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Maaratietoinen kasvun tavoittelu on
pk-yritysten geeneissa

Koronapandemia ei ole latistanut suomalaisten pk-yritysten kas-
vuhaluja. Tama nakyy suoraan Kasvu Openin Kasvuyritysanalyy-
sin tayttaneiden kasvuyritysten vastauksissa, Kasvuryhman Kas-
vun ytimessa -julkaisun scaleup-yritysten kasvun ajureissa seka
Torkeessa lupauksessa.

Kasvuyritysten ja scaleup-yritysten kasvun trendit - tavat, joilla
kasvua tavoitellaan — asettuvat samoihin kategorioihin, mutta eri
vivahteilla. Erot muodostuvat pienten ja keskisuurten kasvuyritys-
ten seka scaleup-yritysten eri vaiheesta kasvun polulla. Suurimmat
erot nakyvat kasvun trendien paapainoissa.

Kasvuyrityksille kasvun tarkeimmat trendit ovat
rahoitus sekd myynti ja markkinointi

Kasvua haastaa osaaminen, jonka merkitys on kasvanut kasvun
tekemisessa. Osaamisvaje nakyy kasvuyrityksissa haasteena jar-
jestaa rahoitus uusien osaajien palkkaamiseen seka myynnin ja
markkinoinnin haasteiden puolella siten, etta tarvitaan lisaa osaa-
mista ja tekijoita nimenomaan naihin teemoihin.

Scaleup-yrityksissa kasvupanostusten painopiste siirtyi vuoden
2021 aikana voimakkaasti toiminnan kehittdmisesta implemen-
tointiin. Selked muutos aiempiin vuosiin on isommat panostukset
kansainvalistymiseen. Digitaalinen myynti ja markkinointi, seka
digitaalisuus lilketoiminnassa yleisesti, ovat nousseet kasvun tar-
keimmiksi panostuksen kohteiksi koronavuosien aikana.

Uutena teemana scaleup-yritysten TOP 5-panostusten listalle nousi
tydnantajamielikuvan kehittaminen. Tama on merkki osaajapu-
lasta ja siitd, etta scaleup-yrityksissa ollaan valmiita tekemaan toita
osaajien rekrytoimiseksi.

— Jaana Seppdld, Kasvu Open & Jooel Friman, Kasvuryhmd

Kasvuyritys & scale-up

Kasvun trendin julkaisussa esille nostetut yritykset
ovat alle miljardin euron liikevaihtoa tekevia, suomalai-
sia pk-yrityksia. Yrityksia yhdistaa strateginen kasvun
tavoittelu. Yritykset hakevat kehittamisen ja uudistu-
misen kautta vahvempaa jalansijaa omalla alallaan
kotimaassa ja/tai kansainvalisilla markkinoilla ja tavoit-
televat lilkevaihdon seka henkiléstdmaaran kasvua.
Yritykset jaetaan kahteen ryhmaan:

KASVUYRITYS

Kasvuyritys on alle 10 M euron liikevaihtoa tekeva
yritys, jolla on halu kasvattaa liikketoimintaa: kehit-
taa ja uudistaa prosesseja, osaamista, teknologiaa.
Kasvuyritys tavoittelee kasvun kautta uusia mah-
dollisuuksia, ihmisia ja markkina-alueita.

Startup-yritykseen verrattuna kasvuyritys on

vakiintuneempi ja maaratietoisesti kasvua
tavoitteleva.

SCALEUP-YRITYS

Scaleup-yritys on 10M - 1000M liikevaihtoa
tekeva keskisuuri yritys, jolla on kunnianhimoa
kasvaa, uudistua ja kansainvalistya. Suomessa kes-
kisuuria yrityksia on vain 1 % Suomen kaikista yri-
tyksista, mutta ne tuovat lahes neljasosan suoma-
laisten yritysten liikevaihdosta ja yli 20 % yksityisen
sektorin tydpaikoista.



S + 1 trendia, joilla pk-yritykset hakevat kasvua

—

z Osaajia halutaan
rekrytoida ja sitouttaa
osaksi kasvua.

4 Digi ja data ovat k 5 Kipuilu rahoituksen
menestyksen

kanssa painottuu

I edellytykset. I I kasvuyrityksiin.

1 Myynti ja markkinointi
ovat yritysten tarkeimmat
kasvun ajurit.

3 Ajankayton panostukset
johtamiseen tukevat tai
hidastavat kasvua.

—

= Vastuullisuusajattelu
orastaa kasvuyrityksissa
I — scaleupit mukana

trendissa.



Kuvaajat:

dataa kasvu-

ja scaleup-
yrityksilta

1: Kasvuyritysten kasvun
haasteet teemoittain

Ldahde: Kasvuyritysanalyysi, kaikki kasvuyritysanalyysin
tayttaneet vuonna 2021. Kasvu Open. N = 596

Omistajuus 1,0 %

Kasvun rahoitus 25,8 %

Markkinoinnin ja myynnin haasteet 16,4 %
Osaava tyévoima 16,0 %

Kasvun hallinta 15,6 %

Liiketoiminnan yleiset haasteet 8,3 %
Markkinat ja asiakkuudet 5,4 %
Digitaalisuus 4,6 %

Korona /taantuma 2,8 %

Oma / henkiléstén jaksaminen 2,2 %
Uutuus ja ennakoitavuus 1,2 %

Muu ulkoinen tekija 0,7 %

2: Myynti ja markkinointi:
Kasvuyritysten kasvun haasteet

Ldhde: Kasvuyritysanalyysi, kaikki kasvuyritysanalyysin

tayttaneet vuonna 2021. Kasvu Open.

. Myynti & asiakashankinta 29,2 %
. Digitaalinen osaaminen & resurssit 28,4 %
B Markkinointi & brandi 25,6 %

Tunnettuus & erottuminen 16,8 %

3: Kasvuyritysten ilmoittamat
Sparraustarpeet

Ldhde: Kasvuyritysanalyysi, kaikki kasvuyritysanalyysin
tayttaneet vuonna 2021. Kasvu Open. N =578

Myynti ja markkinointi 65,1 %
Talous ja kasvu oitus 61,9 %

Kuvaajan prosenttiluku kertoo, kuinka monella yrityksistd
sparraustarve on kolmen tdrkeimmdn joukossa.

4: Scaleup-yritysten tarkeimmat panostuksen kohteet 2022

Ldhde: Kasvuryhmdn vuosikysely 2021.

. 2018 2019 2020 2021

1

Henkil6ston kompetenssien
kehittdminen kasvuun

Kasvustrategian
jalkauttaminen

Johtoryhman toiminta-
tapojen uudistaminen

Tyénantajamielikuvan
vahvistaminen

Digitaalisen markkinoinnin
ja myynnin hyédyntaminen
myynnin kasvattamisessa

Kasvustrategian
jalkauttaminen

Henkiléston kompetenssien
kehittdminen kasvuun

Johtoryhman toiminta-
tapojen uudistaminen

Myyntiorganisaation
rakentaminen /
kehittdminen

Digitaalisen markkinoinnin
& myynnin hyédyntaminen
myynnin kasvattamisessa

Digitaalisen markkinoinnin
& myynnin hyédyntaminen
myynnin kasvattamisessa

Henkiloston kompetenssien
kehittdminen kasvuun

Kasvustrategian
jalkauttaminen

Sisdisen mittaamisen
prosessit ja KPI:t

Myyntiorganisaation
rakentaminen /
kehittaminen

Digitaalisen markkinoinnin

= ja myynnin hyédyntaminen

myynnin kasvattamisessa

Kasvustrategian
jalkauttaminen

Data ja analytiikka
tukemaan kasvu- Us,
strategiaamme

Tyénantajamielikuvan
vahvistaminen

Henkiléston kompetenssien
kehittdminen kasvuun

Lahde: Kasvuryhmdn vuosikysely 2021.

