua seka
henkilostomaéran kasvua eli tutkimuksen ensimmaisessa vaiheessa estimoidaan kaksi

erillista regressiomallia.

Selittdvind muuttujina mallissa kdytetdan edelld kuvattujen neuvontapalveluiden kaytt6a
osoittavia dummy-muuttujia (muuttuja saa arvon yksi, jos yritys kayttda ko. neuvonta-
palvelua, muutoin arvo on nolla) sek& kontrollimuuttujia, joita ovat tydntekijoiden
lukumaard, yrityksen ik&, suhteellinen velkaisuus, yrityksen liikevaihto suhteessa taseen
loppusummaan seké yrityksessa tydskentelevien omistajien lukumaaré suhteessa tyonte-

kijoiden lukuméaéaraan. Lisaksi dummy-kontrollimuuttujia kdytetadn osoittamaan, mikali
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yritys on perheyritys, vientiyritys, tuotantoyritys, high tech -yritys tai dskettéin perus-
tettu yritys seka yritysten kasvustrategioiden identifioimiseksi seuraavasti:

Strategia_1 = yrityksen tarkein kasvustrategia on uusien tuotteiden kehittaminen,
Strategia_2 = yrityksen tarkein kasvustrategia on viennin kasvattaminen,

Strategia_3 = yrityksen térkein kasvustrategia on yhteistyon kasvattaminen muiden
yritysten kanssa ja

Strategia_4 = yrityksen tarkein kasvustrategia on myynnin edistdminen ja markki-

noinnin kasvattaminen.

Tutkimuksen toisessa ja kolmannessa vaiheessa sovelletaan probit-mallia, joka on edella
esitetyn regressioanalyysin erikoistapaus. Probit-mallia kdytetddn, koska selitettdva
muuttuva on dummy-muuttuja (toisessa vaiheessa neuvontapalvelun kdytt0a osoittava
dummy-muuttuja ja kolmannessa vaiheessa yrityksen kasvustrategiaa kuvaava dummy-
muuttuja). Tulokset kertovat, lisddvatkd vai véhentavatko selittavillda muuttujilla
kuvattavat yrityksen ominaisuudet todennakoisyytta, ettd yritys kayttaa tarkasteltavaa

neuvontapalvelua tai noudattaa tiettyd kasvustrategiaa.

Tutkimuksen neljannessa vaiheessa tarkastellaan selittdvien muuttujien vaikutuksia
kéytettdvien neuvontapalveluiden lukumadraan. Tilastollisena menetelméand kaytetédéan
Poisson-regressiomallia. Kaikkien tutkimuksessa hyodynnettavien tilastollisten mene-
telmien tuloksen kuvaavat, miten yksittainen selittdva muuttuja vaikuttaa silloin kuin

kontrollimuuttujien vaikutus on otettu huomioon.
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5. Tulokset

Aineiston luonnehdinta

Taulukossa 1 kuvataan analyysissa kaytettyjen muuttujien ominaisuudet aineistossa.
Taulukosta néhdaan, ettd tyontekijoiden keskimaardinen lukumaaréd aineistossa on 7
henkil6d. 70% aineiston yrityksistd on perheyrityksid. Noin 21 % yritysjoukosta on
vientiyrityksia, ja 15% yrityksistd on perusteollisuuden tuotannollisia yrityksid. 2 %
aineistosta on korkean teknologian yrityksid. Yrityksen omistajien lukumé&aré suhteessa
yrityksen tyontekijoiden lukuméaard saa keskimaardisesti arvon 37%. Tama suhdeluku
kuvaa konkreettisella tavalla sitd, kuinka merkittavd omistajan tydpanos on yrityksen
toiminnallisen prosessin kannalta. Havaintoaineiston yritysten keskimaardinen on 18
vuotta. Poikkeuksellisen korkea keskimaardinen ik& johtuu muutaman yrityksen
korkeasta iastd. Velkaisuutta kuvaava suhdeluku velkaantuneisuus-% saa havaintoainei-
stossa keskimadraisesti arvon 0,357. Tama arvo kuvaa yritysten velkaantuneisuuden
keskimaarin olevan hyvalla (alle 40% hyva) tasolla. Yrityksen toiminnan volyymia
kuvaava muuttuja “liikevaihto suhteessa taseen loppusummaan” -mittari on keskimaa-
réisesti aineistossa tasolla 3,048. Td&m& mittari kuvaa yritysten olevan suhteellisen

dynaamisia ja keskimaarin myynnin suhteessa joustavasti pddomaa sitovia.

Neuvontapalveluiden kiytto

Kuvassa 1 n&hd&an neuvontapalveluiden kayton mé&ardt havaintoaineistossa keski-
madrin. Kuvasta n&hd&an, ettd 79,7% havaintoaineistojoukon yritykset kayttavéat
Kirjanpitdjida neuvontapalveluiden ldhteend, 42,5% kdayttdd asianajajia neuvonnan
lahteend, 62,7 % kayttdd pankkia neuvontapalveluiden lahteend, ystdvia neuvonnan
ldhteend kayttdd 81,2% ja konsultteja neuvonnan lahteend 22,3% yrityksista havainto-
aineistojoukossa. Kauppakamaria ja rotaryjarjestéa neuvonnan lahteend kayttaa 21,3%
ja 5,8% havaintoaineiston yrityksistd. Suomen Yrittdjat erottuvat selvasti ahkeraan
kaytettynd lahteend: 40,1%. TT ja PT:t& neuvontapalveluiden l&hteend kayttaa 17,2%
yrityksista.
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Neuvontapalveluiden kaytto
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Kuva 1. Neuvontapalveluiden kaytté havaintoaineistossa keskiméaarin.

Finnveraa kaytetddn havaintoaineistojoukossa selvasti vahinten neuvonnan l&hteend.
Vain 2% yrityksista ilmoittaa kédyttdvansd neuvonnan ldhteend Finnveran palveluita.
Tassa kohdin saattaa olla vaikutusta silld, ettd yritykset kokevat mahdollisesti Finnveran
rahoittajana enemman kuin neuvonnan ldhteend. Tulosten kannalta tdmd on hyvin
mielenkiintoista. Etenkin kun mydhemmin tuloksista voidaan havaita, ettd Finnvera
kaytettynd neuvontapalveluna ilmenee tilastollisesti merkittavana selittdjand toteutuneen
kasvun suhteen. 24,6% havaintoaineistojoukon yrityksistd ilmoittaa k&yttavansa
neuvonnan lahteend TE-keskuksen palveluita. Mydhemmin tutkimuksessa havaitaan
myo6s TE-keskuksen olevan tilastollisesti merkittdva neuvonnan lahde. (ks Taulukot 2 ja
3).

Neuvontapalveluiden kiayton, strategioiden, taustamuuttujien

ja kasvun vilinen yhteys

Taulukossa 2 seka kuvissa 2 ja 3 esitetddn tulokset analyysista, jossa tutkitaan ulko-
puolisen yritysneuvontapalvelun ja kasvustrategioiden suhdetta ty6llisyyden ja liike-

vaihdon realisoituneeseen kasvuun. Kasvua mitataan tyontekijoiden lukumaarén ja
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liikevaihdon kasvulla. Robson ja Bennett (2000a) tutkivat myods tuoton kasvun ja
selittdvien muuttujien valista yhteyttd. He havaitsivat tutkimuksessaan yhteyden tuoton
kasvun ja neuvontapalveluiden kayton vélilld olevan heikon. Tassa tutkimuksessa
alustavissa analyyseissa tarkasteltiin myds mahdollisina kasvumuuttujina eri tuottomit-
tareita. Alustavista tuloksista pystytddn havaitsemaan, ettd eri yritysrakenteiden ja
tuottavuuden valilla ilmeni selvé tilastollinen yhteys. Alustavien tulosten perusteella
todettiin, ettd tuoton kasvun ja palveluiden kéytén valinen yhteys tutkitaan tarkemmin
silloin  kun kaytettdvissa on pidempi aikasarja tilinpddtosaineistoa. N&in ollen
tutkimuksen tdssd vaiheessa paatettiin pitdytya tyontekijoiden méaaralla mitatussa

kasvussa ja liikevaihdon kasvussa.
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Kuva 2. Neuvontapalveluiden ja kasvustrategioiden suhde tyontekijoiden lukumaaralla
mitattuun kasvuun.

Taulukossa 2 seka kuvassa 2 on kuvattu tilastollisesti merkitsevat muuttujat ja niiden
taso analyysissd, jossa tyontekijoiden lukumaaréan kasvua on selitetty eri muuttujilla.
Tilastollisen merkitsevyyden tasona tutkimuksessa on hyvaksytty 10% riskitaso.
Tulokset osoittavat, ettd nuoret (ik& alle 4 vuotta) yritykset, joilla on fokusoitunut

kasvustrategia, ovat tyontekijamaaralla mitattuna kasvaneet voimakkaimmin.

