- Yrittaja voi muodostua kasvun pullonkaulaksi, jos han ei pysty

luovuttamaan vastuuta toisille, sanoo kannattavan kasvun
Johtamisesta tutkimusraportin ja kasikirjan tehnyt Yrjo Myllyla.
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Opettele
tunnistamaan
yrityksesi
Kriittiset
kasvutekijat.
Etsi itseasi
tdydentava
kumppani. Muista
jo alkuvaiheessa
asiakashankinta
ja myynti.

Niaihin  kolmeen lauseeseen
vol tiivistdd kannattavan kas-
vun johtamisesta Delfoi-tut-
kimuksen tehneen Yrj6 Myl-
lylin viestin yrittdjille. Tutki-
musraportin pohjalta synty-
nyt kirja Kannattavan kasvun
johtaminen — Keskeneraisyy-
den taidetta julkaistiin Oulus-
sa viime kuussa.

Kirjan tarkoitus on auttaa

b

Tassa
tutkimuksessa
daneen paasivat
yrittajat, jotka
olivat itse
henkilokohtaisesti
kokeneet kasvun
eri vaiheet ja
kipupisteet.

aja
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KRIITTINEN KASVUTEKIJA. Kannattavan kasvun johtamisesta tutkimusraportin ja kasikirjan tehnyt Yrjé Myllyla muistuttaa, et-
ta yrittaja itse voi muodostua kasvun pullonkaulaksi, jos han ei pysty luovuttamaan vastuuta toisille.

sa yritystoiminnassaan kriitti-
set kasvutekyat.

- Teos on tarkoitettu tyo-
ja kisikirjaksi yrittdjille. Kir-
jassa kasitellaan yrityksen kas-
vun kuusi porrasta yksinyrit-

tajasta kansainvaliseen pors-
siyhtioon saakka, salolainen
tulevaisuuksientutkija ja yh-
teiskuntatieteiden  tohtori
Myllyla kuvailee.

Myllylan mukaan yrityk-

sen kasvua koskevia tutki-
muksia on tehty padasiassa
ulkoapain tarkasteltuna. Tas-
sd tutkimuksessa ddneen paa-
sivat yrittajat, jotka olivat it-
se henkilokohtaisesti koke-

neet kasvun eri vatheet ja ki-
pupisteet.

Tutkimuksen tilaaja ja kir-
jan julkaisija on pohjoispoh-
janmaalainen yritysten liike-
toiminnan ja myynnin ke-

www.y-lehti.fi

n kumppanin

)

Yritykset, jotka
elvat kasva,
eivat valttamatta
pysty takaamaan
edes yrittdjan
toimeentuloa.

hittimiseen erikoistunut val-
mennusyritys Tulevaisuuden
Kasvupolut Oy.

- Moni kysyy, onko vain
vliopistoilla  tutkimusoikeus.
Tulevaisuuden tutkimusme-
netelmid kannattaisi mielesta-
man myos yrityssektorilla, it-
sekin RD Aluekehitys Oy:n
yrittdjainad  pitkdan toiminut
Myllyla sanoo.

Yksityisen ja
julkisen erot selvat
Myllyla haastatteli tutkimuk-
mentajaa ja julkisen innovaa-
tioympariston edustajaa.
Tutkimuksessa  yksityis-
yrittajien ja julkisen innovaa-
tioympdriston edustajien na-
kemykset ensimmaisen kas-
vuportaan kriittisista kasvute-
kijoista poikkesivat toisistaan
selvasti.
painottivat vahvasti myynnin
ja asiakashankinnan merki-
tysta jo heti alkuvaiheesta al-
kaen. Julkisen innovaatioym-
pariston edustajat sen syjaan
pitivat ensimmaiselld kasvun
portaalla tirkeind tuotekehi-
tystd, tuotteistamista ja kon-
septointia.

Sosiaalisen median pitka hanta

Monet yritykset ervat vai-
vaudu toimimaan sosiaalises-
sa mediassa, koska eivit nie
sen hyotyja. Somessa osa toi-
mista ovat todella helpos-
t1 mitattavissa, mutta toiset
jadvat hyvin tehokkaasti pi-
mentoon. Samalla tavalla toi-
set ovat loistavia verkostoitu-
maan, mutta eivat valetamarti
osaa selittad sen hyotyja. Silt
usein nama ithmiset vannovat
saavansa loistavia hyotyja ver-
kostoitumisestaan.