Uusien tuotteiden
lanseeraaminen

Uusille asiakasryhmille
(sovelluskohteet ja segmentit) myyminen

Maantieteellinen
laajentuminen

Myynti- ja markkinointimallin
mullistaminen ja hinnoittelun parantaminen

Kasvu
yritysostoin

Liiketoimintamallin ja
ansaintalogiikan uudistaminen

Padoman uudelleenallokointi eri
bisnesten valilla (portfoliostrategia)

Muut

5: Scaleup-yritysten tarkeimmat kasvun ajurit 2022
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Kasvuyritysten myynnilla ja markkinoinnilla on kovat paineet.
Yritysten pitaa yhta aikaa rakentaa ja markkinoida brandia, joka
kasvattaa tunnettuutta; jotta yritykset [6ytavat oikeat asiakaskoh-
deryhmat ja menestyvat myynnissa. Kasvuyritykset puhuvatkin
legendaarisesta "muna/kana -ongelmasta”: Pitda tehdd myyntia,
jotta on varaa tehda markkinointia. Mutta jos ei tehda markkinoin-
tia, ei voida onnistua myynnissa.

Kasvuyritykset nostavat myynnin ja markkinoinnin selkeiksi kas-
vun haasteiksi (kuvaaja 1, s.5). Molemmat aihealueet ovat vuodesta
toiseen sparratuimpia teemoja, ja ne sijoittuvat kasvuyritysten
ilmoittamissa kasvun haasteissa yleisimpiin teemoihin, joihin yri-
tykset haluavat sparrausta.

Kasvuyritykset, jotka tunnistavat myynnin ja markkinoinnin haas-
teet, maarittelevat kasvua jarruttavat haasteet karkeasti viiteen

kategoriaan (kuvaaja 2, s. 5).

1. Markkinointi ja sen osaaminen
on merkityksellista, silla brandin tunnettuus ja markkinoin-
ti kulkevat kasi kadessa. Ei riittavasti rahaa tai osaamista
markkinointiin.

2. Markkinointi tunnistetaan
tunnettuuden ja myynnin tyokaluksi. Haasteena tunnettuus,
jota tarvitaan myynnissa onnistumiseen.

3. Myynnin asiakashankinta
ja jalleenmyyntiverkostojen luominen on vaikeaa. Myynnin
ja markkinoinnin suhde korostuu, silla tunnettuus koetaan
myynnin merkittavaksi tueksi.

4, Taloudelliset ja ajankaytdn resurs-
sit haastavat yrityksia. Rekrytoinnin tarve nakyy selkeasti, kos-
ka oma osaaminen myynnissa ja markkinoinnissa on heikkoa.

5. Kansainvalisen myynti- ja markki-
nointiverkoston luominen kiinnostaa. Osaaminen puuttuu.

Miten myynnin ja markkinoinnin haasteita ratkaistaan? Kasvu-
yrityksissa nakyy useampi toimintamalli.

Rahaa/osaamista myyntiin/markkinointiin ei ole, sitd ei tehda.
Rahaa/osaamista markkinointiin ei ole, sitd tehdaan, mutta
se ei toimi ja kuormittaa.

Osaamista myyntiin/markkinointiin ei ole, osaamisen tarve
tunnistetaan.

Scaleup-yrityksissa myynnin ja markkinoinnin
merkitys on vakiintunut

Scaleup-yrityksissa nakyy digitaalisen myynnin ja markkinoinnin
nopeasti kasvanut merkitys: niiden hyédyntaminen myynnin kas-
vattamisessa on kivunnut toimenpiteiden panostuksissa piikkipai-
kalle koronavuosina 2020 ja 2021.

Myynti- ja markkinointimallin uudistamiseen liittyy vahvasti myos
hinnoittelun parantaminen, uusien tuotteiden lanseeraaminen
(23 %) ja uusille asiakasryhmille myyminen (21 %). (Kuvaaja 5,s.5.)

Myynnin ja markkinoinnin
yhteistyo on kasvustrategian
perusta

Yritys ulosmittaa myynnin ja markkinoinnin tehonsa parhai-
ten, kun ndmad kaksi toisiaan tdydentdvdd kasvufunktiota teke-

vdt saumattomasti yhteistydtd ja tietavdt roolinsa yrityksen
kasvustrategiassa.

Moni tietdd tai on eldnyt todeksi skenaarion, jossa
i myynnin ja markkinoinnin yhteistyo ei toimi, funktiot
#)

eivdt pelaa samaan pussiin tai pahimmassa tapauk-
sessa heiddn toimintansa repii yritystd vastakkaiseen
suuntaan.

Toimitusjohtajan tehtdvd on murtaa keinotekoiset siilot
ja asettaa myynnille ja markkinoinnille yhteinen suunta.
Nd&in varmistetaan, ettd yrityksen kasvustrategia toteu-
tuu myods kdytanndossd, ei vaan Power Pointilla.

Alla kolme keskeistd asiaa myynnin ja markkinoin-
nin yhteistydlle. NGillg yritys voi Idhted implementoi-
maan ilman lisaresursseja. Ja mikd parasta, ndmda eivat
maksa kuin hieman aikaa ja vaivaa, mutta rakentavat
loistavan perustan tulevaisuuden kasvulle:

Yhteiset ja Idpindkyvat tavoitteet
Selkedt roolit ja vastuut

Avoin dialogi ja jatkuva sparraus

—Sanna Karhu, Delipap




Osaajia halutaan rekrytoida
ja sitouttaa osaksi kasvua

Tydvoimapula jarruttaa kasvuyritysten osaamisen ja tiimin
kehittymista. Vaikeimmaksi yritykset kokevat sopivien tyonte-
kijoiden I1dytamisen. Suora seuraus tyovoiman saatavuudessa
hidastaa yritysten kykya vastata kysynnan tarpeisiin eli jarruttaa

yrityksen kasvua.

Kasvuyrityksissa osaamisen kanssa ollaankin herkasti pattitilan-

teessa. (Kuvaajal, s. 5.

Osaavia tekijoita tarvitaan, mutta heita ei joko ole tai yrityksella
ei ole varaa palkata uutta tydvoimaa, koska myyntia ei ole tar-
peeksi. Talta osin kasvuyritysten haasteet tyovoiman kanssa jalos-
tuu yhteen myynnin ja markkinoinnin “muna-kana -ongelman”
kanssa: Pitaa tehda myyntia, jotta on varaa tehda markkinointia
ja rekrytoida. Mutta jos ei tehda markkinointia, ei voida onnistua
myynnissa, joka mahdollistaa rekrytoinnin.

Kirsikkana kakun paalla on korostunut myynnin ja markkinoinnin
osaamisen/osaajien puute kasvuyrityksissa. Osaaminen ja resurs-
sit ovat kasvuyrityksen myynnin ja markkinoinnin suurin haaste.

Kuvaaja 2,s. 5.