Kasvustrategioista uusien tuotteiden kehittdminen, yhteistydon kasvattaminen muiden

yritysten kanssa sekd myynnin edistdminen ja markkinoinnin kasvattaminen ovat tilas-
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tollisesti merkittavat muuttujat. Tassa analyysissa tilastollisesti merkittavind kaytettyina
neuvontapalveluina esille nousivat Finnvera ja TE-keskukset. Yritysten koko muuttujat
pk-yritykset (yritykset jotka tyodllistavat 5-50 henkil6d) ja keskisuuret yritykset (51-250
henkil6a tyollistavat yritykset) saavat tilastollisesti merkittavan negatiivisen kertoimen.
Tama voidaan tulkita siten, ettd mitd suuremman koon yritys saavuttaa, sitd hitaampaa

keskimaaraisesti tyontekijoiden lukumaarélld mitatun kasvun aikaansaaminen on.
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Kuva 3. Neuvontapalveluiden ja kasvustrategioiden suhde liikevaihdon kasvuun.

Taulukossa 2 seka kuvassa 3 on kuvattu tilastollisesti merkitsevat muuttujat ja niiden
taso analyysissd, jossa yritysten liikevaihdon kasvua on selitetty eri muuttujilla. Tulok-
set osoittavat, etta nuoret (ika alle 4 vuotta) vientiin suuntautuneet yritykset, joilla on
fokusoitunut kasvustrategia pystyvét aikaansaamaan eniten liikevaihdolla mitattua
kasvua. Kasvustrategioista uusien tuotteiden kehittdminen, viennin kasvattaminen seké
myynnin edistdminen ja markkinoinnin kasvattaminen ovat tilastollisesti merkittavéat

muuttujat.

MyoOs téssa analyysissa yritysten koko muuttujat pk-yritykset (yritykset jotka
tyollistavat 5-50 henkil6d) ja keskisuuret yritykset (51-250 henkil6d tyollistavat yrityk-
set) saavat tilastollisesti merkittdvan negatiivisen kertoimen. Tamé voidaan tulkita siten,

ettd mitd suuremman koon yritys saavuttaa, sitd hitaampaa keskimaaraisesti myos liike-
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vaihdolla mitatun kasvun aikaansaaminen havaintoaineistossa on. Kéytetyisté tilastol-
lisesti merkittdvana nousee esille Kauppakamari. Tata ei tule negatiivisen kertoimen
johdosta tulkita niin, ettd Kauppakamari tuottaisi haittaa neuvontaorganisaationa. Nega-
titvinen Kkerroin tdssé kohdin kuvastaa sitg, ettd yritykset, jotka kayttdvat Kauppaka-
maria neuvontapalveluiden tarjoajana ovat vakaamman kasvun yrityksid ennemmin kuin

nopean ja aggressiivisen kasvun yrityksia.

Neuvontapalveluiden kiyttijien profiilit

Taulukossa 3 ja kuvissa 4-14 esitetdén tulokset neuvontapalveluryhmittéin palveluiden
kayttédjien profiileista. Tuloksista voidaan todeta, ettd neuvontapalveluryhmittdin kéytta-
jien profiilit vaihtelevat huomattavastikin. Taulukosta 3 ja kuvasta 4 nahdaan, etta yri-
tykset, jotka hakevat neuvontaa kirjapitajélta ovat tyypillisesti pienid tai mikro yrityksi,
jotka eivét panosta kasvuun myynnin ja markkinoinnin panostusten kautta. Yritysten
tyontekijoiden lukumaaréd on negatiivisessa suhteessa todennédkdisyyteen, etta yritykset

hakevat neuvontaa kirjanpitdjilta.

0,8 0,74
0,69
0,7
0,6
0,5
0,4 -
0,3
0,2
OAZ

O
. -0,02 !

L 1
_0,2 -n,14

o Tydntekijat
@ Strategia_4
O Mikroyr

o Pieniyr

Kuva 4. Kirjapitotoimistolta neuvontaa hakevien yritysten profiili
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Taulukosta 3 ja kuvasta 5 ndhdaan, etta yritykset, jotka hakevat neuvontaa asianajajilta
ovat voimakkaasti kasvuun fokusoituneita kaikilla neljalla kasvustrategiamittarilla mi-
tattuna (Strategial — Strategia4). Sen lisdksi ne ovat korkean teknologian ja/tai vientiyri-
tyksid (molemmat ominaisuudet kasvavalla profiililla). Lisdksi ndissd yrityksissa tyos-
kentelevien omistajien lukumé&ard suhteessa tyontekijoiden lukumaéraan suhteellisen
korkea ja negatiivisessa suhteessa todennakdisyyteen, ettd yritykset hakevat neuvontaa
asianajajilta. Muuttujan Omistajat/tydntekijat saadessa korkean arvon, joka on kuitenkin
alle yhden, yrityksessa omistajien tyépanos on merkittavé yrityksen tuotannollisen pro-
sessin aikaansaamisessa. Talloin yrityksen omistajilla on vdhemman aikaa keskittyé joh-
tamiseen ja yrityksen kasvuun luotsaamiseen. Tdman muuttujan saadessa suhteellisen

korkean negatiivisen arvon todennakdisyys sille, ettd haetaan neuvontaa asianajajilta,

pienenee.
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Kuva 5. Asianajajilta neuvontaa hakevien yritysten profiili

Taulukosta 3 ja kuvasta 6 nahdaan, ettd yritykset, jotka hakevat neuvontaa pankeilta
ovat pienia ja/tai uusia yrityksia, jotka kasvustrategianaan pyrkivét lisaédmaan yhteistyo-
t4 muiden yritysten kanssa. Namé yritykset myos kokevat kilpailun, tuotantokustannuk-
set ja resurssien puutteen toimintaansa rajoittavina tekijoina. Tarkasteltaessa tilastolli-
sesti merkitsevia muuttujia taulukosta 3 voidaan néhdé, ettd pankkeja neuvontapalvelu-

organisaationaan kayttavat yritykset eivat ole tilinpaatéslukujen mittareilla analysoituna
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vield rahoituksellisesti vaikeassa tilanteessa. Tdma tukee kausaalisuushypoteesia siit,
etta yritykset hakevat neuvontaa strategioidensa tueksi, eivatka vasta vaikeuksiin ajau-

duttuaan.
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Kuva 6. Pankilta neuvontaa hakevien yritysten profiili

Taulukosta 3 ja kuvasta 7 nahdaan, ettd yritykset, jotka kayttavat ystaviaan yritys-
toiminnan kehittdmiseen ovat tyypillisesti perheyrityksid. Taman lisdksi ndma yritykset

pyrkivét aikaansaamaan kasvua lisaédmaélla yhteisty6ta muiden yritysten kanssa.
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Kuva 7. Ystaviltd neuvontaa hakevien yritysten profiili

Taulukosta 3 ja kuvasta 8 nahdaén, etta yritykset, jotka hakevat neuvontaa konsulteilta
ovat voimakkaasti kasvuun fokusoituneita kolmella kasvustrategiamittarilla mitattuna
(Strategial, Strategia3 ja Strategiad). Sen lisaksi ne ovat tyypillisesti vientiyrityksia.
Taman liséksi negatiiviset arvot muuttujilla Mikroyr, Pieniyr, Liikevaihto/TLS ja Perhe-
yritys voidaan tulkita siten, ettd ndmé tekijat pienentavat todennakdisyytta sille, ettd
yritys hakee neuvontaa konsulteilta. N&in ollen voidaan todeta, jos yritys on mikroyritys
tai pienyritys, pienenee todennédkoisyys sille, ettd yritys hakee neuvontaa konsulteilta.
Taman liséksi, voidaan todeta, jos yrityksen liikevaihto suhteessa taseen loppusummaan
(Liikevaihto/TLS) kasvaa, pienenee myds todennakoisyys sille, ettd yritys hakee
neuvontaa konsulteilta. Lisaksi, yrityksen ollessa perheyritys pienenee todennakoisyys

sille, ettd yritys hakee neuvontaa konsulteilta.

Liséksi néissd yrityksisséd tyOdskentelevien omistajien lukumé&éra suhteessa tydnteki-
joiden lukumaarédan on suhteellisen korkea ja negatiivisessa suhteessa todennakoi-
syyteen, etta yritykset hakevat neuvontaa konsulteilta. Ndin ollen voidaan todeta, tdmén
muuttujan saadessa suhteellisen korkean negatiivisen arvon pienenee todenndkoisyys

sille, ettd neuvontaa haetaan konsulteilta.
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Kuva 8. Konsulteilta neuvontaa hakevien yritysten profiili

Kuvan 8 analyysissa voidaan kuitenkin todeta, ettd tdma muuttuja saa téssa profiilissa
pienemmaén estimaatin arvon kuin kohdassa, jossa analysoitiin asianajajien neuvonta-
palvelua hakevien yritysten profiilia. Tdma voidaan tulkita siten, ettd konsulteilta
neuvontaa hakevien yritysten omistajilla on enemman aikaresurssia kaytettavissa yrityk-
sen strategiseen johtamiseen, kuin niilld yrityksilla jotka hakevat neuvontaa asian-

ajajilta.

