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Tampereen kauppakamarin hallinnoiman Team Tampere — hankkeen tavoitteena on
vauhdittaa pirkanmaalaisten yritysten kasvua ja kansainvélistymisti, ja titd kautta myos
edesauttaa Tampereen seudun elinkeinotoiminnan kehittymistd. Yritysten hyvinvoinnil-
la on merkitystd kansantaloudelle ja yhteiskunnalle. Tydpaikkojen luomisen liséksi yri-
tykset luovat talouskasvua, joka edesauttaa hyvinvointia yhteiskunnassa. Yrittdjyyden
edellytyksien, kilpailukyvyn ja toimintaympériston tukeminen on sen takia tdrkedi.
Tutkimuksen pédédosassa olivat Team Tampere KasvuCampille osallistuneet yritykset ja
heididn nidkemyksensd Team Tampereen toimenpiteiden vaikutuksista yrityksen kasvuun
ja kansainvilistymiseen. Tyon tavoitteena oli teoreettisen viitekehyksen puitteissa maa-
ritelld vaikuttavuus sekd kuvailla yritysten, erityisesti pk-yritysten, kasvuun ja kansain-
viélistymiseen vaikuttavia tekijoitd. Liséksi paneuduttiin verkostoitumisen ja mentoroin-
nin merkitykseen yrityksen kehittimistoiminnassa, niiden ollessa ldheisesti sidoksissa
Team Tampere KasvuCampin tydskentelytapoihin.

Tutkimuksen ldhestymistapana oli tapaustutkimus ja menetelmind kéytettiin havain-
nointia sekd teemahaastatteluita. Tutkimukseen haastateltiin kymmentd pirkanmaalaista
yritystd, jotka olivat osallistuneet Team Tampere KasvuCampille. Teemahaastatteluiden
suunnittelussa sovellettiin Kirkpatrickin nelitasoista koulutuksen vaikuttavuuden arvi-
oinnin mallia. Tédssd tutkimuksessa peilattiin toteutunutta muutosta tai kehitystd niihin
odotuksiin ja tavoitteisiin, joita kukin yritys oli KasvuCampille asettanut. Osallistujayri-
tysten lisdksi haastateltiin muutamia KasvuCampeilld yrityksid sparraamassa olleita
kasvukonkareita sekd asiantuntijoita.

Tutkimuksen tulosten perusteella voidaan sanoa Team Tampere KasvuCampin vaikut-
tavuuden olevan hyvé, silld ldhes kaikilla haastatelluilla yrityksilld osallistuminen on
vauhdittanut joko kasvua tai kansainvilistymistd, tai molempia. Konkreettisten, mitat-
tavissa olevien muutosten lisdksi KasvuCamp tarjosi kaikille osallistujille mahdolli-
suuksia oivalluksiin sekd oppimiseen, jotka puolestaan ovat edesauttaneet yrityksen
kehittymistd. Osallistujilla oli mahdollisuus lisdtd ymmarrystdin niin kansainvalistymi-
sestd kuin kasvustakin, mutta my0s kehittdd yritystd verkostoja hyodyntamélld. Haastat-
teluiden perusteella kaikkien yritysten osallistumisen taustalla nikyi halukkuus kehittdd
omaa liiketoimintaa ja oppia lisdd, kaikki haluavat my0s edelleen jatkaa kasvun polulla.
Yhdeksi KasvuCampin tirkeimmaéksi anniksi mainittiin toisten yritysten, konkareiden ja
asiantuntijoiden kokemusten jakaminen ja niistd oppiminen. Vertaistuki sekd konkarei-
den mentorointityyppinen sparraus koettiin erittdin arvokkaaksi.

Asiasanat: vaikuttavuus, kansainvélistyminen, yrityskasvu, mentorointi



ABSTRACT
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Tampere University of Applied Sciences
Master’s Degree Programme in Entrepreneurship and Business Competence

HOLJA EMMI:
Evaluating the Effectiveness of Team Tampere

Master's thesis 85 pages, appendices 5 pages
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Tampere Chamber of Commerce and Industry is conducting a project called Team
Tampere. Its purpose is to promote growth and internationalization for companies in the
Pirkanmaa region. The well-being of companies is significant for the economy and so-
ciety through creating jobs and economic growth. Thus it is important to promote and
support the competitiveness of companies, the operational environment and conditions
of entrepreneurship. The objective of this study was to find out the participant compa-
nies’ views on the effectiveness of Team Tampere KasvuCamp (GrowthCamp) which
they had participated in to. In the theoretical framework the objective was to define ef-
fectiveness and describe the factors behind business growth and internationalization of
companies. In addition, it was analyzed what kind of possibilities does mentorship and
networking offer for business development, since they are closely related to the methods
used in KasvuCamp.

The approach in the thesis was a case study and data collecting methods were observa-
tion and semi-structured interviews. Ten participating companies were inter-
viewed. Kirkpatrick’s four level evaluation model of training effectiveness was applied
in designing the interviews. In addition, a few mentors and experts who participated the
KasvuCamps were also interviewed. Desk research information was collected from
books, magazines, newspapers and journals, also electronic materials were used.

Based on the results of the interviews, it can be stated that KasvuCamp is seen effective.
The participation has increased growth or the state of internationalization for most of
the interviewed companies. It has provided possibilities for learning and insights, which
can help in developing the companies. The participants learned how to utilize networks
in business development. As a conclusion, all participants were and still are willing to
seek growth and develop their companies even further. Among the best offerings of the
KasvuCamp were peer support, hearing and learning from the experiences of others.
Mentorship as a method used in KasvuCamp was seen very valuable.

Key words: effectiveness, internationalization, business growth, mentoring
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1 JOHDANTO

Kehittdmistehtdvin tarkoituksena on selvittdd Tampereen kauppakamarin hallinnoiman
Team Tampere —hankkeen vaikuttavuutta. Tavoitteena on saada selville, minkélaisia
vaikutuksia Team Tampere —hankkeen KasvuCampeille osallistumisella on ollut yritys-
ten kasvuun ja kansainvilistymiseen. Vuoden 2013 alussa alkaneen Team Tampere —
hankkeen tavoitteena on vauhdittaa pirkanmaalaisten yritysten kasvua ja kansainvilis-
tymistd, ja titd kautta my0Os edesauttaa Tampereen seudun elinkeinotoiminnan kehitty-

mist4i.