Edellda mainittu tydvoimapulan ja kassavajeen liséksi osaamisen ja
tiimin kehittymista vaivaavat:

. uuden tai olemassaolevan osaamisen lisdamisen /
koulutuksen tarve

« rekrytoinnin haasteet

+ tydntekijoiden motivaatio ja sitoutuminen

- kasvava kansainvalisten ja kielitaitoisten osaajien tarve

Scaleup-yrityksissd osaamisen ja tiimin merkitys
kasvulle ei ndy yhta raikeasti kuin kasvuyrityksissa

Henkilostdn kompetenssien kehittdminen kasvuun on ollut
scaleup-yritysten TOP 5-teemoja monta vuotta perakkain,
mutta viime vuoden tilastojen mukaan panostukset ovat hie-
man laskeneet. Muun muassa tydnantajamielikuvan vahvista-

minen on noussut edelle.
Oikeat ihmiset oikeisiin tehtaviin

Johdon sitoutuminen ja kyvykkyys kasvuun on erityisen tar-
keda scaleup-yrityksille. Kasvun mahdollistamiseen tarvit-
tavia kyvykkyyksia kartoitetaan raadollisen rehellisesti, joh-
toryhmia myodden. Yritykset etsivat tiimeihin ihmisia, jotka
nakevat yli asiakkaiden nykyisten tarpeiden. Jokaisen mah-
dollisuuden perassa on mahdoton juosta, ja lopulta paa-
tokset kasvuhankkeista perustuvat muutaman ihmisen

nakemykseen.

Kasvuhankkeessa onnistutaan kun hankkeella on selkea
omistajuus ja hankkeeseen keskittynyt vetaja. Jokaisella
kasvuhankkeella taytyy olla omistaja, joka on sitoutunut
projektiin ja jolla on aikaa vieda hanketta eteenpain. Mita
merkittavampi kasvuaihio, sita tarkedmpaa omistajuus
on. Tarkeaa on myos varmistaa, etta kasvuhankkeen
vetajalla on valta ja oikeus kayttaa matriisissa organi-
saation eri tasojen resursseja toteutukseen.

Varmista tulevaisuuden osaaminen —

panosta tydnantajamielikuvaan!

Tyovoimapula ja rekrytoinnin haasteet ovat hidastaneet
yritysten kasvua laajalti viime aikoina. Tyo- ja elinkein-
oministerion ammattibarometri kertoi tyévoimapulasta
karsivien ammattien madrdn kasvaneen vuoden 2021
aikana noin 25 %. Kilpailu osaajista kdy monella alalla
kuumana ja samaan aikaan tyéntekijdat ovat yhd tietoi-
sempia toiveistaan tydpaikkoja kohtaan. Olen huoman-
nut, ettd panostaminen tyénantajamielikuvan kehittd-
miseen, on paras tapa taklata osaajapulaa sekd rekry-
toinnin haasteita kasvuyrityksissd.

Tyénantajamielikuva ratkai-
see, saatteko tulevaisuudessa
osaajat, joita kasvunne vaatii.
Vetovoimainen tydnantaja-
mielikuva on myds erinomai-
nen tapa rakentaa kilpailuetua
kilpailijoihin ndhden. Tuottei-
siin ja palveluihin liittyva kilpai-
luetu on aina helposti kopioita-
vissa, yrityskulttuuri sen sijaan
on harvoin mahdollista monis-
taa. Tdmdn vuoksi tydnanta-
jamielikuvan kehittdmisen
tulisi olla yksi strategian kul-
makivistd kasvua hakevilla
yrityksill@.

Tyonantajamielikuva on yhdis-
telmd kokemuksia, asenteita ja
tunnelatauksia, joita teihin liitetddn tydpaikkana. Kun
tyonantajamielikuvaa Idhdetddn johtamaan, on tdarkedad
pitdd mielessd kaksi ndkékulmaa: miten parhaat tyén-
tekijdt saadaan ja miten ne pidetddn?

Uskon, ettd vetovoimainen tyénantajamielikuva nojaa

aitoihin sisdisiin vahvuustekijéihin ja sitd kannattaa

rakentaa sisdltd ulospdin.

Tyonantajamielikuvan johtaminen alkaa kulttuurin kul-
makivien sekd sisdisten vahvuustekijéiden tunnista-
misella: Mitd ovat vahvuutenne tydpaikkana, millaiset
ammattilaiset teilld viihtyvdt ja mitkd asiat erottavat
teiddt muista tydpaikoista? Mista unelmoitte, millaisella
tekemisen tavalla haluatte kulkea kohti tavoitteita, mistd
merkityksellisyys syntyy teiddn tydssa? Kun tadmda tyo
tehdddn yhdessd tydntekijéiden kanssa, Idhtee se par-
haimmillaan vahvistamaan heiddn sitoutumistaan ja

ylpeydentunnettaan.

Ytimen kirkastamisen jdalkeen
tyénantajamielikuva eletddn
todeksi viestinndn kdytdntei-
den avulla. Sisdisesti luodaan
toimintamalleja ja pelisadntdjd,
joilla varmistetaan, ettd mddari-
tellyt kulmakivet toteutuvat yri-
tyksen arjessa. Ulkoisessa vies-
tinndssd tydnantajandkékulma
otetaan mukaan viestinndn tee-
moihin, jotta potentiaaliset tyon-
tekijdt yrityksen ulkopuolella tule-
vat tietoiseksi teistd ja kuulevat
teiddn tavastanne tydskennelld
ja kasvaa.

Tyonantajamielikuvatyo ei ole vai-
keaa, mutta se on hidasta. Se vaa-
tii lukuisia pienid tekoja, toistoja,

viestintadd. Ennen kaikkea pitkdjanteistd tyotd ja aikaa.
Jos siis haluatte varmstaa onnistumiset ja riittdvat resurs-
sit tulevaisuudessa, kannattaa tyo aloittaa jo tanadan!

— Hanne-Mari Miskala, Aava & Bang



Scaleup-yritysten
oivalluksia tiimista

Kasvussa kilpailuetua
iIhmisten kautta.

Johtajan tehtava on nahda jokaisen
yksilon potentiaali yritykselle,
erilaisuudet ihmisissa ja kuitenkin
saada heidat pelaamaan yhdessa.
Kasvun takaamisessa jokaisen
avainhenkilon pitaisi osata oma
tyonsa vahan paremmin kuin
kilpailija, keskinkertaisuus el riita.

I Kasvuun tarvitaan riskinottajia. I

Kasvua ja uudistumista el tule ilman riskinottoa.

Lopulta suurin riski on olla ottamatta riskia.

Mieti, mika on teille optimaalinen riskitaso ja

I minka kulmakertoimen kasvua kannattaa hakea. I

Kirkkauden puute kertoo
kyvykkyyden puutteesta.

Ellet osaa kirkastaa kasvuhanketta
ja sen roadmapia, sinulla el toden-
nakoisesti ole viela kaikkia sen
toteuttamiseen vaadittavia
kyvykkyyksia.

Investoi rohkeasti
luovaan paaomaan.

Rahapanostusten lisaksi on
Investoitava myos luovaan
paaomaan: ihmisilla on
oltava aikaa ja tilaa luoda
uusia asioita. Illman sita
mitaan uutta ei tapahdu.
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Ekologisen rakentamisen

ecdell2laviia vannoo
kiertotalouden nimeen

Rakentaminen on yksi maailman saastuttavim- Tallaisten kysymysten aarelld Luomoan ideanik-
mista toimialoista. Mutta voisiko sisatiloja raken- karit painivat ennen kuin yritys virallisesti pe-
taa entista ymparistoystavallisemmin, kustan- rustettiin vuoden 2019 alussa. Takana oli kolme
nustehokkaammin, ja nopeammin — ja pitaa silti vuotta aktiivista tuotekehitys- ja pilotointityéta.
estetiikasta ja modulaarisuudesta kiinni? » sivu 10
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Kuva: Luomoa




Vuoden kasvuyritys -tittelin pienten kasvuyritysten sarjassa vastaanottivat Luomoan Jukka Palomdki ja Anna Salonen Kasvu Open Karnevaalissa 2021.