Taulukosta 3 ja kuvasta 9 nahdaén, ettd yritykset, jotka hakevat neuvontaa kauppa-
kamarilta ovat korkean teknologian ja/tai vientiyrityksid, joilla on hyvin fokusoitunut
kasvustrategia kolmella kasvustrategiamittarilla mitattuna (Strategial, Strategia3 ja
Strategia4). Nama mittarit kertovat, ettd yritykset panostavat tuotekehitykseen (innovaa-
tiot), yhteisty6hon muiden yritysten kanssa sekd myynnin ja markkinoinnin liséamiseen.
Suurempi tyontekijoiden lukumé&éara liséé todennédkoisyytta sille, ettd yritys hakee neu-
vontaa kauppakamarilta. Yrityksen ollessa mikroyritys pienenee todennakoisyys sille,
ettd yritys hakee neuvontaa kauppakamarilta. Jos yritys kokee tuotantokustannukset
rajoitteena toiminnalleen, pienenee myds todennéakdisyys sille, etta yritys hakee neuvon-
taa kauppakamarilta. Taman liséksi, voidaan todeta, jos yrityksen myynnit suhteessa
taseen loppusummaan (Liikevaihto/TLS) kasvaa pienenee myds todennédkdisyys sille,

etta yritys hakee neuvontaa kauppakamarilta.
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Liséksi néissa yrityksissd tydskentelevien omistajien lukumééra suhteessa tydnteki-
joiden lukumadréén on suhteellisen korkea ja negatiivisessa suhteessa todennakoisyy-
teen, ettd yritykset hakevat neuvontaa kauppakamarilta. Nain ollen voidaan todeta,
tdman muuttujan saadessa suhteellisen korkean negatiivisen arvon pienenee todennakoi-
syys sille, ettd neuvontaa haetaan kauppakamarilta. Tdsséd kohdin voidaan kuitenkin
todeta, ettd tdm& muuttuja saa tdssa profiilissa pienemman estimaatin arvon kuin
kohdassa, jossa analysoitiin asianajajien neuvontapalvelua hakevien yritysten profiilia.
Tama voidaan tulkita siten, ettd kauppakamarilta neuvontaa hakevien yritysten omista-
jilla on enemman aikaresurssia kaytettavissé yrityksen strategiseen johtamiseen, kuin

niilld yrityksillg, jotka hakevat neuvontaa asianajajilta.
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Kuva 9. Kauppakamarilta neuvontaa hakevien yritysten profiili

Taulukosta 3 ja kuvasta 10 ndhdaan, ettd yritykset, jotka hakevat neuvontaa rotaryjéarjes-
tolta ovat i&ltdédn ennemmin kypsempié kuin nuoria yrityksia. Sen liséksi he toteuttavat
kasvustrategiaa, jossa pyritddn lisddmaan yhteisty6td muiden yritysten kanssa. Taman
lisaksi yritykset kokevat, ettd yrityksen mahdollisuudet paranevat lahitulevaisuudessa

(muuttujan Ennusteet positiivinen arvo).
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Negatiiviset estimaattien arvot muuttujille Tuotanto, Omistajat/Tydntekijat ja Tuotanto-
kust voidaan tulkita siten, ettd ndiden muuttujien arvon kasvaminen pienentda todenna-
koisyytta sille, ettd neuvontaa haetaan rotaryjarjestolta. Esimerkiksi, jos yritys kokee
tuotantokustannukset (muuttuja Tuotantokust) toimintaansa rajoittavana tekijané piene-
nee todennékoisyys sille, ettd yritys hakee neuvontaa rotaryjarjestoltd. Jos Omistajat
/Tyontekijat muuttujan arvo kasvaa (=omistajien tyépanosvaatimus yrityksen toiminnan
turvaamiseksi kasvaa), pienenee myds todennékoisyys sille, ettd yritys hakee neuvontaa
rotaryjérjestolta. Jos yritys on perusteollisuuden valmistusalan yritys, pienenee todenna-

koisyys sille, ettd yritys hakee neuvontaa rotaryjérjestolta.
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Kuva 10. Rotaryiltd neuvontaa hakevien yritysten profiili

Taulukosta 3 ja kuvasta 11 ndhdaan, ettd yritykset, jotka hakevat neuvontaa Suomen
Yrittdjat ry:1td ovat idltddn ennemmin kypsempid kuin nuoria yrityksid ja kooltaan
pienid tai mikroyrityksid. Lisaksi he toteuttavat kasvustrategiaa, jossa pyritddn lisaa-
madan yhteistyota muiden yritysten kanssa (verkostoituminen). Yritykset myos kokevat,
ettd pk-yritysten asema taloudessa on hyva tai erinomainen (muuttujan Asema positii-
vinen arvo). Lisdksi, jos yritykset ovat perheyrityksia, se lisad todennakdoisyytta sille,
ettd yritys hakee neuvontaa Suomen Yrittajat ry:Itd. Lisdksi jos yritys on perusteol-
lisuuden alan tuotantoyritys, kasvaa todennédkdisyys sille, ettd se hakee neuvontaa

Suomen Yrittdjat ry:1td. Myods muuttuja Omistajat/Tyontekijat saa suhteellisen pienen ja
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negatiivisen arvon. Tamé voidaan tulkita siten, ettd omistajien tyépanoksen pienen-
tyessa suhteessa koko tarvittavaan tyopanokseen lisdadntyy todennakdoisyys sille, etta

yritys hakee neuvontaa Suomen Yrittdjat ry:Ita.
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Kuva 11. Suomen Yrittgjat ry:1td neuvontaa hakevien yritysten profiili

Taulukosta 3 ja kuvasta 12 néhdaan, ettd yritykset, jotka hakevat neuvontaa Teolli-
suuden ja Tyonantajain Keskusliitosta (TT) ja Palvelutyonantajat ry:std (PT) (jaljem-
panéd TT/PT) ovat tyypillisesti kypsempid, pienié yrityksia. Tyontekijoiden lukuméaarén
lisadntyminen kasvattaa todennakdisyytta sille, ettd neuvontaa haetaan TT/PT:sté.
Muuttuja Omistajat/Tyontekijat saa korkean negatiivisen arvon. Taméa voidaan tulkita
siten, ettd ensinnakin, tamén profiilin yrityksissd omistajat tydskentelevat yrityksen
prosessissa intensiivisesti. Taman liséksi omistajien tyopanoksen pienentyessa suhteessa
koko tarvittavaan tydpanokseen lisdantyy voimakkaasti todennakaisyys sille, etté yritys
hakee neuvontaa TT/PT:std. Lisdksi nama yritykset nakevét esteena sille, ettd eivét
kasvata tyontekijaméarad olevan se, ettd yritykselld ei juuri nyt ole rekrytointitarpeita.
Yritykset myos kokevat pienten ja keskisuurten yritysten aseman olevan taloudessa

hyvan tai erinomaisen.
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Taman osuuden profiiliin todennékoisesti vaikuttaa se, ettd etujarjestét TT ja PT ovat
asiakkuustavoitteiltaan ja jasenkunniltaan hyvin erilaiset. Kayttdjien profiileista
paatellen on mahdollista arvioida, ettd tahan tutkimuksen pohjana olevaan kyselyyn
ehka olisivat enemman vastanneet PT:n jasenyritykset kuin TT:n jasenyritykset. Tdma
on arvioitavissa tdman osuuden yritysten profiilia kuvaavista muuttujista. Kyselya
toteutettaessa TT/PT kysyttiin samalla kysymykselld, joten nditd profiileja ei voida

erotella tarkemmin toisistaan.
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Kuva 12. TT/PT:It4 neuvontaa hakevien yritysten profiili

Taulukosta 3 ja kuvasta 13 n&dhdadn, ettd yritykset, jotka hakevat neuvontaa Finnveralta
ovat selvasti rahoitustarpeessa olevia pienyrityksid. Yritykset kokevat tuotantokustan-
nusten ja rahoituksen olevan toiminnan kehittdmisen esteend. Lisdksi ndissé yrityksissa
omistajien tydpanos suhteessa tyontekijoiden lukumaarédan on korkea. Tdma tarkoittaa
sit4, ettd tdman profiilin yrityksissa, yrityksen omistajilla kuluu merkittavasti aikaa
yrityksen toiminnallisessa prosessissa tarvittavaan tyohon, ja néin ollen omistajilla j&a
vahemman aikaa strategiseen johtamiseen. Lisaksi, jos yritys on mikroyritys, pienenee
todennakaoisyys sille, ettd yritys hakee neuvontaa Finnveralta. Tarkasteltaessa tilastolli-

sesti merkitsevid muuttujia taulukosta 3 voidaan nahdé, ettd Finnveraa neuvontapalvelu-
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organisaationaan kayttavat yritykset eivat ole tilinpaatoslukujen mittareilla analysoituna
vield rahoituksellisesti vaikeassa tilanteessa. Tdma tukee kausaalisuushypoteesia siit,
ettd yritykset hakevat neuvontaa strategioidensa tueksi, eivatkd vasta vaikeuksiin

ajauduttuaan.
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Kuva 13. Finnveralta neuvontaa hakevien yritysten profiili

Taulukosta 3 ja kuvasta 14 n&hdadn, ettd yritykset, jotka hakevat neuvontaa TE-
keskukselta ovat tyypillisesti uusia, vientitoimintaan suuntautuneita tuotantoyrityksia,
joilla on voimakas ja fokusoitunut kasvustrategia. Tilastollisesti merkittavia kasvustra-
tegioita ovat Strategial, Strategia3 ja Strategiad. Nama mittarit kertovat, ettd yritykset
panostavat tuotekehitykseen (innovaatiot), yhteisty6hon muiden yritysten kanssa seka
myynnin ja markkinoinnin lisaédmiseen. Liséksi voidaan todeta, ettd muuttujan Velka/
Liikevaihto (velkaantuneisuus-%) positiivinen arvo kuvastaa sitd, ettd yrityksen velkai-
suuden kasvaessa lisaantyy todennakdisyys sille, ettd yritys hakee neuvontaa TE-

keskuksesta.
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Kuva 14. TE-keskukselta neuvontaa hakevien yritysten profiili

Kasvustrategioiden analyysi

Tutkimuksen téssé osassa tarkastellaan eri kasvustrategioiden profiilia. Nain pyritadn
luomaan kuva siit4, minkalaisia tyypillisesti ovat tietyn kasvustrategian valinneet yrityk-
set. Nain pyritadn saamaan vield yksilékohtaisempaa tietoa siitd, mitka tekijat parhaiten
kategorisoivat eri neuvontapalveluiden kéyttajid. Yritysten kasvustrategioita kuvataan

seuraavilla muuttujilla:

Strategia_1 = yrityksen tarkein kasvustrategia on uusien tuotteiden kehittaminen,
Strategia_2 = yrityksen tarkein kasvustrategia on viennin kasvattaminen,

Strategia_3 = yrityksen tarkein kasvustrategia on yhteistydon kasvattaminen muiden
yritysten kanssa ja

Strategia_4 = yrityksen tarkein kasvustrategia on myynnin edistaminen ja markki-

noinnin kasvattaminen.