Tutkimuksen péddosassa ovat KasvuCampille osallistuneet yritykset ja heiddn nadkemyk-
sensd Team Tampereen toimenpiteiden vaikutuksista yrityksen kasvuun ja kansainvélis-
tymiseen. Tutkimustyon alkuvaiheessa tehtiin havainnointity6td olemalla mukana kah-

deksannella jarjestetylld KasvuCampilld helmikuussa 2015.

Tutkimukseen haastateltiin teemahaastattelun keinoin kymmentd pirkanmaalaista yritys-
td. Hieman suppeammat teemahaastattelut pidettiin neljdlle KasvuCampeilld yrityksid
sparranneelle konkarille. Lisdksi lyhyt kysely tehtiin sdhkopostitse neljdlle KasvuCam-

pilld mukana olleelle asiantuntijalle, joista kaksi vastasi.

Tutkittavat kymmenen yritystd valittiin Team Tampere -hankkeen KasvuCampeille
osallistuneiden 52 yritysten joukosta. Hankkeen ohjausryhmalle tehtiin ehdotuksia, joi-
den pohjalta haastateltavat yritykset, konkarit ja asiantuntijat valittiin. Tutkittavan yri-
tysjoukon haluttiin edustavan erilaisia toimialoja ja erilaisia kasvun tai kansainvilisty-
misen vaiheita. Haastatellut yritykset ovat myos erikokoisia ja —ikéisiéd, vaikka suurin
osa niistd (9 kpl) on pk-yrityksid (pienid ja keskisuuria yrityksid). Tutkimukseen halut-
tiin mukaan my0s sellaisia yrityksid, jotka eivét olleet syystid tai toisesta lahteneet voi-
makkaaseen kasvuun tai kansainvélistymiseen KasvuCampin jdlkeen. Haastattelun
avulla haluttiin saada siihen johtaneita syitd selville, seké erityisesti Team Tampereen

mahdollisia vaikutuksia sithen.

Pk-yrityksen médritelmédnd téssd opinndytetydssd kiytetddn yleisesti kdytossd olevaa

Euroopan Unionin komission mééritelmad. Pk-yritys ty0llistdd alle 250 henkil64 ja joko
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vuosiliikevaihto on enintdén 50 miljoonaa euroa tai taseen loppusumma on enintddn 43

miljoonaa euroa.

Opinndytetyon toimeksiantaja on Tampereen kauppakamari.

1.1 Tutkimuksen tausta

Yritysten merkitys Suomen kansantaloudelle on merkittdvd. Tuoreimman saatavilla
olevan tilaston mukaan vuonna 2013 Suomessa toimi Tilastokeskuksen (2013) mukaan
354 000 yritysti ja niissd oli toissé ldhes 1,5 miljoonaa henkildd. Suurin osa suomalai-
sista yrityksistd on pk-yrityksid. (Tilastokeskus 2012). Téstd voidaan helposti péételld

pk-yritysten oleva merkittiva ty6llistdjd Suomessa.

Edelld mainittujen tilastojen valossa yritysten merkitys on siis hyvin suuri isolle joukol-
le suomalaisia. Tydpaikkojen luomisen lisdksi yritykset luovat talouskasvua. Sitd kautta
hyvinvointi yhteiskunnassa lisdéntyy. Yrittdjyyden edellytyksien ja toimintaympariston
tukeminen on avainasemassa, jotta yritykset voisivat hyvin ja lisdisivit sitd kautta yh-

teiskunnan hyvinvointia. (Tyd- ja elinkeinoministerié TEM 2013, 19-20.)

Pk-yrityksilld on merkittivd vaikutus tydpaikkojen luomisessa. Erityisesti uusia tyo-
paikkoja syntyy pieniin, alle 50 henkil6d tyollistdviin ja kasvuodotuksia omaaviin yri-

tyksiin. (Koponen & Raisdnen 2013, 21).

Suomessa julkinen sektori tukee yrityksid eri tavoin (TEM 2013, 77). Kokemukseni
mukaan yrityksid autetaan ja tuetaan myos paikallisesti eri keinoin. Esimerkiksi Pir-
kanmaalla Team Tampere —hanke tukee paikallisten yritysten kasvua ja kansainvélisty-
mistd (Team Tampere 2015a). Tassé tyOssa erityinen tarkastelun kohde on pk-yritysten
kasvua ja kansainvilistymistd tukeva Team Tampere —hanke ja sen yrityksille kohdistet-
tujen toimenpiteiden vaikuttavuuden arviointi. Team Tampere —hanke esitelldén tar-

kemmin luvussa 1.2.

”Suomi on ndivettymisen kierteessd monista vahvuuksistaan huolimatta. Ty6ttdmyys on
korkealla. Talouden kasvu on hiipunut. Kilpailukykymme on rapautunut 10-15 prosent-

tia keskeisid kilpailijamaita heikommaksi. Vienti ei vedd.” (Ratkaisujen Suomi 2015, 8.)



Niéin todetaan pdéministeri Sipildn hallitusohjelmassa. Suomen taloustilanne on jo vuo-
sia ollut vaikea ja ty6ttomyyttd on paljon. Edelld mainittiinkin, ettd yritykset ovat mer-
kittdvid tyollistdjid Suomessa. Yritystoiminnan tukemiseen on kansallinen intressi.
Padministeri Sipilédn hallitusohjelmassa (Ratkaisujen Suomi 2015, 10) todetaan, ettd
yrittdjyyden ja tyon tekemisen avulla on mahdollista saada Suomen talous nousuun ja
tyottdmyys kuriin. Tuoreen hallituksen tavoitteena on lisdté yrittdjyyttd ja pitkén aikava-
lin tavoitteena on kilpailukykyinen Suomi, jossa my0s yrittdiminen olisi nykyistd kan-
nattavampaa. Kilpailukyvyn vahvistaminen muun muassa yritysten edellytyksid paran-
tamalla on yksi hallituskauden kérkihankkeista. Yrittdjyyden edellytysten tukeminen,
yrittdjyyttd vahvistava veropolitiikka ja myds nopean kasvun yritysten tarpeisiin tdhtdé-

vét toimet on my0ds mainittu hallitusohjelmassa. (Ratkaisujen Suomi 2015, 10-11, 14.)