Savonlinnalainen kasvuyritys Luomoa on kehittanyt uudenlaisen
sisarakentamisen mallin, joka tarjoaa kestavan vaihtoehdon jat-
kaa rakennusten elinkaarta ja toteuttaa aidosti muunneltavia tiloja
tulevaisuuden tarpeisiin.

— Halusimme kyseenalaistaa sisarakentamisen perinteisia menetel-
mi3, silla koimme, etta rakennusala kaipaa kipeasti uudistamista.
Alan tuottavuus on nykyaan vain 10-20 prosenttia, ja tyomaalla
ajasta noin 70 prosenttia kuluu turhaan odotteluun, Luomoan asi-
akkuuksista ja myynnista vastaava Jukka Palomaki valottaa yri-
tyksen syntytarinaa.

Niinpa Luomoa kehitti ketteran jarjesteleman, jonka modulaarisilla
tilaelementeilla sisatilat voidaan rakentaa taysin muuntojoustaviksi.
Nain ne mukautuvat myos tulevaisuuden tilallisiin ja teknologi-
siin muutoksiin. Vahvan tuotekehityksen ytimessa on Palomaen
mukaan intohimo luoda uutta kestavasti ja laadukkaasti - seka
kuunnellen tarkasti asiakkaiden toiveita.

Kiertotalous ja vastuullisuus bisneksen lahtékohtina

Luomoan liiketoiminta pohjautuu kiertotalouteen, tarjoaahan vas-
tuullisuus globaalina megatrendina mahdollisuuden tehda vahvaa
kasvua nyt ja tulevaisuudessa. Kiertotalous nakyy ennen kaikkea
yrityksen muuntorakentamisen ideologiassa.

— Koska jopa 99 prosenttia maailman rakennuskannasta on jo
rakennettu, ekologisempaa on keskittya niihin, eika vain purkaa
vanhoja ja rakentaa tilalle uutta. Kun vanhoja rakennuksia kun-
nostaa uuteen uskoon, niiden elinkaari moninkertaistuu, Palo-
maki toteaa.

Lisaksi Luomoa panostaa kestaviin materiaalivalintoihin ja niiden
kierratysasteeseen: jos uusiovillakankaita hyodynnetaan akustiik-
kapaneeleissa, vanhoista kalastusverkoista tehtyja mattoja kayte-
taan sisustuksessa. Taipuvatpa tuotteet myos vuokraustarpeisiin,
silla ne voidaan purkaa helposti osiin ja koota uudelleen.

— Kun muutamme rakennusalaa sisaltapain entista vastuullisem-
maksi, tuotamme samalla asiakkaillemme lisaarvoa tarjoamalla
kustannustehokkaita ja nopeita rakentamisen ratkaisuja — olipa
kyseessa sitten kiinteistosijoittaja, tilan hallinnoija tai loppukayt-
taja, Palomaki vakuuttaa.
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Koronan kiihdyttama tyén murros
tarjosi kasvun paikan

Luomoa suunnittelee ja valmistaa kaikki tuotteensa Suomessa.
Omien kokoonpanotilojensa seka alihankkijaverkostonsa ansiosta
yritys on onnistunut skaalaamaan toimintaansa kotimaan mark-
kinoilla. Kotimaisuus on valinta, joka helpottaa etenkin aktiivista
tuotekehitysta. Myos asiakkaat arvostavat suomalaista tyota.

Kun koronatilanne jysahti paalle kevaalla 2020, tyon tekemisen
tavat joutuivat yhteiskunnassa myllerrykseen — tai ainakin korona
kiihdytti meneillaan ollutta murrosta. Toimitilojen tarpeet muut-
tuivat hetkessa, mika oli suotuisa tilanne Luomoalle.

— Koronan iskiessa oli onni, etta tuotantomme ja alihankkijamme
sijaitsevat Suomessa. Toki tietyt materiaalit, kuten lasi ja kankaat,
tulevat edelleen ulkomailta. Onnistuimme koronasta huolimatta
—tai ehka juuri sen takia — kasvamaan vauhdilla, Palomaki sanoo.

Jos viime tilikaudella (2020) Luomoan liikevaihto oli noin miljoona
euroa, kolmen vuoden sisalla kasvuyritys tavoittelee 10-15 miljoo-
nan euron lilkkevaihtoa. Samalla henkilostomaara on aikomus tup-
lata nykyisesta 12 tyontekijasta reiluun 20 osaajaan.

— Koska haluamme olla kiinteistokehittamisen ja muuntorakenta-
misen johtava brandi maailmalla, pyrimme nyt vahvasti kansain-
valisille markkinoille. Luontainen kasvumme suuntautuu ensiksi
saksankielisiin maihin, joissa arvostetaan suomalaisuutta ja eko-
logisia arvoja, Palomaki muotoilee.

m Luomoa Oy on savonlinnalainen kasvuyritys,
joka on kehittanyt uudenlaisen modulaarisen
sisarakentamisen jarjestelman, jolla voidaan
tehda muuntojoustavia tiloja ekologisesti, tar-

kasti ja aikaa saastaen niin uudis- kuin sanee-
rauskohteisiin. Yritys valittiin Vuoden kasvuyri-
tykseksi pienten yritysten sarjassa Kasvu Open
Karnevaalissa 2021.




Ajankayton panostukset johtamiseen

tukevat tai hidastavat kasvua

Kasvuyrityksissa tarvitaan lisda aikaa ja keskittymista kasvun
strategiseen johtamiseen. Ajan puute tai ajankayton haasteet ker-
taantuvat kasvuyrityksen johdosta tydntekijoinhin: liian nopea kasvu
eiole johdon hallinnassa ja sita yritetaan juosta kiinni koko firman
voimin. Tempo nostaa kasvuyrityksissa huolen johdon jaksamisesta
ja tyontekijoiden heikentyneesta tyokyvysta ja -hyvinvoinnista.

Kasvuyritykset haluavat kuitenkin kehittya ja hallita seka kohdentaa
aikaa kasvuyrityksen kehittamiseen, eli kasvustrategiaan. Kasvuyri-
tykset, jotka tunnistavat johtamisen ja strategian haasteet, maarit-
televat kasvua jarruttavat haasteet karkeasti neljaan kategoriaan.

1. AJANKAYTTO

Kasvuyritysten kasvu on hallitsematonta ja johtoa seka tyontekijoita
kuluttavaa, jos kasvuyritykset eivat ota aikaa kasvusuunnitelman
(strategian) paivitykselle. Selkeat toimintamallit ja riskienhallinta
ovat heikkoja lenkkeja.

2. STRATEGIA & OSAAMINEN

Jaksaminen kasvun keskella on koetuksella. Se yhdistetaan usein
huonoon johtamiseen ja olemattomaan strategiaan — jos strategiaa
ei ole, sita ei voi jalkauttaa eika ihmisia ja osaamista saada sitoutu-
maan kasvun tekemiseen.

3. YHTIOJARIESTYS & OMISTAMINEN
Kasvuyrityksen omistuspohjan ja eri osa-alueiden/toimintojen
hajauttaminen tulee ajankohtaiseksi, kun liiketoiminta alkaa kasvaa.