Taman osuuden tulokset on yhdistettavissa edellisen osuuden tuloksiin, siten etté tarkas-

tellaan, jos jotakin neuvontapalvelun kayttajaprofiilia luonnehti jokin kasvustrategia,
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tdman osuuden tuloksilla voidaan tarkastella syvemmin, minkalaiset yritykset ovat
valinneet kunkin kasvustrategian. Taulukossa 4 ja kuvissa 15-18 esitetddn eri

kasvustrategioiden analyysit.

Taulukossa 4 ja kuvassa 15 esitetdan kasvustrategian 1 profiili. Kasvustrategiassa 1 yri-
tykset pyrkivat kasvamaan kehittdméall& uusia tuotteita. Nama yritykset voidaan ajatella
siten olevan myo6s kasvuhakuisia ja innovatiivisia yrityksia. Talla profiloinnilla pysty-
td&n myos suoraan analysoimaan, minké&laisia ovat kasvuhakuiset innovatiiviset yrityk-
set. Tuloksista voidaan ndhdg, etta tdman profiilin yritykset ovat enemmin nuoria i&ltaan
kuin kypsia yrityksid. Ne ovat tyypillisesti korkean teknologian yrityksid, jotka kokevat
yritystoimintaa rajoittavana tekijana tuotantokustannukset, rahoituksen, resurssit yleensa
ja yritystoiminnan sééntelyn (muuttujat Valvonta, Tuotantokust, Rahoitus ja Resurssit).
Lisaksi ndma yritykset uskovat positiivisesti yrityksensé tilanteen paranevan lahiaikoina
(muuttuja Ennusteet). Lisaksi nadma yritykset tyypillisesti kéyttavat asianajajia

neuvontapalveluiden l&hteena.
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Kuva 15. Uusien tuotteiden kehittdmistd kasvustrategiana kuvaavien yritysten profiili

Taulukossa 4 ja kuvassa 16 esitetddn kasvustrategian 2 profiili. Kasvustrategiassa 2
yritykset pyrkivat kasvamaan lisddmallad vientid. Naméa yritykset tyypillisesti ovat

vientiyrityksid (muuttuja Vienti), jotka nakevét tulevaisuuden positiivisena (muuttuja
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Ennusteet). Yritykset kokevat ennusteiden paranevan lahitulevaisuudessa omasta nako-
kulmastaan tarkasteltuna. Jos yritys on tamén profiilin yritys kasvaa todennakdisyys
sille, ettd yritys hakee neuvontaa TE-keskukselta. Vastaavasti, jos yritys on tdmén pro-
fitlin yritys, pienenee todenndkdisyys sille, ettd yritys hakee neuvontaa pankilta. Nega-
tiivinen kerroin muuttujassa Liikevaihto/TLS kuvastaa, yritykselld ei ole tarvetta kasvat-
taa liikevaihtoaan. Liséksi negatiivinen kerroin kuvastaa suhteellisesti liikevaihdoltaan
suuren yritysten osalta sitd, ettd ndma yritykset eivat pyri yhta laajasti toteuttamaan

kasvun strategioita.
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Kuva 16. Viennin kasvattamista kasvustrategiana kuvaavien yritysten profiili

Taulukossa 4 ja kuvassa 17 esitetdan kasvustrategian 3 profiili. Kasvustrategiassa 3 yri-
tykset pyrkivat kasvamaan lisddmalla yhteistoimintaa muiden yritysten kanssa. Suu-
rempi tyontekijoiden lukumaaran lisddntyminen kasvattaa todennékoisyytta sille, ettd
yritys on tamén kasvuprofiilin yritys. Nama yritykset ovat tyypillisesti ialtddn kypsem-
pi& ennemminkin kuin ihan nuoria yrityksid. Liséksi yritykset ovat vientiyrityksig, jotka
kokevat, ettd yritystoiminnan sddntely ja tuotantokustannukset rajoittavat yrityksensé
kehittymistd. Negatiivinen kerroin muuttujassa Liikevaihto/TLS kuvastaa, yrityksella ei
ole tarvetta kasvattaa liikevaihtoaan. Liséksi negatiivinen kerroin kuvastaa suhteellisesti
lilkevaihdoltaan suuren yritysten osalta sité, ettd ndma yritykset eivat pyri yhta laajasti
toteuttamaan kasvun strategioita. Lisdksi tuloksista voidaan todeta, ettd taman profiilin

yritykset hakevat neuvontaa konsulteilta, rotaryjarjestolta ja TE-keskuksilta.
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Kuva 17. Yhteisty6td muiden yritysten kanssa kasvustrategiana kuvaavien yritysten
profiili

Taulukossa 4 ja kuvassa 18 esitetdan kasvustrategian 4 profiili. Kasvustrategiassa 4 yri-
tykset pyrkivat kasvamaan lisaédmalla myyntid ja markkinointia. Taman profiilin yrityk-
set ovat tyypillisemmin uusia yrityksid, jotka kokevat kilpailun yrityksensa kehittdmista
rajoittavana tekijana. Liséksi taman profiilin yrityksilla on negatiivinen ja suhteellisen
korkea kerroin muuttujassa Omistajat/Tyontekijat. Tama kuvastaa sitd, ettd ensinnakin,
tdman profiilin yrityksissa omistajat tyoskentelevét yrityksen prosessissa intensiivisesti.
Taman lisdksi omistajien tyopanoksen pienentyessd suhteessa koko tarvittavaan tyopa-
nokseen lisaantyy voimakkaasti todennakoisyys sille, ettd yritys painottaa myynnin ja

markkinoinnin lisadmiseen keskittyvaa kasvustrategiaa.

Taman profiilin yritykset kokevat tulevaisuutensa hyvinkin valoisana (korkeat positii-
viset arvot muuttujilla Ennusteet ja Asema). Lisaksi nailla yrityksilla rekrytoinnin
esteend ei ole se, ettd ei olisi tarve rekrytoida. Ennemminkin tuloksista voidaan tulkita,
etta tdaman profiilin yrityksill4 on tarve rekrytoida, mutta rekrytoinnin esteend ovat muut
tekijat. Kyselylomakkeen kysymyksen asettelun pohjalta suhtautumista rekrytointiin
kuvaa positiivinen kerroin: ei rekrytoi, koska ei ole tarvetta . Vastaavasti, jos kerroin on

negatiivinen tulkinta on seuraava: ei rekrytoi, koska rekrytoinnille on esteitd. Taman
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profiilin yrityksilla pienenee todennékdisyys sille, ettd yritys hakee neuvontaa TE-

keskuksilta tai rotaryjarjestolta.

0,80
0,61
0,60 @ ka
0,40 m Uusi yritys
0,27 O Kilpailu
0,20 - O Omistajat/Tyontekijét

B Ennusteet

0,00 @ Rekrytointi
1
m Asema
-0,20 -0,11 ﬁ
) O Rotary

-0,40 __ m TE - Keskus

-0,47

-0,60

Kuva 18. Myynnin ja markkinoinnin kasvattamista kasvustrategiana kuvaavien yritysten
profiili

Palveluiden monikayttijit

Tutkimuksen tdssé osuudessa analysoidaan, mika profiili tyypillisesti kuvaa yrityksia,
jotka hakevat palveluita useammasta lahteestd. Tutkimusasetelmassa selitettdvand muut-
tujana on kaytettyjen neuvontapalveluiden lukumé&éra. Taulukossa 6 ja kuvassa 19 esite-
tddn neuvontapalveluiden monikayttdjien analyysi. Tuloksista nahddan, etta jos yritys
on vientiyritys ilmenee positiivinen yhteys sille, ettd yritys hakee neuvontaa useam-
masta l&hteestd. Lisdksi yrityksen ika on positiivisessa tilastollisesti merkittdvassé
suhteessa siihen, ettd yritys hakee neuvontaa useammasta lahteestd. Kun yrityksella on
voimakas ja fokusoitunut kasvustrategia ilmenee positiivinen yhteys sille, ettd yritys
hakee neuvontaa useammasta lahteestd. Tassd analyysissa tilastollisesti merkittavia
kasvustrategioita ovat Strategial, Strategia3 ja Strategiad. Nama mittarit kertovat, etté
yritykset panostavat tuotekehitykseen (innovaatiot), yhteistybhon muiden yritysten

kanssa seka myynnin ja markkinoinnin lisaéamiseen.
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Liséksi tuloksista ndhdaan, jos yritykset kokevat resurssien vahyyden toiminnan kehit-
tdmisensd esteend, yritys helpommin hakee neuvontaa useammasta lahteestd. Liséksi
negatiivinen ja alhainen kerroin muuttujassa Omistajat/Tyontekijat kuvaa, ettd kun yri-
tyksen omistajien tyopanos on vahemman sitoutunut yrityksen tuotannolliseen proses-

siin yritys hakee helpommin neuvontaa useammasta l&hteesta.