Otetaan esimerkkini erdin
paikallisyhdistyksen jarjesta-
ma ilmamen markkinointi-
koulutus kahdeksan vuotta
sitten. Minad olin aivan tuore
pia kontakteja. Lahdin mu-
kaan tilaisuuteen, jossa kay-
tin lipi markkinointin lit-

tyvia asioita. Tilaisuudessa
unohdettiin kuitenkin tyys-
tin mainita sosiaalinen media
(8 vuotta sitten some oli niin
uusi, ettel sen poisjattami-
ka). Mina osallistuin aktiivi-
sesti  koulutukseen, verkos-
toiduin osallistujien, koulut-
tajien ja tilaisuuden jirjestiji-
en kanssa. Kerroin mita tein
ja tarjosin kouluttajille apua
ottamaan tuo vyksi lisapalik-
ka haltuun. Lisaksi vaihdoin
yhteystietoja monien muiden
kanssa.

Tama tlaisuus poikt yh-
den suurimmista sopimuksis-
mennessa yhdella kertaa on-
nistunut tekemain. Siti hie-

.....

jatkettiin niin pitkaan, kuin

SOME TUTUKSI

Laura Johansson
yrittaja, sosiaalisen median
konsultti ja kouluttaja

yhteyshenkilo oli toissa kysei-
sessd paikassa. Yhteys on jat-
kunut taman henkilon kanssa
myo6s hanen uudessa toimes-
sa. Taman lisiksi olen vuosi-
kausia tyoskennellyt tilaisuu-
den jarjestijan kanssa mo-
nissa pienissd tilaisuuksissa
ja meilld on aktiivinen yhtey-
denpito keskenamme. Ei tata
yhteytta olisi valttamattd syn-
tynyt, ellen olisi lampsinut

kertomaan naille tyypeille mi-
nun osaamisestani.

Miten sosiaalisessa medi-
assa titd vol soveltaa? Hel-
* Ole lasnd somessa
* Osoita monipuolisuute-

s1 tyyppind ja ammatti-

laisena
» Keria kontaktisi nithin

palveluihin, joissa olet ak-
tivinen

* Auta ja opasta
* Al tyrkytd, mutta nie
mahdollisuudet myyntiin

Tdma lista toimii erityisen hy-
vin, kun tarjoat sellaisia pal-
veluita, joissa sinulla itsellasi
on keskeinen rooli. Mina vi-
en autoni korjattavaksi aina
samaan paikkaan, koska siel-
td saan apua nopeastl ja ysta-
vallisesti JA saan varattua ajan
Facebookin kautta. Mini it-
se pyrin aina auttamaan kave-
reitani some-pulmissa, mikali
satun huomaamaan sellaisen
olevan kasilla. Kyselen myos
usein apua somessa, jolloin
alan ammattilaiset voivat ha-
lutessaan auttaa minua. Ar-
vaat varmaan, kummalta tyy-
piltd ostan palvelun - silta, jo-
ka auttaa minua somessa vai

siltd joka ei vaivaudu vastaa-
maan.

Tarkedaa on jattdaa hyva
muistijalki siitd, etta olet pait-
si hyvd tyyppi, myos oman
alasi ammattilainen. Et valt-
tamattd saa myytya kontak-
se poikii varmuudella kontak-
teja, liideja ja kauppaa pitkal-
la tihtaimella. Mitd enemman
autat ja osoitat osaamisesl, 1l-
man tyrkyttimistd ja pate-
mistd, sitd todennikoisem-
min kauppa kay pitkillad tih-
taimelld. Sinua suositellaan,
sinulta kysellddn tarjouksia
tai vinkkeja ja sinulta tilataan
tuotteita tai palveluita. Sit-
riutua hyvin omista toistaan.
Mutta sehin on sanomatta-
kin selvaa.
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Julkinen taho  nosti
myynnin viiden tarkeimman
kasvutekijan joukkoon vasta
toisella portaalla eli kun yri-
tyksen henkilostomaira on
6-20.

- Startup-kulttuurissa hy-
vaksytddn se, ettd ensimmai-
set vuodet voivat olla tap-
piollisia. Talla  tutkimuk-
sella vor kuitenkin heratel-
1 yrittajid yhteisvastuuseen,
jossa kasvun lihtokohtana
olisikin kannattavuus, Myl-
lyla toteaa.