4. KANSAINVALISEN KASVUN JOHTAMINEN

Rekrytoinnit, osaaminen ja tiimi linkittyvat kasvuyrityksen kan-
sainvalisen kasvun johtamiseen. Kansainvalistymista halutaan joh-
tamaan alueen/toimiala hyvin tuntevia osaajia, joihin voi luottaa.

Scaleup-yrityksissa kasvustrategian jalkauttaminen on
kasvun kannalta kriittinen toimenpide

Kasvustrategian jalkauttaminen on vuodesta toiseen ollut
scaleup-yritysten TOP 2 -panostuksen kohde.

Toimenpiteina kasvustrategian jalkauttaminen linkittyy luonnolli-
sestiviestintaan ja henkildoston kompetenssien kehittamiseen. Kas-
vun on tarkea olla koko henkildstdon yhteinen tavoite ja siina onnis-
tumisessa yrityksen tarkoituksella on iso merkitys. Scaleup-yri-
tysten tyontekijoille on tarkeaa olla ylpeita siita, mita he tekevat.

Strategisen johtamisen merkitys nakyy kaikissa scaleup-yritysten
kasvun ajureissa:

+ uusien tuotteiden lanseeraaminen

- uusille asiakasryhmille myyminen

- maantieteellinen laajentuminen

- myynti-ja markkinointimallin mullistaminen ja
hinnoittelun parantaminen

- kasvu yritysostoin

- liiketoiminnan ja ansaintalogiikan uudistaminen

Kasvun ajurit ovat konkreettinen ilmentyma toimenpiteista, joilla
scaleup-yritykset hakevat kasvua.

Gartnerin*vuonna 2019 julkistama globaali tutkimus kertoo, etta
73 % yritysjohtajista kokee strategiatyon erittain haasteelliseksi,
ja 80 % yritysten strategiasta vastaavista johtajista kokee, ettei
heilld ole riittavia tydkaluja strategian toteuttamiseksi.

Tutkimus on tehty vakiintuneiden suuryritysten parissa, mutta
kasitykseni mukaan scaleup-yrityksissa tilanne on merkittavasti
haasteellisempi ja strategiatydn taso on voimakkaan polarisoi-
tunut. Suuri enemmisto jattaa strategiatydn potentiaalin kayt-
tamatta, kun samaan aikaan pieni vahemmisté on rakentanut
koko toimintansa strategian ympdrille ja kayttadd moderneja
vdlineitd ja menetelmia ensiluokkaisesti.

Strategiatydn petraamiseen kasvuyhtidissa on kolme yksinker-
taista ratkaisua, joihon pystyy jokainen:

1. Yksinkertaista strategiatydn prosessia ja
kysymyksenasettelua, laske sen kunnianhimoa.

Moni kasvuyrittdjd ja yritysjohtaja lykkaa strategiatyota siksi,
etta se kuvitellaan tydladaksi ja monimutkaiseksi. Moni Idhtee
tekemadn ensimmaista strategiaa liian monimutkaisen, kun-
nianhimoisen ja raskaan prosessin kautta - joka lopulta hyytyy.

Moderni, iteratiivinen strategiatyd on parhaimmillaan kette-
rag, kasvaa rutinoitumisen myotad ja sita tehdaan tavallisten
ihmisten kielelld. Aloittaa voi vaikka silld, ettd todetaan strate-
gian olevan vastaus kysymykseen: Milla toimenpiteilld aiomme
varmistaa yrityksen menestyksen tulevaisuudessa?

2. Osallista koko jengi prosessiin mukaan, laadi
strategia dialogissa koko organisaation kanssa.

Taman paivan arvokkaimmat ammattilaiset hakevat tyoltaan
merkitysta - taloudellisen kompensaation lisaksi. Samaan
aikaan meistd kukaan ei halua toteuttaa vain toisten tekemid
valintoja. Haluamme olla vaikuttamassa yhteiseen suuntaan.
Siksi on sulaa hulluutta olla ottamatta koko organisaatiota
mukaan strategiatyéhon, jos emme sitoudu muihin kuin pad-
toksiin, joita olemme itse olleet tekemassa.

3. Hyvaksy etta strategiatyd on enemmadn sitkeyslaji
kuin luova prosessi (eika aina kivaa).

Samaan tapaan kuin elamdntaparemontit, strategiatyon
onnistumisessa on enemman kyse kyvystd kestada hidasta
muutosta kuin Kyvysta oivaltaa tai padttad. Naen pdivittdin
hyvia ideoita, jotka jaa toteutumatta siksi etta sitkeys puuttuu.

Strategiatyon heikko laatu hidastaa suomalaisten yritysten
kasvuvauhtia ja menestyspotentiaalia. Siksi strategiatydn reip-

paalla petraamisella on keskeinen kansantaloudellinen mer-

kitys, yksittaisen yrityksen tai yrittajan eldmadntyotd unohta-
matta. Tehdddn me voitavamme, yritys ja yhteiso kerrallaan!

— Mika Sutinen, Vaaka Partners

* Gartner on kansainvdlinen ICT-alan tutkimus- ja konsultointiyritys.




Digi ja data ovat
menestyksen edellytykset

Digitaalinen kehitys ja datan hyédyntamisen mahdollisuudet kirittavat kasvuyrityk-
sia kehittamaan liiketoimintaa. Kehitys on nopeaa ja kasvuyritysten haaste on pysya
sen perassa. llman osaamista yrityksessa, osaavan tyovoiman ldytaminen ja oikeiden
teknisten ratkaisujen tekeminen on vaikeaa. Kasvuyritykset esimerkiksi tunnistavat
erilaisten ohjelmistojen integraatioiden tarpeen, mutta se mita ja millaisia digitaalisia
ratkaisuja kannattaa toteuttaa, on haastavampi nahda ja toteuttaa.

Kasvuyritysten digipainetta kasvattaa digitaalisen kehityksen armoton vauhti, mutta
myos pelko epdonnistumisesta. Digitaalisen palvelun/tuotteen kehittdmisen pitaa
onnistua ja olla oikea-aikaista, silld virheostoksiin/virherekrytointeihin ei ole varaa
eika aikaa.

Digitaalinen kehitys, data ja analytiikka ovat scaleup-yritysten
merkittavin kasvun avain

Scaleup-yritykset panostavat dataan ja analytiikkaan, jotka tukevat kasvustrategian
seurantaa ja toteutusta.

Datan ja analytiikan hydédyntaminen on nopeasti noussut scaleup-yritysten yhdeksi
merkittavimmaksi tydkaluksi. Teema nousi viime vuonna scaleup-yritysten TOP 5 -lis-
talle tarkeimmista panostuksen kohteista, suoraan sijalle kolme.

Merkittavana strategiaa tukevana elementtina teema nahdaan etenkin myynnissa ja
markkinoinnissa (kuvaaja 4, s.5). Digitaalisuuden hyodyntaminen myynnin ja markki-
noinnin mahdollistajana on toistunut scaleup-yritysten panostuksissa jo vuodesta 2018.

Data on toimiva
ongelmanratkaisun
tyokalu

Digitaalisuudesta ja datasta on puhuttu
paljon, Idhes yhtd paljon kuulee puhutta-
van tekodlystd ja neuroverkoista. Mikdli lii-
ketoimintasi ei suoraan ole ndiden toimin-
tojen kehittadmistd ja myymistd, voivat ne
tuntua kaukaiselta ja vaikealta hahmottaa.