0,20 0,18
0,15 -
0,10 0,10

0,10 0,08 @ Vienti
. 0,05 m k&

0,00 O Strategia_1
0,00 ® Strategia_3
. 1 | Strategia_4

O Omistajat/Tyontekijat

-0,10 - O Resurssit
-0,15 -
-0,20 -0,17

Kuva 19. Analyysi neuvontapalveluiden monikayttéjista.

Kokonaisuudessaan ndma tulokset ovat tarked indikaatio siitd, ettd fokusoituneen kasvu-
strategian yritykset hakevat neuvontaa lisdarvoa tavoitellen useammasta neuvontapal-
veluldhteestd kasvunsa tukemiseksi. Toiseksi, tarkedd on havaita, ettd yrityksen omista-
jilla on oltava henkilokohtaiset resurssit toteuttaa strategista suunnittelua, ja toimeen-
panna strategioita. Sinansa yritystalouden logiikan kannalta tulokset ovat yhdenmukai-
set sekd k&ytannon ja teorian odotusten mukaisesti. Merkittdvaa on se, ettd ndma ilmiot
tulevat néin voimakkaasti ja selkedsti tutkimusaineistosta esille. Vientiyritystad kuvaavan
muuttujan positiivinen arvo todennékdisesti kuvastaa vientistrategian haasteellisuutta, ja

nain ollen vientiyritykset hakevat neuvontaa toimintansa tukemiseksi.
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6. Yhteenveto ja johtopaitokset

Taman tutkimuksen tavoitteena on saada vastauksia siihen, miten pk-yritysten kasvua ja
innovatiivisuutta voidaan kokonaistaloudellisesti kehittdd ja tukea tuottavasti. Tutki-
muskokonaisuus toteutetaan uudella tietokannalla, jossa Suomen Yrittdjat ry:n ja
Finnveran pk-yritysbarometrissa kerétty aineisto yritysten nakemyksistd, kokemuksista
ja tulevaisuuden suunnitelmista on yhdistetty Tilastokeskuksen yritysten tilinp&&to-
saineistoon. Pk-yritysbarometrin otanta on satunnaisotanta suomalaisista pk-yritysten

otantajoukosta.

Tutkimus koostuu neljastd osakokonaisuudesta. Tutkimuksen ensimmaisessa vaiheessa
selvitetddn, miten eri neuvontapalvelut edistavat palveluita kayttdvien yritysten
menestymistd. Erityisesti tarkastellaan, onko kéytetyilld neuvontapalveluilla yhteyttd
yritysten henkiloston lukumaaralla ja liikevaihdolla mitattuun kasvuun. Tutkimuksessa
havaittiin erityisesti kasvustrategioilla olevan voimakas yhteys sekd liikevaihdolla
mitattuun ettd henkildston lukumaarélla mitattuun toteutuneeseen kasvuun. Tuloksista
voidaan my0s nahdd, ettd mikroyritysten ja nuorten yritysten aikaansaama toteutunut
kasvu ilmenee voimakkaimpana. Taméan lisaksi analyysin perustasolla Finnvera ja TE-

keskukset tulevat esille kasvua tukevina neuvontapalveluorganisaatioina.

Tutkimuksen toisessa vaiheessa tarkastellaan neuvontapalveluiden tarjoajien mukaan
jaoteltuna, minké& tyyppiset yritykset kayttavat kutakin neuvontapalveluorganisaatiota.
Talla analyysilla haetaan vastausta siihen, voidaanko neuvontapalveluiden kéytén
rakenteissa havaita olevan segmentaatiota. Lisdksi analyysin tdssé vaiheessa tarkas-
tellaan, voidaanko neuvontapalvelujen kéyttdmisessd havaita olevan kausaalisuus-
rakenteita. Tutkimuksen tulokset osoittavat selvésti, ettd palveluiden kayttdminen on
voimakkaasti segmentoitunut. Madrittavana tekijana segmentointiin ilmenee olevan
yrityksen kehitysvaihe. Erityisesti kasvustrategiat ilmenevét olevan méaraava tekijé sen
suhteen, misté l&hteestd neuvontaa haetaan. Tutkittaessa neuvontapalveluiden kayton ja
yrityksen taloudellisen tilan vélistd tutkimuskenttdd kausaalisuusasetelmassa voidaan
todeta, ettd kaytetylla tutkimusasetelmalla selvasti nahdaan, ettd yritykset hakevat

neuvontaa strategioiden toteuttamisen tueksi, eivatkd vasta vaikeuksiin ajauduttuaan.
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Yritysten toimintaympadriston nakokulmasta tdma tarkoittaisi, sitd ettd tahdattdessa
kansantaloudessa pk-yritysten kehittymiseen ja realisoituneeseen kasvuun olisi olen-
naista tarjota kasvun tueksi tarjottavia palveluita. Aluekohtaisesti olisi tarkasteltava,
mistd kunkin alueen kasvu alueen yritysrakenne ja — potentiaali huomioiden olisi
saatavissa potentiaalisimmin aikaan. Ta&mé vaatii laaja-alaista yritysten rakenteiden seka
niiden nykyisten markkinoiden ettd potentiaalisten markkinoiden tuntemista ja

kartoittamista.

Tutkimuksen kolmannessa osassa tarkastellaan yritysten kasvuprofiilien mukaan jao-
teltuja rakenteita. Tdssd osuudessa haetaan vastausta siihen, miten yrityksen sisdiset
rakenteet eroavat eri kasvuprofiiliryhmissd. Talla analyysilla syvennetaan tietoa siitd,
minkd tyyppisia siséisid kasvun rakenteita ilmenee esimerkiksi kunkin neuvonta-
palvelun kayttajaryhmissd. Taman liséksi haetaan tietoa siitd, eroaako yritysten talou-

dellinen tila ja esimerkiksi suhtautuminen tulevaisuuteen eri kasvustrategioissa.

Tutkimuksen kolmannen osuuden tuloksista selvasti ndhdaan, etta uudet tuotteet kasvun
strategiana on padosin nuorilla ja/tai korkean teknologian yrityksilla. Nama yritykset
tyypillisesti kokevat puutetta resursseissa. Neuvontapalveluina oleellisesti tdméan strate-
gian yritykset kayttavat lakipalveluita. Viennin lisaédmista kasvustrategianaan kéyttavat
tyypillisesti vakavaraiset yritykset. Neuvontapalveluina tdman strategian yritykset
kayttavat tyypillisimmin TE-keskusten palveluita. Naill& yrityksilla ei vaikuta olevan
valittémia rekrytointitarpeita. Mikéli alueen vahvuutena ilmenisi olevan vakiintuneet
vakavaraiset yritykset kasvua pystyttdisiin luomaan luotsaamalla naita yrityksia laajem-
mille kotimarkkinoille Eurooppaan. Vahvimpana kasvustrategianaan verkostoitumisen
nékevét tyypillisesti vientiyritykset. Nama yritykset hakevat neuvontaa konsulteilta,
rotareilta ja TE-keskuksilta. Tdmén yritystyypin kasvun tukeminen tarkoittaisi l1ahinné
viennin edistdmiseen liittyvien palveluiden kehittdmistd ja yhteistydkumppaneiden
I0ytamista vientitoiminnan lisddmiseksi. Yritykset, joiden kasvustrategia on oleellisesti
myynnin ja markkinoinnin lisadmistd, ovat tyypillisesti alkuvaiheen yrityksia ja/tai

korkean teknologian yrityksia. Néilla yrityksilla on rekrytointitarpeita.
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Tutkimuksen neljannessa osuudessa tarkastellaan, minkélaisia yritysten sisdisia
rakenteita on havaittavissa silloin kun, yritykset hakevat neuvontapalveluita eri
lahteistda samanaikaisesti (palveluiden monikayttdjat). Tutkimuksen tuloksista on
néhtavissd, ettd voimakkaasti kasvuhakuiset yritykset, jotka hakevat kasvua eri
strategioiden kautta, hakevat myds palveluita todenndkdisimmin useammista
lahteistd. Nama yritykset ovat tyypillisesti innovatiivisia uusien tuotteiden ja palve-
luiden kehittdmiseen tahtadvia yrityksid. Kasvustrategiana esille nousee myds
verkostoituminen sekd myynnin ja markkinoinnin lisdédminen. Tarked havainto
palveluiden moniké&yttdjistd on se, ettd yritykset hakevat neuvontaa useammasta
lahteestd, mikéli yritysjohto on keskimé&ardista vahemman sidottu suorittavaan
tyohon. Talldin yritysjohdolla on mahdollisuus kayttda aikaa strategioiden luo-
miseen ja yrityksen johtamiseen valittuun suuntaan. Tdman lisaksi on havaittavissa,
ettd neuvontaa haetaan useammasta lahteestd silloin kun resurssien vahyys koetaan
rajoittavana tekijand. Taman liséksi havaitaan, ettd ialtdan kypsemmét yritykset
hakevat neuvontaa useammasta lahteestd. Tamén muuttuja kuvastaa todennakdisesti
samaa ilmiota kuin se, ettd yritysjohdolla on aikaa myds johtamiseen, eik& yksin-

omaan suorittavaan ty6hon.