Yrityksistd puhuttaessa jo pelkkd kasvun tavoittelukin vaikuttaa sekéd suoraan ettd epa-
suoraan yhteiskunnan pitkdn aikavélin hyvinvointiin. Tulevan yhteiskunnallisen hyvin-
vointimme sanotaan perustuvan paljolti tuottavuuden nousuun ja luovaan uudistumi-

seen, joissa kasvuyrityksilld on keskeinen rooli. (TEM 2012, 11.)

Pirkanmaan alueella Tampereen kauppakamari pyrkii kehittdméén elinvoimaista elin-
keinoeldmid sekd edistimiddn yrittdjyyttd, yrittdjyyden toimintaedellytyksid sekd kan-
sainvilistymistd (Tampereen kauppakamari 2014). Kauppakamarien tehtévit perustuvat

Kauppakamarilakiin (878/2002).

Elinkeinopolitiikka Tampereen seutukunnassa on yksi Tampereen kauppakamarin vuo-
den 2015 edunvalvonnan painopisteistd. Sen yhtend osa-alueena on pk-yritysten kasvun
ja kansainvilistymisen tukeminen Team Tampere —kasvuverkoston kautta. (Tampereen

kauppakamari 2015.)

Tampereen kaupunkiseudun hyvinvoinnin kannalta my6s elinkeinoeldmén menestymi-
nen on keskeisté. Sitd kautta saadaan tyopaikkoja ja verotuloja. Kuitenkin kasvuyrityk-
sid on Tampereella vihidn. Rakennemuutokset ja globaali kilpailu haastavat uudistu-
maan, vaikkakin Tampereella pitdisi olla hyvit ldhtokohdat elinvoimaiselle elinkei-
noeldmadlle hyvén koulutustarjonnan, korkean osaamistason sekd hyvén imagon ja lii-
kenneyhteyksien avulla. Tampereen kaupunkistrategiassa (2013) esitellddn elinvoiman

ja kilpailukyvyn strategisia painotuksia. Visiona on, ettd vuonna 2025 Tampereen kau-
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punkiseudulla on parhaat edellytykset menestyville yritystoiminnalle. Tampereen kau-
punki haluaa panostaa elinkeino-, teollisuus- ja innovaatiopolitiikkaan ja ottaa pk-
yritykset huomioon sujuvien palveluiden jirjestdmisessd. Tampereen kaupunki pyrkii
vahvistamaan elinkeinoeldmén toimintaympéristdd, joka loisi edellytyksid yritysten
synnylle, kasvulle ja kansainvélistymiselle ja mittaa sitdi muun muassa kasvuyritysten

médrilld ja uusien tydpaikkojen madrilld. (Tampereen kaupunki 2013, 6, 14-15.)

1.2 Team Tampere —hanke

Miten yritysten kasvua ja kansainvilistymistd sitten voitaisiin tukea? Pirkanmaalla yh-
den tavan tarjoaa Team Tampere —hanke. Team Tampere —hankkeen suunnittelu ldhti
litkkeelle vuonna 2012. Hanke alkoi vuoden 2013 alussa ja sen kesto on kolme vuotta.
Hankkeen alullepanijana toimi Tampereen kaupungin elinkeinorahasto, jonka pyynnds-
td Tampereen kauppakamari ja Toteutustoimisto Osaamo Oy suunnittelivat hankeen
siséllon ja toimintaympériston. Tampereen kaupungin elinkeinorahasto on rahoittanut
hanketta, ja kdytdnnon toteutuksesta ja koordinoinnista ovat yhteistydssd vastanneet
Tampereen kauppakamari ja Toteutustoimisto Osaamo Oy. (Team Tampere 2012; Ra-

hikainen & Ruotsalainen 2015a.)

Hankesuunnitelman mukaan (Team Tampere 2012) hankkeen ensisijaisena tavoitteena
on ollut rakentaa alueelle yritysten kasvua seké kansainvilistymisté tukeva ja vauhditta-
va toimintaymparistd. Hankkeen avulla voidaan edesauttaa uusien kasvuyritysten syn-
tymistd Pirkanmaalle sekd vauhdittaa olemassa olevien yritysten kasvua ja kansainvilis-
tymistd. Team Tampere tukee yrityksid toimialasta ja koosta riippumatta. Tavoitteena
on my®ds se, ettd toimintamallista tulisi pysyvé ekosysteemi Pirkanmaan alueelle. (Team

Tampere 2012 & 2015a.)

Team Tampere toimenpiteet

Team Tampere —hankkeessa autetaan osallistuvia yrityksid tunnistamaan ja testaamaan
omaa kasvuun ja kansainvilistymiseen liittyvdd potentiaalia. Team Tampere jérjestdd
kasvuun ja kansainvilistymiseen liittyvié tilaisuuksia, kuten valmennuksia, Round Tab-
le —keskustelutilaisuuksia sekd KasvuCamp —leirejd. Tdmén liséksi Team Tampere jar-
jestdd verkoston jdsenille konkaritoimintaa, tiedonvilitystd sekd sparrausta. (Team

Tampere 2015a & 2015b.)
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KasvuCamp
Yksi Team Tampereen merkittdvimmistd toimenpiteistd on KasvuCamp (Rahikainen &
Ruotsalainen, 2015a). Téssd kehittdmistehtdvassd paneudutaan erityisesti KasvuCampin

lapikdyneiden yritysten kokemuksiin Team Tampereen vaikuttavuudesta.

KasvuCamp on kaksipdivéinen ty0leiri ja se on tarkoitettu koosta ja toimialasta riippu-
matta kaikenlaisille yrityksille, jotka suunnittelevat kasvua ja kansainvilistymistd ja
tarvitsevat apua haasteisiin. Se tarjoaa raamit yritysten omalle tydskentelylle. Jokaisen
leirin ohjelma rditiloidddn vastaamaan osallistuvien yritysten haasteita ja tavoitteita
oman kasvun ja kansainvélistymisen suhteen. Yritys voi olla jo kokenut viennin saralla
tai vasta harkitsemassa kansainvélistymistd. KasvuCampin tavoitteena on, ettd sen kiy-
tydédn yritykselld on realistinen ymmaérrys omista kasvun ja kansainvélistymisen mah-
dollisuuksista. KasvuCamp tdhtdd siihen, ettd sen aikana yritykselle selkiytyy mitkd
asiat ovat kunnossa ja mihin pitdé vield panostaa. Tarkoituksena olisi, ettd KasvuCam-
pille osallistuva yritys saisi késityksen siitd, mitkd ovat seuraavat konkreettiset askel-

merkit ja toimenpiteet liittyen kasvuun ja kansainvélistymiseen. (Lopponen 2015, 3.)