Me M Roomilla toimimme hyvin perintei-
selld palvelusektorilla parturiliiketoimin-
nassa ja olemme pddsseet jo melko pit-
kdlle digitalisuudessa. Olemme systemaat-
tisesti kerdnneet dataa niin asiakkaista kuin tydntekijoistdmme jo vuosia. Tdma on

ollut meille suunnaton onni, etenkin kun pandemia pyyhkdaisi liikevaihdosta 60-70
prosenttia. Jopa tdssd sumussa pystyimme navigoimaan businesta datan avulla
kohtalaisen turvallisesti.

Oman kokemukseni mukaan digitaalisuuden ja datan suurin ongelma pk-sektorilla
on se, mistd sitd dataa oikein saisi.

En suosittele kehittamdadn applikaatioita vain sen takia, ettd pitdisi olla applikaatio.
Aina kannattaa Idhted jostain aidosta ongelmasta, jota koitetaan ratkoa tai paran-
taa datan avulla. Kun sellaisen ongelman keksii ja ratkaisee, padsee ensimmdadiseen
vaiheeseen, jossa sitd dataa alkaa kertymadn.

Datan avulla melko varmasti I6ytyy uusia ongelmia, joita voi alkaa ratkomaan. Témad
taas luo lisad uutta dataa ja sitd kautta tdma itseddn kiihdyttdvd oppimismoottori
onkin valmis. Eli ei muuta kuin ensimmdistd ongelmaa etsimddn, sitdhdn voi vaikka
kysyad asiakkailta ja henkildstdlta.

— Markku Kosonen, M-Room



Scaleup-yritysten
oivalluksia datalla johtamiseen

Uskalla haastaa
omat luulosi.

Mielipiteet ja luulot ovat usein K :
R . atse ensin omaan napaan.
vaaria datan perusteella. Data ei P Jaa dataa.

valehtele, ja tiedolla johtamisessa
tulee olla avoin haastamaan
omia aikaisempia ajatuksiaan ja
uskomuksiaan.

Johda tiedolla ensin omaa
johtoryhmaasi. Tiedolla johtaminen
on iso kulttuurimuutos, jossa ihmisten
johtamiseen tulee kiinnittaa erityista
huomiota.

Datan keraaminen

ei ole arvokasta vain
itselle, se on myos
lisabisnesmahdollisuus.
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Kuva: Unikie

Teknologia-alan
pioneeriyritys
hakee
hallittua kasvua
ulkomailta

Suomalainen teknologiaosaaminen tunne-
taan maailmalla. Oman osansa menestykses-
td on saavuttanut tamperelainen kasvuyritys
Unikie. Erityisesti vahva kansainvalinen kas-
vupotentiaali siivitti teknologiatalo Unikien
Vuoden kasvuyritykseksi 2021 Kasvu Openin
keskisuurten yritysten sarjassa.




Vuoden kasvuyritys -tittelin keskisuurten kasvuyritysten sarjassa vas-

taanotti Unikien Jouni Salo Kasvu Open Karnevaalissa 2021.

Mita tapahtuu, kun teknologia yhdistaa inmiset, prosessit ja ajo-
neuvot tekoalyn avulla? Tata Unikien perustajajasenet pohtivat
vuonna 2015, kun yritys naki paivanvalonsa. He olivat ennakkoluu-
lottoman kiinnostuneita ottamaan asiasta selvaa.

— Alusta lahtien asiakkaitamme ovat olleet reaaliaikaisen datan
hyddyntamisen edellakavijat kolmelta alalta: teollisuudesta, auto-
teollisuudesta ja tietoliikenteestd, Unikien kehitysjohtaja Jouni
Salo kertoo.

Vaikka yrityksen palvelemat toimialat ovat kovin erilaisia, niita
yhdistaa mahdollisuus hyotya toistensa tietotaidosta ja osaami-
sesta. Taman oivalluksen Unikie on onnistunut kaupallistamaan
keskittymalla liiketoiminnassaan kolmen maailmanlaajuisen
megatrendin risteykseen.

- loE, 5G ja Al luovat sen perustan, johon teknologiamme kytkey-
tyy. Koska markkina on varsin tuore, sovellusmahdollisuuksia on
valtavasti. Niinpa kehitamme teknologiaamme, jotta voimme vas-
tata asiakkaidemme muuttuviin tarpeisiin, Unikien markkinointi-
ja viestintajohtaja Jari Lindholm valottaa.

Tulevaisuuden teknologiaa edelldakavijan saappaissa

Unikie kehittaa teknologiaa suojattuihin reaaliaikaisiin prosessei-
hin. Kaytannossa tama voi tarkoittaa vaikkapa alykasta tilaa, jota
on mahdollista automatisoida, analysoida ja seurata teknologian
avulla. Muun muassa Suomen merkittavimmat satamat toimivat
Unikien alustalla.

— Satama on ymparisto, jossa lilkkkuvat tavarat, ihmiset ja tilauk-
set. Samalla dataa kertyy kameroista, sensoreista ja tutkista. Toisin
sanoen informaatiotulva on valtava. Siksi kriittisen kokonaisuuden
taytyy toimia moitteettomasti ja tietoturvallisesti eri tahojen valilla,
Lindholm havainnollistaa Unikien teknologian mahdollisuuksia.

Toinen esimerkki tulee autoteollisuudesta. Unikien teknologia
vastaa siihen, mista tavallisesti ihmisen osuus alkaa: autoa voi-
daan ohjata ja se voidaan parkkeerata automaattisesti myos ilman
ihmista.
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Kansainvalista kasvua monikansallisessa tyoyhteisossa

Kun on yksi Suomen nopeimmin kasvaneista teknologiayrityk-
sistd, kasvuluvut huitelevat aivan omassa luokassaan. Viimeksi
kuluneiden kolmen vuoden aikana Unikien liikevaihto on kasvanut
noin 7-kertaiseksi, ja vuonna 2020 se kipusi 33 miljoonaan euroon.
Vaikka koronatilanne rokottikin hieman yrityksen eksponentiaali-
sia kasvusuunnitelmia, nyt nakymat ovat jalleen valoisat. Hallitusta
kasvusta yritys haluaa pitaa silti kiinni.

— Kasvumme on onnistunut ensi-
sijaisesti orgaanisen tulorahoi-
tuksen avulla, kunnes puolitoista
vuotta sitten myds sijoittajat astui-
vat mukaan kuvioon. Isoin kiitos
kuuluu motivoituneelle tyoyhtei-
s6llemme, jota ilman nain kova
kasvu ei olisi mahdollista, Lind-
holm toteaa.

Jopa liikevaihtoa merkitykselli-
sempaa on Unikien teknologia-
kompetenssin ja -omaisuuden
kasvu, joka on osaavan kehitys-
tydn ansiota. Kun kasvuyritys voi
myyda jatkossa entista enemman
skaalautuvia teknologiaratkaisuja
ja lisensseja, suotuisa kasvutahti ei
ainakaan hiivu.

— Synnyimme globaaliksi toimi-
jaksi, silla Suomen markkinoilla
kasvun rajat tulevat melko pian
vastaan. Pystymme tyoskentele-
maan hybridimallilla, vaikka tyon-
tekijamme ovat eri maissa. Koska
puhumme keskenamme teknolo-
giaa, kansallisuus ei ole este meilla
tyoskentelylle, Salo vahvistaa.

m Unikie Oy on tamperelainen teknologiatalo,
1 joka kehittaa teknologiaa suojattuihin reaa-
liaikaisiin prosesseihin ja tarjoaa konsultointia
niihin liittyviin tarpeisiin. Yritys valittiin Vuoden
kasvuyritykseksi keskisuurten yritysten sarjassa
Kasvu Open Karnevaalissa 2021.