Kokonaisuutena tdman tutkimuksen tulosten voidaan todeta antavan tarkedd uutta
tietoa neuvontapalveluiden ké&ytosté ja yritysten siséisista rakenteista. Tutkimuksen
tulosten perusteella voidaan todeta, ettd neuvontapalveluiden kayttdminen on yhtey-
dessa yritysten kasvuun. Yrityksen kasvua tukevat parhaiten fokusoituneet stra-
tegiat. Neuvontapalveluiden kéyttdminen on hyvin segmentoitunutta. Merkittava
kéytdnnon johtopaatos tahan liittyen on se, ettd palveluita on oltava riittavén laaja
kirjo yritysten kasvun optimaaliseksi tukemiseksi. Oleellista on myds se, etta eri
alueilla on erilaisia tarpeita yritysten lahtokohdista, tuotteista, elinkaaren vaiheista ja

markkinoista riippuen.
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Taulukko 1. Aineistoa kuvaavat tilastotiedot
Taulukko A. Yrityksii luokittelevat tiedot

Taulukko B. Kasvumittarit (%)

Muuttuja Keskiarvo  Keskihajonta Muuttuja Keskiarvo Keskihajonta
Tyontek
Tyontek 7.076 9.588 kasvu 4.701 30.563
Ika 18.426 14.477 LV kasvu 8.925 31.754
Velka/Liikevaihto 0.357 0.793
Liikevaihto/TLS 3.048 3.218
Omistajat / TyOntekijat 0.368 0.302 Taulukko C. Kasvustrategiat
Perheyritys 0.688 0.464 Muuttuja  Keskiarvo Keskihajonta
Vienti 0.217 0.412 Strategia_1 0.087 0.282
Tuotanto 0.150 0.357 Strategia_2 0.023 0.149
High_tech 0.020 0.140 Strategia_3 0.112 0.315
Strategia_4 0.276 0.447

Taulukko D. Tulevaisuuden kasvun kriittiset tekij:it
Muuttuja Keskiarvo  Keskihajonta
Valvonta 0.061 0.239
Tuotantokust 0.134 0.341
Kilpailu 0.323 0.468
Rahoitus 0.078 0.267
Resurssit 0.217 0.413
Ennusteet 0.305 0.461
Rekrytointi 0.514 0.500
Asema 0.749 0.433

Taulukko A.

Tyontek = tyontekijoiden lukumaara

1ka = yrityksen ika vuosissa

Velka / Myynnit = Yrityksen vieraanpadoman maara suhteessa myynteihin

Myynti / TLS = Yrityksen myynti suhteessa taseen loppusummaan

Omistajat / Tyontekijat =  Yrityksessa tydskentelevien omistajien lukuméaara suhteessa tyontekijoiden lukuméaraan

Perheyritys = dummy — muuttuja, joka saa arvon yksi kun yritys on perheyritys, nolla muutoin

Vienti = dummy — muuttuja, joka saa arvon yksi, jos yritys on vientiyritys, nolla muutoin

Tuotanto = dummy — muuttuja, joka saa arvon yksi, jos yritys on teollisuusyritys (perusteollisuus), nolla muutoin

High_tech = dummy — muuttuja, joka saa arvon yksi, jos high tech-yritys, muutoin nolla

Taulukko B.

Tyontek kasvu
Liikevaihdon kasvu
Taulukko C.

Strategia_1 = yrityksen térkein kasvustrategia on uusien tuotteiden kehittdminen

tyontekijoiden lukuméaaran kasvuprosentti
liikevaihdon kasvuprosentti

Strategia_2 = yrityksen térkein kasvustrategia on viennin kasvattaminen
Strategia_3 = yrityksen tarkein kasvustrategia on yhteistyon kasvattaminen muiden yritysten kanssa
Strategia_4 = yrityksen térkein kasvustrategia on myynnin edistdminen ja markkinoinnin kasvattaminen

Taulukko D.

Valvonta = kriittisin tekija on yritystoiminnan saantely, jonka yritykset kohtaavat muiden yritysten taholta

Tuotantokust = kriittisin tekijé on korkea kustannustaso

Kilpailu = kriittisin tekija on kilpailutilanne
Rahoitus = kriittisin tekija on rahoitus
Resurssit = Kriittisin tekija on resurssitekijat

Ennusteet = ennusteet yritysten nakdkulmasta tulevat parantumaan l&hiaikoina

Rekrytointi = merkittavin este rekrytoinnissa on , etté ei ole tarvetta tydllistaa
Asema = pien- ja keskisuuren yrityksen asema taloudessa on melko hyvé tai erittdin hyvé




47

Taulukko 2. Ulkopuolisen yritysneuvontapalvelun ja kasvustrategioiden suhde
tyollisyyden ja liikevaihdon kasvuun

Tydntekijoiden lkm

Liikevaihdon kasvu

kasvu (%) (%)

Muuttuja Estimaatti p-arvo Estimaatti p-arvo
Vakio -0.0625 0.9803 6.0526 0.0248
Tyontekijat 0.8415 0.0000 0.4434 0.0002
Vienti 0.8370 0.6395 3.4021 0.0739
k& -0.1492 0.0025 -0.1200 0.0225
Uusi yritys 14.6386 0.0000 8.8809 0.0024
Strategia_1 5.1178 0.0405 4.6026 0.0836
Strategia_2 6.3032 0.1818 9.2657 0.0653
Strategia_3 7.9722 0.0004 3.1533 0.1908
Strategia_4 3.4442 0.0329 3.0717 0.0740
Kilpailu 2.2992 0.1085 0.4676 0.7592
High_tech 1.3346 0.7815 -2.0357 0.6912
Tuotanto -3.2066 0.1077 -1.7661 0.4053
Pienyritys -11.3516 0.0000 -5.6720 0.0241
Keskisuuryritys -37.8324 0.0000 -24.2785 0.0003
Kirjanpitaja -0.5109 0.7680 0.6446 0.7266
Asianajaja -0.6924 0.6311 1.5413 0.3155
Pankki 0.8861 0.5434 -1.7604 0.2570
Ystava 0.1625 0.9273 1.3047 0.4918
Konsultti -0.1623 0.9243 0.5858 0.7473
Kauppakamari 0.5853 0.7436 -3.1547 0.0979
Rotary -1.3535 0.6420 -4.8326 0.1192
SY -1.9768 0.1717 -1.0458 0.4970
TT_PT -2.2475 0.2234 -1.1566 0.5562
Finnvera 9.4850 0.0537 7.3148 0.1623
TE-keskus 5.6278 0.0009 2.5718 0.1554
F-arvo 7.29 0.0000 2.96 0.0000
Adj. R 0.07 0.02

Strategia_1 = térkein kasvustrategia on uusien tuotteiden kehittdminen

Strategia_2 = tarkein kasvustrategia on viennin kasvattaminen
Strategia_3 = térkein kasvustrategia on yhteistydn kasvattaminen muiden yritysten kanssa

Strategia_4 = térkein kasvustrategia on myynnin edistdminen ja markkinoinnin kasvattaminen

Tyontekijat = tyontekijoiden lukumé&ara
Vienti = dummy- muuttuja, joka saa arvon yksi, jos yritys on vientiyritys, nolla muutoin

1k& = yrityksen ikd vuosissa

Uusi yritys = yritys on uusi yritys, jos sen ikd on alle nelja vuotta

High_tech = dummy- muuttuja, joka saa arvon yksi, jos alue yritys on high tech yritys, nolla muutoin
Kilpailu = dummy- muuttuja, joka saa arvon yksi, jos kriittisen tekija on korkea kilpailu, nolla muutoin
Tuotanto = dummy- muuttuja, joka saa arvon yksi, jos yritys on valmistajat, nolla muutoin

High_tech = dummy- muuttuja, joka saa arvon yksi, jos alue yritys on high tech yritys, nolla muutoin
P — arvo kuvaa estimaattien tilastollista merkitsevyytta.