Kasvun ja kansainvélistymisen polulla mukana yrityksid ovat tukemassa paikalliset
konkarit ja asiantuntijat. He haastavat ja sparraavat yrityksid, ja auttavat 10ytdimédn rat-
kaisuja kasvun sekd kansainvilistymisen haasteisiin ja kipupisteisiin. (Loppdnen 2015,

10.)

Kasvukonkareilla on vahva kédytdnnon kokemus ja osaaminen viennisti ja siihen liitty-
vistd haasteista. He ovat my0s halukkaita jakamaan osaamistaan, kokemustaan ja kon-
taktejaan kasvuhaluisille yrityksille ja yrittdjille. Jokaiselle yritykselle valitan oma kon-
kari. Konkarit toimivat yrityksen sparraajina, neuvonantajina ja haastajina leirin ajan.

(Lopponen 2015, 10.)

Kasvuasiantuntijat ovat alansa erityisosaajia ja heilld on pitkd kdytdnnon kokemus. He
pitdvat KasvuCampin aikana lyhyitd tietoiskuja omasta asiantuntemusalueistaan. Lisdk-
si he laativat osallistuville yrityksille kysymys- ja tehtdvidpatterisoja sekd auttavat niitd
16ytdmiin vastauksia kysymyksiin. (Lopponen 2015, 10.) Toistaiseksi konkarit ja asian-

tuntijat ovat olleet mukana pro bono —hengessé (Rahikainen & Ruotsalainen 2015b).
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Kuviossa 1 esitellddan KasvuCampin tavoitteita, joissa nidkyy myods verkostoitumisen

seki toisilta oppimisen mahdollistaminen. KasvuCamp yhdistdad yritykset, konkarit ja

asiantuntijat toisiinsa. (KasvuCamp 2015)

TAVOITTEEMME ON:

N h

~

TUNNISTAA JA LUODA
TAVOITTAA TOSISSAAN T I\;LEﬁéﬁgl\lzxg:_;TAA MAHDOLLISUUKSIA
KASYUA JA ) OMAAVAT YRITYKSET JA OIVALTAMISELLE JA
KANSAINVALISTYMISTA IHMISET KOKEMUSTEN
TAVOITTELEVAT VAIHDOLLE
YRITYKSET - -

/

JOTTA YRITYKSET YMMARTAVAT
MITA OVAT TEKEMASSA!

E TAMPERE

KUVIO 1. KasvuCampin tavoitteet. (KasvuCamp 2015)

KasvuCampin aikana osallistujayritykset padsevit itse testaamaan ja tunnistamaan omat
kasvun ja kansainvélistymisen mahdollisuutensa. Leirien siséltd noudattaa ennalta méa-
riteltyd sapluunaa, mutta siséllon painopisteitd radtidloidéén osallistujien haasteiden mu-
kaan. Myos mukana olevat konkarit ja asiantuntijat valitaan aina kulloistenkin osallistu-

jayritysten mukaan. (Loppdnen 2015, 4; Rahikainen & Ruotsalainen 2015a.)

Jokainen KasvuCamp koostuu neljisti osiosta, joiden aiheet ovat:

1. Kansainvilistymisen strateginen suunnittelu
» Strateginen suunnittelu
* Mistd muodostuu kilpailukyky?
¢ Miten 16yddmme suunnan?
* Miten muodostamme ydinstrategian?

* Miten muodostamme avainmenestystekijit?



2. Kansainvilisen liiketoiminnan sopimusriskit

Kansainvilisen kauppalain keskeiset periaatteet

Huomioita myyjin vastuusta kansainvilisessd kaupassa

Miten myyjé hallitsee riskiddn toimitussopimuksilla?

Myyntiverkoston luomiseen liittyvét sopimukset

Miti on syytd huomioida myyjén immateriaalioikeuksien osalta?
Huomioita vastuuvakuutuksista ja niiden kattavuudesta sopimusriskien

osalta

3. Myynti ja erottautuminen

Perinteinen markkinointi vs. myynnin tuki
Miten vierailla markkinoilla erottaudutaan?
Miten myynti jérjestetddn?

Miten erottaudumme kilpailijoista?

4. Viennin ja kansainvilistymisen rahoitusratkaisut

Etabloitumisen rahoittaminen
Kansainvilistymisen tuet ja rahoitusinstrumentit

Péadomasijoittajat kasvun apuna

(Lopponen 2015, 4-5)
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Jokainen aihealue siséltdd alustuksen alan asiantuntijoilta. Sen jélkeen yritykset siirtyvit

tyOstdméén haasteita ohjeistuksenaan “kiteytd, fokusoi ja priorisoi” (Kuva 2). Yritykset

etsivit ratkaisuja yhdesséd kasvukonkarin sekid asiantuntijoiden kanssa. (KasvuCamp nro

8 2015; Lopponen 2015, 4-5) Esimerkki KasvuCampin kahden leiripdivén ohjelmasta

on liitteend (Liite 1).
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KUVA 2. Kiteytd, fokusoi, priorisoi. Yksi asioiden tydstdmisen muoto KasvuCamp —

leirilld. (Henna-Riika Ruotsalainen, 2014)

Leirille hakeutuessaan yritykset tiyttivat sihkdisen lomakkeen, jonka avulla pyritddn
selvittimiéin, onko yritys kasvussaan ja kehityksessddn sellaisessa vaiheessa, ettd Kas-
vuCampille osallistuminen on kannattavaa. Yrityksilld tulee liséksi olla riittdvasti liike-
toimintaosaamista ja —kokemusta. Mukaan hyvéksytyt yritykset tekevdt myos heille

laaditun ennakkotehtidvén ennen leirid. (Lopponen 2015, 6.)

Rahikaisen ja Ruotsalaisen (2015a) mukaan yrityksid kannustetaan osallistumaan Kas-
vuCampille aina muutaman hengen porukalla, jotta asioita padstdén leirin aikana pohti-
maan ja tyostdmiin yhdessi. Yrityksistd onkin useimmiten osallistunut leirille kaksi tai

kolme henkilda.