Myllyla toivoo, etta kan-
sainvilistymistd ~ korostava

julkinen innovaatioyhteiso
hyvaksyisi liiketoimintalah-
toisen kasvuyrittajyyden ta-
savertaiseksi teknologia- ja
tiedeldhtoisen  yrittdjyyden
rinnalle. My6s litketoimin-
talihtoisellda kasvuyrityksel-
Ia tulisi hinen mielestian
olla oikeus saada tukea esi-
merkiksi investointeihin.

- Kun yritys on alusta asti
kannattava, sen kasvumah-
dollisuudet ovat eri luok-
kaa. Yritysta pitdisi katsoa
kokonaisvaltaisesti ja kehit-
tad niitd asioita, jotka silla
hetkelld ovat yrityksen kas-

vun kannalta olennaisimpia.
Yrittajako itse

kasvun este?

Mpyllylin mukaan kasvuhalut
ovat edellytys kannattavalle
litketoiminnalle.

- Muun muassa Elinkei-
noeliman keskushitto on ol-
lut huolissaan  pk-yritysten
kasvuhalujen puutteesta, jo-
ka haittaa tyollistamista. Yri-
tykset, jotka eivit kasva, etvit
vilttamattd pysty takaamaan

Kannattavan kasvun kan-
nalta tirkeintd olisi, ettd yri-

tyksessd tunnistettaisiin omat
kriittiset kasvutekijat.

Myllylin mukaan tyypilli-
nen virhe kasvuyrityksissa on
se, ettd yrittdjd tekee vuodes-
ta tolseen samaa, mitd ennen-
kin. Talld toiminnallaan yrit-
taja itse on kasvun este.

- Yrittdja vor muodostua
kasvun pullonkaulaksi, jos
hian ei pysty luovuttamaan
vastuuta toisille. Siksi ha-
nen kannattaisi hankkia it-
seddn tiydentivi kumppani
“otkeaksi kadeksi” viimeis-
tain kakkosportaalle siirryt-
taessa.

KASVUN PORTAAT

(henkiloston maara suluissa)
Kaynnistysvaihe (1-5)
Omistajan henkilokohtainen osaaminen tarkeaa.

Kumppanuusvaihe (6-20)
Liikeidean kuvaus. Ansaintalogiikan selkeyttaminen. Taydentdavan kyvykkyyden l6ytaminen.

Organisoitumisvaihe (21-50)
Johtaminen. Kasvun tahtotilan maarittaminen. Vision luominen.

Ammattimaistumisvaihe (51-150)
Johtamisen johtaminen.

Jatkuvan kasvun ja uudistumisen vaihe (151-250)
Omistuksen ja tyonteon eriyttaminen.

Jatkuvan kehityksen ja tuloksenteon vaihe (>250)
Kansanvalinen porssiyhtio. Uusia tuotteita ja palvelukonsepteja.

Lahde: Tulevaisuuden Kasvupolut Oy: Kannattavan kasvun johtaminen — Keskeneraisyyden taidetta
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Tuoreet

yritysuutiset
www.y-lehti.fi

suoraan paattijan
poytaan!

Suorajakeluaineisto
Yrittaja-lehden valissa vie sinut
edullisimmin alueesi yrityksiin.
Lehden mukana jaettu mainos

ei mene roskiin.
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Joko tunnet MONIKAN,
monikanavaisen
markkinointiviestinnan?

MONIKA ei ole ehka enaa ihan nuori, mutta antaa asiansa osaavalle
kumppanille paljon. Ja vaikka MONIKA voi paallepain vaikuttaa
yksinkertaiselta, raksuttaa pinnan alla monimutkainen koneisto,
joka maaratietoisissa kasissa taipuu vaikka mihin.

Monikanavainen markkinointiviestinta on tehokas tapa saavuttaa
tuloksia, mutta vaatii suunnitelmallisuutta ja asiantuntemusta.
Sopivan partnerin kanssa se on helpompaa.

Ota riski ja ihastu monikanavaisuuteen,
Soittoasi odotellen,

Soita 02 277 4757

MONIKA, XOXO
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Logomo Byra ltapuisto 3 Posellinkatu 6
Kéydenpunojankatu 14, 20100 TURKU 28100 PORI 26100 RAUMA

Soita 02 620 2870

www.jabadabaduu.fi

Soita 02 823 4522