Jari Lindholm (oik.) on Unikien viestintdjohtaja.



Kipuilu
rahoituksen
kanssa
painottuu
kasvuyrityksiin

Kasvuyrityksissa tarvitaan rahaa investointeihin. (Kasvuyritys-
ten sparraustarpeet: Talous ja kasvun rahoitus 62 %, kuvaaja 3, s.
5.) Kipeimmin rahoitusta kaivataan osaavan henkiléston palkkaa-
miseen: pulaa on erityisesti markkinoinnin ja myynnin osaajista.
Muita kasvuyritysten isoja investointikohteita ovat uudet digitaa-
liset ohjelmistot seka tuotantotyota tehostavat koneet.

Kasvuyritysten investoinnit vaativat suuria summia, joita yrityk-
silla ei usein ole juuri siina hetkessa, kun kasvun mahdollistavia
hankintoja olisi tehtava. Siksi kasvuyritykset kokevat ulkopuoli-
sen rahoituksen |6ytymisen erityisen tarkeaksi ja etsivat jatkuvasti
uusia rahoittajia. Rahoittajien loytaminen on haasteellista, vaikka
rahoituskanavat tunnetaan hyvin: yritykset etsivat uusia
sijoittajia, hakevat erilaisia yritystukia ja avus-
tuksia seka pankkilainoja.

Kasvuyritykset, jotka tunnistavat
talouden haasteet, maarittelevat
kasvua jarruttavat haasteet kar-
keasti neljaan kategoriaan.

1. Osaamisen ja investointien rahoitus:

Rahoitus on kasvuyrityksille kasvun edellytys ja merkittavin ele-
mentti, joka vaikuttaa kaikkeen kasvuyritysten liiketoiminnassa.
Yli puolet kasvuyrityksista tarvitsee ulkopuolista sparrausta rahoi-
tuksen teemoihin.

2. Ulkopuolisen rahoituksen ldytyminen
yrityksen eri vaiheisiin:

Vaihtoehtoina kasvuyritykset tunnistavat: sijoittajat, avustukset
ja pankkilainat.

3. Kassavirran turvaaminen ja toiminnan
sujuvoittaminen:

Koronapandemia ja sen mukanaan tuomat haasteet ovat vaikeut-
taneet kassavirran ennustamista. Pula kayttdvaroista jarruttaa kas-
vua ja silhen panostamista.

4. Pandemia/jokin muu odotusten vastainen
kasvua jarruttava asia:

Kasvua jarruttavista tekijoista jokainen on sidoksissa taloudelli-
seen haasteeseen.

Scaleup-yrityksien talous on vakiintunut: maturiteetti
kasvun rahoituksen suhteen on yritysten itsearvioiden
mukaan hyvailla tasolla

Paaomasijoittajien mukaan tuominen on ollut ratkaisu monelle
kovaa kasvua hakevalle yhtidlle. Paaomasijoittajat tuovat resurs-
sien lisaksi yhtioon usein tarvittavaa osaamista, nakemyksia ja
verkostoja — olipa kyseessa pidemmalle ehtinyt scaleup tai nuo-
rempi kasvuyritys.

Rahoitus on yrityksen
menestyksen kulmakivi, johon ei
ole yleisratkaisua

Kasvuyritysten pohdittavana on usein, mistd rahoitus tarvittaviin
investointeihin tai kasvuun ylipddtadn kannattaa ottaa. On selvdd,
ettd kovassa kasvuvauhdissa olevalle yritykselle riittévdn kokoi-
sen ja hyvin ajoitetun rahoituksen turvaaminen on yksi keskeisid
menestyksen kulmakivid.

Rahoituksen Ighteitd arvioitaessa tyypillisesti puntaroi-
daan sijoittajien mukanaan tuoman oman pddoman
ja vieraan paddoman pankkirahoituksen vdlilla. Mitadn
yksiselitteistd kaikille soveltuvaa yleisratkaisua ei ole
olemassa, vaan yrityksen yksiléllinen tilanne vaikuttaa
aina kokonaisuuteen.

Usein sellainen kokonaisuus on toimiva, jossa on riit-
tdvd oman pddoman panos sellaisilta sijoittajilta, jotka
omalla osaamisellaan vahvistavat myads yrityksen kas-
vusuunnitelman edellyttdmid kompetensseja yhdistet-
tynd vieraan paddoman senior-rahoitukseen ja soveltu-
viin julkisiin takauselementteihin.

Rahoituskierrokset on tdrkedd mitoittaa ylipadtddn
riittdviksi ottaen huomioon mydés mahdolliset lisGpdd-
omitustarpeet rahoituskierrosten vdlilld. Usein kovaan
kasvuun nimittdin yhdistyy mydés ennalta arvaamatto-
mia yllatyksid, jolloin jo etukdteen rakennetut puskurit
tulevat tarpeeseen.

Edelleen etenkin vieraan pddoman rahoittajan nako-
kulmasta on hyvd tunnistaa tuotteen tai palvelun kan-
nattavuus huolimatta joskus isoistakin markkinointi- ja
ndkyvyyspanostuksista. Kirkas liiketoiminta- ja skaa-
laussuunnitelma on tdllaisessa analyysissd keskeinen. Niin ikddn
todenmukaiset ennusteet kassavirran kehityksestd ovat arvok-
kaita kaikkien rahoituksen tuojien ndkdékulmasta.

- Aleksi Lehtonen, Nordea



Vastuullisuusajattelu
orastaa kasvuyrityksissa —
4 scaleupit
ik mu ka na /A stunllis GUsttarkoittaskasyih rityksilletariialsia

asioita riippuen yrityksen koosta, toimialasta tai

1 t d - = kasvuvaiheesta. Yleisimmin vastuullisuus nakyy kas-
LN re n Issa vuyrityksissa ymparistévastuullisuuteen liittyvissa
. - toimissa, jotka on kirjattu yritysten strategiaan. Pai-
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] y Vastuullisuustyon eri ulottuvuudet (ESG*) nakyvat
kasvuyrityksia selkeammin isojen yritysten
liikketoiminnassa

<
- 4 Kasvuyrityksissa ESG-trendi vasta orastaa. Vastuullisuutta on kas-
vuyrityksissa kuitenkin jo pohdittu ja sen merkitys on otettu huo-
. mioon yrityksen toiminnassa tai kirjattu perustamisvaiheessa
' osaksi yrityksen strategiaa.

Viimeisten kolmen vuoden aikana vastuullisuus ei ole aiheuttanut
suuria muutoksia kasvuyritysten toiminnassa. Toiminnot ovat olleet
lahinna parempaa kierratysta ja toimintojen digitalisointia. Tar-
keimpana vaikuttajana toimien muuttamiseen nahdaan asiakkaat.
Osalle yrityksia vastuullisuusty on ollut edellytys rahoitukselle.

A *ESG on synonyymi sekd mittari yrityksen vastuullisuudelle. Kirjaimet
tulevat englannin kielestd sanoista Environment, Social ja Government
eli ympdristd, yhteiskunta ja hallinto.
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m Greenstep Oy on perheyhtié, joka tarjoaa mo-
nipuolisia palveluita kasvuyrityksille. Yhtié on
perustettu vuonna 2010. Greenstep on yli tuplan-
nut lilkkevaihtonsa kolmen viime vuoden aikana.