Tilastollisesti merkitsevat muuttujat kymmenen prosentin riskitasolla on merkitty lihavoinnilla.
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Taulukko 3. Ulkopuolisen yritysneuvontapalveluiden asiakasprofiilit

Kirjanpitaja Asianajaja Pankki Ystava

Muuttuja Estimaatti  p-arvo  Estimaatti p-arvo  Estimaatti p-arvo  Estimaatti p-arvo
Vaiko 0.2692 0.4118 -0.1103  0.7288 -0.3220  0.3197 0.2889 0.3904
Tyontekijat -0.0161 0.0033 0.0031 0.5468 0.0088 0.1055 -0.0074  0.1611
Vienti -0.0700 0.4138 0.3730 0.0000 0.0632 0.4193 -0.0732  0.3987
Ik& 0.0015 0.5348 -0.0005 0.8081 -0.0006  0.7952 0.0019 0.4681
Uusi yritys 0.1598 0.2488 0.0052 0.9659 0.2304 0.0644 -0.0115  0.9328
Strategia_1 -0.0235 0.8535 0.3515 0.0014 0.1194 0.2870 0.0338 0.7872
Strategia_2 -0.1148 0.6200 0.3507 0.0946 -0.2121  0.3044 0.0278 0.9045
Strategia_3 -0.0443 0.6926  0.2495 0.0120 0.2721 0.0087  0.2700 0.0249
Strategia_4 -0.1400 0.0901 0.2043 0.0054 0.0697 0.3459  0.0960 0.2592
Kilpailu 0.0814 0.3982 -0.0062  0.9423 0.1656 0.0503 -0.0407  0.6780
High_tech 0.1082 0.6519  0.3959 0.0637 -0.3418  0.1014 -0.0186  0.9370
Tuotanto 0.1169 0.2384 -0.1582 0.0677 -0.1136  0.1851 -0.0204  0.8337
Mikro 0.6896 0.0130 -0.1712  0.5353 0.2858 0.3053 0.1945 0.4974
Pieni 0.7378 0.0026 -0.1524  0.5328 0.4268 0.0840 0.2579 0.3055
Velka/Liikevaihto -0.0435 0.3780 0.1945 0.0217 0.0678 0.2462 0.1513 0.1371
Liikevaihto/TLS 0.0054 0.6293  0.0003 0.9706 0.0169 0.1164 0.0034 0.7736
Omistajat/Tyontekijat 0.1626 0.1986 -0.4501 0.0000 -0.0101  0.9269 0.1640 0.1966
Perheyritys 0.0178 0.8063 0.0022 0.9724 -0.0958  0.1431 0.3923 0.0000
Valvonta 0.0491 0.7504  0.1456 0.2888 0.0225 0.8685 0.1099 0.5013
Tuotantokustannukset -0.1274 0.2721  -0.1398 0.1915 0.3504 0.0010 0.0082 0.9466
Rahoitus 0.1345 0.3631 -0.0011  0.9932 0.1914 0.1366 -0.0389  0.7927
Resurssit 0.1162 0.2747 0.1034 0.2693  0.2450 0.0084 -0.0021  0.9843
Ennusteet 0.0867 0.2576  0.0252 0.7079  0.0025 0.9711 0.0154 0.8420
Rekrytointi -0.0998 0.1408 -0.0130  0.8287 -0.0274  0.6489 -0.0182  0.7915
Asema -0.1028 0.1914 -0.0502  0.4638 0.1058 0.1195 0.0362 0.6438
LR 91.40 130.31 61.95 58.90

LRI 0.05 0.05 0.02 0.03

Pseudo-R? 0.08 0.12 0.05 0.07
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Taulukko 3. Ulkopuolisen yritysneuvontapalveluiden asiakasprofiilit (jatkuu)

Konsultti K. kamari Rotary SY
Muuttuja Estimaatti p-arvo  Estimaatti p-arvo  Estimaatti p-arvo  Estimaatti p-arvo
Vakio 0.2452 0.4560 -0.4981  0.1301 -1.5271  0.0011 -1.2078  0.0003
Tyontekijat 0.0019 0.7093  0.0091 0.0825 -0.0020  0.7843 0.0061 0.2432
Vienti 0.3480 0.0000 0.5200 0.0000 0.2081 0.0789 -0.1208  0.1201
Ika -0.0050  0.0518 0.0029 0.2452  0.0054 0.0998 0.0080 0.0002
Uusi yritys -0.0649  0.6253 0.0111 09354 -0.2775  0.2155 -0.3756  0.0033
Strategia_1 0.3131 0.0086 0.2152 0.0780 -0.1646  0.3910 0.0867 0.4334
Strategia_2 0.1665 0.4457  0.0332 0.8799 0.1196 0.6935 -0.1011  0.6357
Strategia_3 0.4677 0.0000 0.2669 0.0148  0.2900 0.0438 0.2768 0.0054
Strategia_4 0.1994 0.0166  0.1931 0.0213 -0.1570  0.2005 0.0422 0.5674
Kilpailun 0.0182 0.8530 -0.0213  0.8300 0.1258 0.3577 0.0942 0.2713
High_tech -0.0781  0.7268 0.5036 0.0168 0.4717 0.1105 -0.2400  0.2806
Tuotanto -0.0675  0.4757 -0.1716  0.0761 -0.2911 0.0617 0.3598 0.0000
Mikro -0.7818  0.0047 -0.5036  0.0680 -0.1866  0.6387 0.5053 0.0824
Pieni -0.5401 0.0270 -0.3741  0.1236 -0.3706  0.2919 0.3627 0.1579
Velka/Liikevaihto 0.0283 0.5642 0.0197 0.6382 -0.0132  0.8709 -0.0007  0.9869
Liikevaihto/TLS -0.0340  0.0304 -0.0430  0.0115 0.0267 0.0217 0.0041 0.6494
Omistajat/Tyontekijat -0.3073 ~ 0.0168 -0.3205  0.0143 -0.3164  0.0896 -0.1911 0.0859
Perheyritys -0.2411 0.0007 -0.1136  0.1188 -0.0059  0.9553 0.1868 0.0041
Valvonta -0.2307  0.1528 -0.0860  0.5888 0.0070 0.9742 -0.0028  0.9839
Tuotantokustannukset 0.0102 0.9327 -0.0036 0.9763 -0.4063 0.0493  0.0466 0.6582
Rahoitus -0.0693  0.6345 -0.0975 05120 -0.1867  0.4123 -0.0770  0.5523
Resurssit 0.1591 0.1316 0.1474 0.1651 0.1592 0.2825 0.0084 0.9282
Ennusteet -0.0071  0.9245 -0.0363  0.6338 0.2619 0.0127 0.0463 0.4917
Rekrytointi -0.0595  0.3789 0.0717 0.2955 -0.0849  0.3859 -0.0149  0.8036
Asema -0.0952  0.2128 0.0968 0.2277 0.0515 0.6470  0.1823 0.0079

164.90 174.08 48.13 88.67

0.08 0.09 0.06 0.03

0.15 0.16 0.10 0.07
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Taulukko 3. Ulkopuolisen yritysneuvontapalveluiden asiakasprofiilit (jatkuu)

TT_PT Finnvera TE-keskus
Muuttuja Estimaatti p-arvo Estimaatti p-arvo Estimaatti p-arvo
Vakio -1.4655  0.0000 -1.7431 0.0049 -1.5373  0.0000
Tyontekijat 0.0112  0.0347 -0.0054  0.6443 0.0041  0.4663
Vienti -0.0412  0.6512 0.1720 0.3246  0.3003  0.0002
Ik& 0.0077  0.0013 -0.0105 0.1182 -0.0004 0.8777
Uusi yritys 0.1676  0.2325 0.0724  0.7807  0.2277 0.0741
Strategia_1 0.1100 0.3962 0.2294  0.3212 0.2967 0.0112
Strategia_2 -0.1952 0.4496 0.4742 0.1818  0.8259  0.0002
Strategia_3 0.1457 0.2056 -0.1022  0.6990  0.3834  0.0003
Strategia_4 0.0278 0.7514  0.1415 0.4276 0.0540 0.5139
Kilpailu 0.0701 0.5028 0.1208 0.6185 -0.1119 0.2501
High_tech -0.1402  0.5883 -0.2542 0.6040 0.2724  0.2123
Tuotanto -0.0942  0.3758 0.1325 0.4863  0.6262  0.0000
Mikro 0.1415 0.6319 -0.8502 0.0846 0.3979  0.2091
Pieni 0.4583  0.0765 -0.5737 0.1899 0.4387 0.1160
Velka/Liikevaihto 0.0196 0.6766 -0.0714 0.5319 0.2373  0.0086
Liikevaihto/TLS 0.0171  0.0806 -0.0386  0.2875 0.0111  0.2567
Omistajat/Tyontekijat -0.8485  0.0000 0.6908  0.0048 -0.2808  0.0259
Perheyritys -0.0103  0.8940 0.1007 0.5226 -0.0105 0.8835
Valvonta 0.1280 0.4347 0.3742 0.2494 0.0245 0.8716
Tuotantokustannukset 0.0612 0.6352 0.4787 0.0628 0.0029  0.9802
Rahoitus 0.05681 0.7116  0.6921 0.0106 0.2191 0.1121
Resurssit 0.0422  0.7153 0.1409 0.5759 0.1126  0.2769
Ennusteet 0.1010 0.2063  0.1350 0.3768  0.0850  0.2499
Rekrytointi 0.1604  0.0258 -0.1631 0.2643 0.0606 0.3636
Asema 0.1447 0.0897 0.1010 0.5521 0.0406 0.5941
LR 156.14 36.38 212.77
LRI 0.09 0.10 0.10
Pseudo-R? 0.16 0.14 0.19

Strategia_1 = térkein kasvustrategia on uusien tuotteiden kehittdminen
Strategia_2 = tarkein kasvustrategia on viennin kasvattaminen
Strategia_3 = térkein kasvustrategia on yhteistydn kasvattaminen muiden yritysten kanssa
Strategia_4 = térkein kasvustrategia on myynnin edistdminen ja markkinoinnin kasvattaminen
Tyontekijat = tyontekijoiden lukumé&ara
Vienti = dummy- muuttuja, joka saa arvon yksi, jos yritys on vientiyritys, nolla muutoin

Ika = yrityksen ikd vuosissa

Uusi yritys = yritys on uusi yritys, jos sen ikd on alle nelja vuotta

High_tech = dummy- muuttuja, joka saa arvon yksi, jos alue yritys on high tech yritys, nolla muutoin

Kilpailu = dummy- muuttuja, joka saa arvon yksi, jos kriittisen tekija on korkea kilpailu, nolla muutoin
Tuotanto = dummy- muuttuja, joka saa arvon yksi, jos yritys on valmistajat, nolla muutoin

High_tech = dummy- muuttuja, joka saa arvon yksi, jos alue yritys on high tech yritys, nolla muutoin

P — arvo kuvaa estimaattien tilastollista merkitsevyytta.
Tilastollisesti merkitsevat muuttujat kymmenen prosentin riskitasolla on merkitty lihavoinnilla. LR on "likelihood ratio”

R*.