Team Tampere —hankkeeseen osallistuneet yritykset

Vuonna 2015 titd opinndytetyotd tehtdessd on jirjestetty kaikkiaan kahdeksan Kasvu-
Camp —leirid, vuodesta 2013 l4htien. Niistd seitsemdn on ollut Tampereella ja yksi Pie-
tarissa. KasvuCampeille on osallistunut 52 yritystd ja 100 henkildd. Liséksi mukana on
ollut 39 konkaria sekd 35 asiantuntijaa. Kaiken kaikkiaan erilaisiin Team Tampereen
tapahtumiin on vuodesta 2013 l4htien osallistunut noin 250 yritystd ja 370 henkilda.
(Team Tampere 2015b.)
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1.3 Tutkimuksen tavoitteet ja tutkimuskysymykset

Tyon tarkoituksena on tutkia Team Tampere —hankkeen vaikuttavuutta osallistujayritys-
ten ndkokulmasta. Vaikuttavuutta arvioidaan haastattelemalla Team Tampereen Kasvu-
Campeille osallistuneita yrityksid. Tutkimusta aloiteltaessa Team Tampere —hanketta
on takana ldhes kaksi ja puoli vuotta, jéljelld reilu puoli vuotta. Vaikuttavuutta tutkitaan
osallistujien kansainvélistymisen ja kasvun viitekehyksestd katsottuna. Tdmédn opinndy-
tetyon tarkoituksena ei ole arvioida hanketta kokonaisuudessaan, esimerkiksi siitd na-
kokulmasta onko projektin kaikki tavoitteet saavutettu. Sen sijaan tutkitaan hankkeen
toimenpiteisiin osallistuneiden yritysten nikemyksid Team Tampereen vaikutuksista
yrityksen kasvuun tai kansainvélistymiseen. Osallistujien odotuksia KasvuCampille
peilataan konkreettisiin, toteutuneisiin tuloksiin. Tutkimuskysymyksenéd on “mitkd ovat
osallistujayritysten ndkemykset Team Tampere —hankkeen vaikuttavuudesta yritysten

kasvuun ja kansainvilistymiseen?”

Vaikuttavuusarviointi tuottaa tirkedd tietoa hankkeen ohjausryhmélle ja auttaa arvioi-
maan hankkeen onnistumista kokonaisuutena. Vaikuttavuuden arviointi on tirked osa
oman toiminnan arviointia. Sen avulla on mahdollista saada osallistujilta myos palautet-

ta ja kehittamisehdotuksia.

Mitd vaikuttavuus sitten on? Tyon tavoitteena on mééritelld vaikuttavuus, erityisesti
koulutuksen vaikuttavuus. Lisdksi esitelldéin vaikuttavuuden arvioinnin ja mittaamisen
tapoja. Teoreettisena viitekehyksend esitellddn Kirkpatrickin (2006, 21-26) neliportai-
nen koulutuksen vaikuttavuuden arviointimalli, jota on myds kdytetty apuna teemahaas-

tattelua suunniteltaessa:

Reactions — osallistujien vilittomait reaktiot valmennuksesta
Learning —valmennuksen ansiosta tapahtuva oppiminen

Behaviour - valmennuksen ansiosta tapahtuva kéyttdytymisen muuttuminen

W bdb =

Results - valmennuksen tulokset tydyhteison ja organisaation tasolla

(Kirkpatrick 2006, 21-26.)
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Tyon tavoitteena on kuvailla yritysten, erityisesti pk-yritysten, kasvuun ja kansainvélis-
tymiseen vaikuttavia tekijoitd. Haastatelluista yrityksistd 90% on pk-yrityksid. Lisdksi
paneudutaan verkostoitumisen ja mentoroinnin merkitykseen yrityksen kehittdmistoi-

minnassa.

Kehittdmistehtdvd on luonteeltaan tapaustutkimus, ja tutkimusmetodina on teemahaas-
tattelut. Lisdksi tutkimusmetodina kdytettiin havainnointia. Teemahaastattelut pidettiin
kymmenelle yritykselle. Tutkimuksessa on haastateltu osallistujayritysten lisdiksi myos
KasvuCampeilld mukana olleita konkareita sekd lyhyesti myds muutamaa asiantuntijaa.

Havainnointi suoritettiin olemalla mukana yhdelld KasvuCampilld helmikuussa 2015.

1.4 Tutkimuksen rakenne

Johdantokappaleessa kerrotaan tutkimuksen taustaa. Johdannossa esitelldédn myos Team
Tampere —hanke ja sen toimenpiteitd. Tarkemmin hankkeen toimenpiteistd esitellddn
KasvuCamp —konsepti, joka on erityisen kiinnostuksen kohteena tdssé opinnéytety9ssa.

Liséksi johdannossa esitellddn tutkimuksen tavoitteet sekd tutkimuskysymykset.

Toisessa luvussa tutustutaan pk-yritysten kasvu- ja kansainvilistymistekijoihin. Luvun
lopussa kasitellddn my0ds verkostoitumisen merkitystd yrityksen kasvuun ja kehittdmi-
seen, koska verkostoituminen ja sen edesauttaminen on yksi tirked osa Team Tampere —
hanketta. Kolmannessa luvussa paneudutaan mentorointiin ja erityisesti sen merkityk-

seen yrityksen kehittimisen tukena.

Neljannessé luvussa tutustutaan vaikuttavuuteen ja mééritellddn vaikuttavuuden késite.
Erityisesti ndkokulmana on koulutuksen vaikuttavuus seké vaikuttavuuden mittaaminen.
Lisdksi luvussa esitellddn Kirkpatrickin vaikuttavuuden arvioinnin nelivaiheinen malli,

jota on sovellettu tutkimuksessa tehtyjen teemahaastattelujen suunnittelussa.