Sen liikevaihto vuonna 2021 oli noin 45 miljoo-
naa euroa ja yhtié tekee hyvaa tulosta. Noin 500
greensteppildista tekevat tyétd Suomessa, Ruot-
sissa, Virossa ja jatkossa myds Norjassa.

Strategisena kumppanina Greenstep auttaa asiakkaidensa vastuul-
lista lilketoiminnan kehittamista. Vastuullisia muutoksia tapahtuu,
kun joku ottaa muutoksen asiakseen ja tekee tyota muutoksen
aikaansaamiseksi. Jos kestavyysajattelu ei ole yrityksen strategian
ytimessa ja eika kukaan kannusta muutokseen, mitaan ei tapahdu.

Greenstep on perheyhtid, jonka toimintaa ohjaa vahva vastuul-
lisuuden eetos. Pari vuotta sitten yritykseen palkattiin vastuulli-
suuspaallikkod edistamaan Greenstepin omaa tavoitteellista vas-
tuullisuustyéta. Viime vuonna yhtid perusti vastuullisuuspalveluita
tarjoavan lilkketoimintayksikon auttaakseen muita yrityksia niiden
vastuullisessa kehittamisessa. Vastuullisuutta yrityksilta odotta-
vat nyt niin omistajat, rahoittajat, oma henkilostd, asiakkaat kuin
lainsaatajatkin.

Greenstep haluaa olla hyvd tydyhteisd, tuottaa parhaita
palveluita asiakkailleen sekd vaikuttaa yhteiskuntaan
tekemdalld mahdollisimman paljon hyvdda.

Greenstepissa uskotaan, etta kestavan kasvun edellytyksena on
ymparistdn, sosiaalisen, taloudellisen ja hallinnollisen vastuun
vahva yhteensovittaminen. Yrityksilla on mahdollisuus muuttaa
asioita, ja Greenstepissa tama mahdollisuus pyritaan hyédynta-
maan mahdollisimman hyvin: muutos alkaa omasta yrityksesta,
siinad autetaan asiakasyrityksia, ja omalta osaltaan yhtid pyrkii vai-
kuttamaan myos koko yhteiskunnan kestavaan kehittamiseen.

Isotkin globaalit haasteet voidaan ratkaista, jos kaikki etenevat
askel askeleelta kohti vastuullisempaa maailmaa. Talla hetkella glo-
baalia vastuullisuuskehitysta johtavat paljolti rahoitusmarkkinat,
sijoittajat ja yritykset. Lainsaadanto sen sijaan on edennyt hitaam-
min. Greenstep osaltaan on nayttanyt, etta vapaaehtoiset toimet
ja panostukset vauhdittavat kestavaa, kannattavaa kasvun, joka
puolestaan antaa paremmat mahdollisuudet hyvan tekemiseen.

Vastuullisuus vaatii rohkeutta etsia uusia toimintatapoja

Greenstepin oma vastuullisuusty6 on kehittynyt nopeasti. Vuonna
2019 se tyodsti eettisen ohjeistuksen (Code of Conduct), joka rakensi
pohjan Greenstepin tavoitteelliselle vastuullisuustydlle ja vastuul-
liselle liiketoiminnalle.

Ohjeistukseen kirjattiin tuolloin ne periaatteet, jotka olivat ohjan-
neet yhtién toimintaa sen perustamisesta lahtien. Kaikki kiteytyy
tavoitteeseen tuottaa mahdollisimman paljon hyvaa. Vaikka tavoite
saattaa kuulostaa pehmealta, se ohjaa Greenstepin maaratietoista
etenemista ja sen kannattavaa lilkketoimintaa. Vastuullisuuskulttuuri
syntyy arjen toimista, ja siksi on tarkeaa, etta kaikilla on yhtalainen
kuva yrityksen vastuullistavoitteista ja periaatteista. Silloin kaikilla
greensteppilaisilla on samanlainen toimintaa ohjaava kompassi.

Hieno esimerkki Greenstepin monipuolisesta, innovatiivisesta ja
aloitteikkaasta vastuullisuustydsta on Carestep, Greenstepin tyta-
ryhtio, joka tarjoaa siivouspalveluita. Se tyollistaa vaikeasti tyollistyvia

Vastuullisuus on greenste-
pildisille syddmen asia, yri-
tyksessda tehdddn jatkuvasti
sekd Greenstepin johdon ettd
tyontekijoiden aloitteesta
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vdntekevdisyystempauksia.
Kuvassa on juuri kdytetty osa
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rantaraitin siivoamiseen.
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ja kayttaa yrityksen koko liikevoiton henkildéston osaamisen kehit-
tamiseen parantaakseen heidan tydllistymismahdollisuuksiaan.

Toinen kiinnostava esimerkki pitkajanteisesta vastuullisuustyosta
onviime vuonna julkistettu hanke investoida viisi miljoonaa euroa
uusiutuvaan energiaan seuraavien viiden vuoden aikana. Osana
hanketta Greenstep julkisti ensimmainen kolmen miljoonan inves-
tointinsa tuulivoimaan joulukuussa 2021.

Vastuullisuustoiminnan syventaminen jatkuu omien kokemusten
ja oppien kautta seka alan vahvaa osaamista palkkaamalla. Greens-
tepin vastuullisuusliiketoiminnan tiimi koostuu osaajista, joilla on
vankka kokemus vastuullisuuden eri osa-alueilta ja eri toimialoilta.
Greenstepista onkin nopeasti kehittynyt kestavan kasvun kump-
pani, joka tarjoaa osaamistaan kasvuhakuisille asiakkailleen, jotka
ovat tunnistaneet vastuullisuuden kehittamistarpeet. Hyvan ketju
kasvaa ja tuottaa tulosta.

Vastuullisuus Greenstepissa

Greenstepin askeleita
vastuullisuuden edistamises

Yhtién toiminta sen perustamisesta lahtien
arvopohjaista ja tavoitteena tehda mahdollisimman
paljon hyvaa.

Palkkasi vuonna 2019 oman vastuullisuuspaallikon ja
laati eettisen ohjeistuksen, ensimmaisen vastuulli-
suusohjelman ja kestavien hankintojen ohjeistuksen.

Aloitti vuonna 2020 aloitti paastdlaskennan
omasta toiminnastaan.

- Jakaa 10 % vuosituloksesta kaikille

greensteppilaisille.

Investoi 10 % vuosituloksesta uusiutuvaan

energian hankkeisiin seuraavien viiden vuoden
aikana (tarkoittaen yhteensa noin viiden miljoonan
euron panostusta).

Perustanut ammattimaista toimistosiivousta tarjo-
avan sosiaalisen vastuun tytaryhtion Carestepin,
joka auttaa pitkaaikaistydéttomia, maahanmuuttajia
ja nuoria tydllistymaan ja etenemaan urallaan halua-
maansa suuntaan.

Perusti osaavan vastuullisuusliiketoiminta-
tiimin vuonna 2021 auttaakseen asiakkaitaan
vastuullisuuskehityksessa.

Greenstep ja sen emoyhtid Ventic ovat edistaneet
suomalaista tyota ja Suomen kasvuyritysten kasvu-
mahdollisuuksia investoimalla seitseman miljoonaa
euroa kasvuyrityksiin vuodesta 2010 lahtien.

Lisaa Greenstepin vastuullisuustyosta:



https://greenstep.fi/vastuullisuus
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