-tilastollinen mittari. McFadden R® on McFadden (1974) "likelihood ratio” - indeksi. Pseudo-R* on McKelvey-Zavoina
2
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Taulukko 4. Analyysi kasvustrategioista

Strategia; Strategia, Strategias Strategiay
Muuttuja Estimaatti p-arvo Estimaatti p-arvo Estimaatti p-arvo Estimaatti  p-arvo
Vakio -1.2514 0.0026 -2.4008 0.0029 -1.5723 0.0002 -0.9925 0.0036
Tyontekijat 0.0029 0.6448 -0.0050 0.7445 0.0105 0.0762 0.0001 0.9818
Vienti 0.0662 0.5207 1.1727 0.0000 0.1818 0.0589 -0.1260 0.1254
Ika -0.0069 0.0511 0.0003 0.9563 -0.0057 0.0678 -0.0063 0.0085
Uusi yritys -0.1391 0.4059 -0.0752 0.8414 0.2006 0.1757 0.2848 0.0193
Kilpailu 0.1727 0.2255 0.1616 0.5438 0.1994 0.1078 0.2571 0.0051
High_tech 0.5988 0.0077 -0.5491 0.2320 -0.3105 0.2686 0.2365 0.2631
Tuotanto 0.1440 0.2138 0.1695 0.3558 0.0330 0.7707 -0.1530 0.1132
Mikro -0.3486 0.2957 -0.2142 0.7413 0.1671 0.6240 0.1828 0.5228
Pieni -0.4448 0.1281 -0.0549 0.9244 0.1277 0.6692 0.2885 0.2554
Velka/Liikevaihto -0.0381 0.4890 0.0583 0.3182 -0.1258 0.2922 -0.0129 0.7884
Liikevaihto/TLS -0.0211 0.2847 -0.1629 0.0328 -0.0579 0.0102 0.0145 0.1494
Omistajat/Tyontekijat -0.1811 0.2759 -0.2761 0.4169 -0.1516 0.3254 -0.4731 0.0001
Perheyritys -0.0361 0.6950 -0.0458 0.8069 -0.1281 0.1329 -0.0014 0.9839
Valvonta 0.5816 0.0019 0.2604 0.4607  0.5440 0.0014 0.0340 0.8161
Tuotantokustannukset 0.3781 0.0210 0.3849 0.2296 0.3526 0.0156 -0.0846 0.4681
Rahoitus 0.6776 0.0000 0.1500 0.6451 0.1508 0.4057 0.1857 0.1713
Resurssit 0.4193 0.0038 0.2076 0.4341 0.1263 0.3445 0.0456 0.6526
Ennusteet 0.2445 0.0054 0.3604 0.0361 0.0788 0.3534  0.6125 0.0000
Rekrytointi -0.1134 0.1879 0.1476 0.3948 -0.1008 0.2091 -0.1057 0.0978
Asema -0.0369 0.7041 -0.1001 0.5953 -0.0444 0.6256  0.2684 0.0004
Kirjanpitaja 0.0697 0.5282 -0.0003 0.9989 -0.0225 0.8185 -0.1120 0.1607
Asianajaja 0.1828 0.0420 0.2633 0.1463 -0.0078 0.9265 0.0861 0.2002
Pankki 0.0187 0.8413 -0.3598 0.0537 0.1357 0.1268 0.0011 0.9873
Ystava -0.1228 0.2676 -0.0031 0.9888 0.0918 0.4094 0.0763 0.3682
Konsultti 0.1062 0.2938 -0.0742 0.6991  0.2270 0.0138 0.0490 0.5357
Kauppakamari 0.0303 0.7780 -0.0723 0.7159 0.0269 0.7856 0.0996 0.2240
Rotary -0.3134 0.1224 0.2976 0.3355 0.2696 0.0715 -0.2621 0.0590
SY 0.0202 0.8247 -0.1790 0.3416 0.1255 0.1368 0.0189 0.7802
TT_PT 0.0541 0.6311 -0.2612 0.2731 0.0751 0.4608 -0.0228 0.7889
Finnvera 0.2528 0.3391  0.1490 0.7209 0.0060 0.9832 0.1429 0.5161
TE-keskus 0.1340 0.1781  0.6054 0.0010 0.1580 0.0889 -0.1569 0.0479
LR 94.95 141.81 95.50 197.40
LRI 0.08 0.33 0.07 0.08
Pseudo-R? 0.13 0.46 0.14 0.16

Strategia_1 = tarkein kasvustrategia on uusien tuotteiden kehittdminen

Strategia_2 = tarkein kasvustrategia on viennin kasvattaminen

Strategia_3 = tarkein kasvustrategia on yhteistydn kasvattaminen muiden yritysten kanssa
Strategia_4 = tarkein kasvustrategia on myynnin edistdminen ja markkinoinnin kasvattaminen
Tyontekijat = tyontekijoiden lukuméaré

Vienti = dummy- muuttuja, joka saa arvon yksi, jos yritys on vientiyritys, nolla muutoin

Ika = yrityksen ikd vuosissa

Uusi yritys = yritys on uusi yritys, jos sen ikd on alle nelja vuotta
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High_tech = dummy- muuttuja, joka saa arvon yksi, jos alue yritys on high tech yritys, nolla muutoin

Kilpailu = dummy- muuttuja, joka saa arvon yksi, jos kriittisen tekija on korkea kilpailu, nolla muutoin

Tuotanto = dummy- muuttuja, joka saa arvon yksi, jos yritys on valmistajat, nolla muutoin

High_tech = dummy- muuttuja, joka saa arvon yksi, jos alue yritys on high tech yritys, nolla muutoin

P — arvo kuvaa estimaattien tilastollista merkitsevyytta.

Tilastollisesti merkitsevat muuttujat kymmenen prosentin riskitasolla on merkitty lihavoinnilla. LR on "likelihood
ratio” -tilagtollinen mittari. McFadden R?on McFadden (1974) "likelihood ratio” - indeksi. Pseudo-R? on McKelvey-
Zavoina R*.



Taulukko 5. Analyysi neuvontapalveluiden monikayttéjista

Muuttuja Estimaatti  p-arvo
Vakio 1.1714 0.0000
Tyontekijat 0.0020 0.2948
Vienti 0.1042 0.0003
Ika 0.0015 0.0730
Uusi yritys 0.0092 0.8420
Strategia_1 0.1046 0.0119
Strategia_2 0.0708 0.3549
Strategia_3 0.1814 0.0000
Strategia_4 0.0530 0.0634
Kilpailu 0.0313 0.3511
High_tech 0.0737 0.3240
Tuotanto 0.0349 0.2787
Mikro 0.0644 0.5371
Pieni 0.1215 0.1857
Velka/Liikevaihto 0.0180 0.1281
Liikevaihto/TLS 0.0008 0.8272
Omistajat/Tyontekijat  -0.1674 0.0001
Perheyritys 0.0072 0.7734
Valvonta 0.0151 0.7754
Tuotantokustannukset  0.0220 0.5948
Rahoitus 0.0190 0.7011
Resurssit 0.0832 0.0214
Ennusteet 0.0377 0.1401
Rekrytointi 0.0054 0.8161
Asema 0.0156 0.5554

Tyontekijat = tydntekijoiden lukuméaara

Vienti = indicator variable having the value one if a firm is an exporter and zero otherwise.

1k& = yrityksen iké vuosissa

Uusi yritys = yrityksen ik4, jos on alle nelja vuotta

Strategia_1 = kaikkein tarkein kasvustrategia on uusien tuotteiden kehittdminen

Strategia_2 = kaikkein térkein kasvustrategia on viennin kasvattaminen

Strategia_3 = kaikkein térkein kasvustrategia on yhteistydn muodostaminen muiden yritysten kanssa
Strategia_4 = kaikkein téarkein strategia on myynnin edistdminen ja markkinoinnin kasvattaminen
High_tech = mittarimuuttujan olleessa yksi, jos alue yritys on high tech yritys, nolla muutoin
Kilpailu = mittarimuuttujan olleessa yksi, jos kriittisen tekija on korkea kilpailu, nolla muutoin
Tuotanto = mittarimuuttujan olleessa yksi, jos yritys on valmistajat, nolla muutoin

High_tech = = mittarimuuttujan olleessa yksi, jos alue yritys on high tech yritys, nolla muutoin
Resurssit = kaikkien tarkein ja kriittisin tekija on resurssien puute

P - arvo kuvaa estimaattien tilastollista merkitsevyytta.

Tilastollisesti merkitsevat muuttujat kymmenen prosentin riskitasolla on merkitty lihavoinnilla.
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