Viidennessi luvussa kdydéan 14pi tutkimuksen toteutusta ja tutkimusaineiston hankintaa
sekd esitellddn tutkimusta varten haastatellut yritykset. Kuudennessa luvussa puolestaan
kisitellddn tutkimustulokset. Viimeisessa eli seitsemédnnessi luvussa on pohdinnan vuo-

ro.
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2 PK-YRITYSTEN KASVU JA KANSAINVALISTYMINEN

Yrittdjyyden ja yritystoiminnan merkitys Suomen kansantaloudelle on sanomattakin
selvdi. Esimerkiksi Puttonen ja Kdhonen (2010, 10-11) huomauttavat, ettd kaikenkokoi-
silla ja —ikdisilld yrityksilld, kasvuvauhdista riippumatta, on tirkeéd rooli elinkeinoelé-
min kilpailukyvyn vahvistamisessa. Talous tarvitsee sekd kasvuyrittijyyttd ettd muuta
yritystoimintaa, eikd talouden kasvu voi olla pelkdstdan kasvuyritysten varassa. (Putto-
nen & Kidhonen 2010, 14). Yritystoiminnalla on suuri merkitys taloudelliselle hyvin-
voinnille ja erityisesti pk-yritykset luovat merkittdvin osan uusista tyOpaikoista (Viitala

& Jylhd 2013, 16). Tasséd luvussa keskitytdén erityisesti suomalaisten pk-yritysten kas-

2.1 Kasvuyrityksen méairitelméa

Yrityksen kasvua ja sen myotd my0Os kasvuyrityksid voidaan médritelld monella eri ta-
valla. Useimmiten kuitenkin yrityksen kasvua mééritelladn liikevaihdon tai henkil6ston
méiirin kasvun ulottuvuuksien kautta tai yhdistimélla ne (Simons & Hy®6tyldinen 2009,
107; TEM 2013, 65). Viitala & Jylhd (2013, 328) mainitsevat kasvuyrityksen olevan
sellainen yritys, jolla on tavoitteena 10 prosentin vuotuinen kasvu liikevaihdossa 3-5

vuoden aikana.

TEMin Kasvuyrityskatsauksessa (2012, 10) sovelletaan OECD:n (Organisation for
Economic Cooperation and Development) ja Eurostatin madritelmad kasvuyrityksesti,
joka perustuu henkildston médrdén ja sen kasvuun. Sen mukaan kasvuyrityksen lahto-
tyollisyys on véhintddn kymmenen henkildd ja henkildston médrin pitdisi kasvaa vuo-
sittain vdhintddn viidennekselld seuraavana kolmena vuonna. Mééritelmén mukaan 10
henkildd ty6llistavédn yrityksen pitiisi siis kolmen vuoden padsta tydllistdd vihintddn 17
henkil6d. Elinkeinoeldmén keskusliiton EK:n ja Nordean selvityksen (2013, 3) mukaan
Suomessa vain noin 4-6 % yrityksistd tdyttdid OECD:n ja Eurostatin kriteerit kasvuyri-
tyksestd ja yltdd 20% vuotuiseen henkilostomédridn kasvuvauhtiin. Gaselliyritykseksi

kutsutaan nuorta, enintdén viisi vuotta vanhaa kasvuyritystd (TEM 2013,16).
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Pukkinen, Stenholm ja Malinen (2005, 26-35) esittelevét yleisimpid kasvuyritystutki-

muksissa kdytettyjd madritelmii ja niistd johdettuja mittareita:

Liikevaihdon tai myynnin kasvu
Usein yrityksen kasvusta puhuttaessa tarkoitetaan yrityksen liikevaihdon tai myynnin
kasvua. Liikevaihtotietoja on verrattain helppo saada sekéd niitd on suhteellisen helppo

vertailla, niin ajallisesti kuin eri yritystenkin vélill4. (Pukkinen ym. 2005, 26)

Henkilostémddrdn kasvu

Kasvua mitataan usein henkiloston méiirén kasvulla, koska se kuvaa selkeésti yrityksen
koon muutosta. Mahdollinen toiminnan kasvu heijastuu kuitenkin henkiloston méardssa
usein my6hemmin kuin esimerkiksi liikevaihdossa. Henkilostoméédran kasvu voi myds
olla orgaanista tai yritysostojen kautta tapahtunutta. Henkildston kasvu antaa hieman
yksipuolisen kuvan yrityskasvusta, mikédli se on ainoa kiytetty mittari. (Pukkinen ym.

2005, 29-31; Viitala& Jylhd 2013, 328-329.)

Yrityksen kannattavuus, tulos ja menestys

Kasvun kannattavuuteen ei ole ollut yksiselitteistd mééritelméa, usein sitd on mitattu
suhteellisena tyontekijad kohden tai suhteessa kilpailijoihin. Kasvun kannattavuuden
mittari voi osoittaa toiminnan kasvua my0s niissd tapauksissa kun yrityksen henkildstod
on véhennetty. Yrityksen voittoa tai tulosta voi myds arvioida, mutta ne vaihtelevat
toimialoittain ja yritysten sekd yrittdjien mukaan. Taloudellisen tilan ja menestyksen
mittari perustuu usein vastaajan omiin arvioihin ja on hyvin subjektiivinen ndkemys
menestyksestd; toiselle yrittdjdlle heikompi tilanne voi merkité toiselle hyvéa taloudel-

lista tilannetta. (Pukkinen ym. 2005, 31-32)

Kasvuhalukkuus

Usein on ajateltu, ettd yrityksen elinkaareen luonnollisesti kuuluu syntyminen, kasva-
minen, kehittyminen, kypsyminen ja usein lopulta myds hiipuminen. Yritys voi myos
uusiutumisen kautta nousta uuteen kasvuun. Yrityskasvun on kuitenkin huomattu ole-
van yhteydessi yrittdjin omaan motivaatioon ja kasvuhalukkuuteen. Yrityksen kasvu on
yhteydessd yrittdjan ominaisuuksiin. (Pukkinen ym. 2005, 33; Viitala & Jylhd 2013,
332,334.)
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Toiminnallinen kasvu

Yritysten toiminnallista kasvua kuvaa muun muassa henkiloston kouluttaminen, uudet
tuotteet tai teknologiat, laajentuminen uusille markkinoille, muutokset asiakasrakentees-
sa sekd yritysten vilisessd yhteistydssd. Usein yritysten taloudellisten muutosten taustal-

la on muutokset toiminnassa. (Pukkinen ym. 2005, 33).

Muu kasvu
Muita ndkokulmia yritysten kasvun tarkasteluun ovat esimerkiksi muutokset markkina-
osuudessa, tuotannossa tai asiakkaiden maardssi. Yritysten vdlinen vertailu on kuitenkin

melko vaikeaa ndiden mittareiden avulla (Pukkinen ym. 2005, 34)

Lisdksi tutkijat ovat luoneet joitakin mittareita, jotka perustuvat edelld lueteltujen mééri-
telmien yhdistelemiseen. Ne saattavat kuitenkin olla monimutkaisia, jolloin vertailu

muihin tutkimuksiin on vaikeampaa. (Pukkinen ym. 2005, 34-35)

Kauppalehden Menestyjdt —sarjassa esitelldéin eniten kasvaneita suomalaisyrityksia.
Listaus perustuu Balance Consultingin Menestyjaluokituksen, jossa yrityksen taloudel-
lista menestystd tarkastellaan kuuden eri kriteerin perusteella. Kasvun osa-alueet ovat
kasvu, kannattavuus, tulos, maksuvalmius, omavaraisuus ja riskinsietokyky. Jokaisen
osa-alueeseen 10ytyy oma tunnusluku, jota verrataan sekd kaikkiin tietokannan yrityk-

siin ettd oman toimialan muihin toimijoihin. (Balance Consulting; Kauppalehti).

Puttonen ja Kdhonen (2010, 9) ovat TEM:n kasvuyrittdjyyden edistimisen raportissa
rajanneet tarkastelun kohteeksi nopeaa, kansainvilistd kasvua tavoittelevat nuoret yri-
tykset. Kasvuyrityksié ei rajattu kasvuprosenttien mukaan, vaan tiettyjen ominaisuuksi-
ne perusteella. Heiddn raportissaan kasvuyritykset olivat yleensd nuoria ja innovatiivi-
sia, ne toimivat yleenséd korkean teknologian alalla, tarvitsevat usein ulkopuolista riski-
piddomaa kasvaakseen, tavoittelevat hyvin nopeaa kansainvilistd kasvua (mieluummin
yli sadan prosentin kasvua liikevaihdossa), rakentuvat useimmiten muutaman perustajan

varaan ja tavoittelevat yrityksen arvon maksimoimista.

Yhté tai vain muutamaa yleisesti hyviksyttyd kasvun késitettd ei siis ole. Useimmiten
kuitenkin yritystoiminnan kasvua miéritellddn henkiloston mairidn kasvun tai liikevaih-

don kasvun ulottuvuuksien kautta (Simons & Hyoétyldinen 2009, 107; TEM 2013, 65).
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Pukkisen ym. (2005, 25) mukaan eri mittareiden ja médrittelyn kirjavuuden vuoksi eri
kasvuyritystutkimusten tuloksia onkin vaikea verrata toisiinsa. Yrityksen kasvu on mo-
niulotteinen asia ja jotkut tutkijat ovatkin sen takia kritisoineet mahdollisen yleismé&éri-
telmén luomista. Eri kriteerien kdyton myotd myds kasvuyritysten maaré yrityskannassa

vaihtelee. (Pukkinen ym. 2005, 25-26.)

2.2 Kasvuyritys vai yrityskasvu?

Kaikki yrittijit eivit edes hae voimakasta kasvua. Esimerkiksi Aijo (2008, 27) mainit-
see, ettd Suomessa on paljon yrittdjid, joiden pédétavoitteena on tyollistdd itsensd ja to-
teuttaa itseddn ja eldméntapaansa. Heille riittdd, ettd tulos pysyy hyvéksyttévilla tasolla.
Kuitenkin iso osa yrittdjistd ja omistajista tavoittelee yritykselleen jatkuvaa kasvua ja
usein kasvua pidetddnkin yrityksen strategisena tavoitteena heti kannattavuuden jélkeen.

(Aijo 2008, 27; Viitala & Jylhi 2013, 328.)

Toisinaan kasvuyrityksestd kéytetdin myOs nimitystd startup. Startup-yrittdji Sami
Kuusela (2013, 15) maédrittelee startupin ndin: Startup on nuori yritys, siind on jotakin
mullistavaa, se pyrkii valloittamaan maailman vauhdilla, tdhtda taloudelliseen menes-
tykseen, toimii suurella riskilld ja niistd suurin osa toimii internet- tai mobiilialalla. Oh-
jelmoija, pddomasijoittaja ja kirjailija Paul Grahamin (2012) mukaan startup on yritys,
joka on suunniteltu kasvamaan nopealla tahdilla. Hinen mukaansa startupin ei kuiten-
kaan tarvitse toimia teknologia-alalla eikd sen tarvitse ottaa vastaan pdfomarahoitusta,

olennaista on nopea kasvu.

Virallista médritelmai startupille ei liene olemassa, vaan mielipiteitd on monia. Néke-
myseroista huolimatta kasvuyritys voi kuitenkin olla jotakin muutakin kuin edelld maa-
ritelty startup. EK:n ja Nordean (2013, 3) selvityksessd huomautetaan, ettd kasvuyritta-
Jyys on moniulotteisempaa. Kasvupyrihdyksid voi myos tapahtua pidempéan toimineis-
sa, eri toimialoja edustavissa yrityksissd. Kasvupyrdahdyksid voi tapahtua esimerkiksi
kansainvilistymisen, yritysjérjestelyiden tai toimintaympériston muutosten takia. Kasvu
saattaa olla maltillista, mutta kuitenkin hyvin merkittdvdi kansantaloudelle esimerkiksi

tyollisyysndkokulman vuoksi. (EK & Nordea 2013, 3.)
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EK ja Nordea ovat julkaisussaan (2013, 12) “Selvitys omistaja- kasvuyrittdjyyden ole-
muksesta Suomessa” tarkastelleet ldhes tuhatta pk-yritystd. Selvityksessd luokiteltiin

yritykset kolmeen ryhméan kasvuhalukkuuden mukaan:

1) Voimakas kasvu, vihintdin 30% vuotuinen kasvu liikevaihdossa
2) Maltillinen kasvu, vdhintddn 10% vuotuinen kasvu liikevaihdossa

3) Kasvun sijaan aseman sdilyttdmiseen pyrkiminen

Tutkimukseen vastanneista yrityksistd 10% pyrkii voimakkaaseen kasvuun, 52% maltil-
liseen kasvuun ja 38% vastanneista yrityksistd pyrkii sdilyttdmédn asemansa. Selvityk-
sen mukaan voimakasta kasvuhalukkuutta esiintyi eniten nuorilla yrityksilld ja toimi-
aloittain tarkasteluna liike-eldmin tukipalveluissa. Kasvuhakuisuutta esiintyi paljon

my0s vientiteollisuudessa. (EK & Nordea 2013, 12-14.)

Viljimman tulkinnan mukaan yritys on kasvuyritys silloin, kun se jollakin tapaa kasvaa.
Joskus siitd kdytetddn synonyymia startup, vaikkakaan startup ei ole synonyymi yritys-
kasvulle. Yrityskasvu voi olla vakiintuneen yritystoiminnan seurausta esimerkiksi kan-
sainvélistymisen, uudistumisen tai muiden muutosten vuoksi (EK & Nordea 2013, 3).

Télloin yritys ei kuitenkaan tdytd startupin maéritelmaa.

2.3 Kasvuyritysten miiri Suomessa

Helsingin Sanomien (Saarinen, 2013) mukaan Suomeen syntyy nopeasti kasvavia yri-
tyksid paljon. Yritysten kasvua voi ldhestyd monesta eri ndkokulmasta. Jotta kasvuyri-
tysten madrdd voidaan arvioida, tdytyy ensin selventdd mité kasvulla tarkoitetaan (Puk-

kinen ym. 2005, 40). Tdhén koitettiin 10ytdd vastauksia kohdassa 2.2.

Vuonna 2011 Suomessa toimi kaikkiaan reilut 266 000 yritysti, pois lukien alkutuotan-
non yritykset. OECD:n médritelman mukaisesti 20% kasvun henkildston madréssi kol-
mena vuonna perdkkdin saavuttaneiden yritysten eli niin kutsuttujen kasvuyritysten
méiéré oli vuoden 2011 lopulla 758. Vuoden 2010 lopulla Suomessa oli 668 kasvuyritys-
td, samojen kriteerien mukaan. Kasvuyritysten osuus oli silloin reilu 4 prosenttia kaikis-
ta vihintddn kymmenen henked ty6llistdvistd yrityksistd, jotka tarkastelujakson aikana

eivit olleet lopettaneet toimintaansa. Talouden suhdanteilla on merkitystd kasvuyritys-
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ten lukumidirddn ja osuuteen yrityskannasta. Niiden osuus on ollut matalimmillaan
vuonna 1993 (2% yrityskannasta) ja korkeimmillaan vuosituhannen vaihteessa (8% yri-
tyskannasta). (Saarinen 2013; TEM 2013, 11; TEM 2012, 9). Gaselliyrityksid eli nuoria
kasvuyrityksid oli vuoden 2011 lopussa 127 kpl (TEM 2013, 16).

Kuten aiemmin todettiin, kasvuyrityksid voidaan maéritelld eri tavoin ja eri mittarein.
Madritelméstd riippuen my0s kasvuyritysten méédrdn arvioiminen vaihtelee. Turun
kauppakorkeakoulun PK-Instituutissa arvioitiin vuonna 2005 suomalaisten kasvuyritys-
ten miirid useilla eri mittareilla. Mittareina kaytettiin liitkevaihtoa, henkilostoméaéraa,
tulosta ja kannattavuutta, kasvupyrkimyksid, toiminnallista kasvua, muuta kasvua sekd
nédiden yhdistelmid. Lisdksi joidenkin mittareiden kohdalla kaytettiin seké jo toteutunut-
ta kasvua ettéd tulevia ennusteita. Tutkimuksen mukaan kasvuyritysten osuus suomalai-
sista pk-yrityksistd vaihtelee 0,4-77% vililla, mittarista riippuen. Tutkimuksen tiukin
kriteeri oli kasvupyrkimys ensisijaisesti kansainvélisesti (0,4% yrityksistd) ja 16yhin
litkkevaihdon ennustettu suhteellinen kasvu (ldhes 80% yrityksistd). (Pukkinen ym. 2005,
35-36).

Myos TEM:n raportissa (Puttonen & Kdhonen, 2010, 10) kdytetyn, melko tiukahkon,
yrityksen ominaisuuksiin perustuva miéritelmén mukaisia kasvuyrityksid on Suomessa
korkeintaan 100-200 kappaletta. Suomen taloudelle ne ovat kuitenkin merkittdvampid

kuin mitd niiden lukuméérd antaa ymmartia. (Puttonen & Kéhonen 2010,10.)

Varsinaisten kasvuyritysten midrd Suomessa on melko pieni ja rajallinen. Gaselliyrityk-
sid arvioidaan olevan vain reilu sata. Ajanjaksolla 2008-2011 niité oli noin 17% kaikista
kasvuyrityksistd. On kuitenkin oleellista luoda edellakévijayrityksille kilpailukykyinen
ympéristd tulevaisuuden hyvinvoinnin vuoksi. Myds muut yritykset voivat oppia nuoril-
ta kasvuyrityksiltd, jolloin niiden merkitys yritysdynamiikan ja yrityskentin uusiutumi-

sen nakokulmasta korostuu. (TEM 2013, 65-66, 71.)

2.4 Kasvuyritysten tunnuspiirteet

TEM:n Kasvuyrityskatsauksen (2012, 9) mukaan suomalaisilla kasvuyrityksilld ei ole

huomattavissa yhté tai edes muutamaa tyypillistd ominaispiirrettd; ne voivat olla kai-

kenkokoisia ja nékoisid. Joitakin yleistyksid voidaan silti tehda, silld useimmiten kasvu-
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yritykset ovat muita yrityksid nuorempia, pienempid, toimivat palvelualalla (erityisesti
tietointensiivisissd palveluissa), toimivat ympéri Suomea sekd ovat muita yrityksid vé-
hemmaén kansainvélisid (TEM 2012, 9). Yrittdjyyden ja johtamisen professori Mauri
Laukkanen (2007, 24) toteaa, ettd vaikka kasvuyrityksid onkin kaikilla toimialoilla ym-
pari Suomen, painottuu niiden méérd kuitenkin maan kasvualueille seké teollisuuteen,

yrityspalveluihin sekd kauppaan ja idltdén nuoriin yrityksiin.

Rasmussen (2014, 14) on tutkimuksissaan tullut sithen tulokseen ettd yrityksen luovalla
ilmapiirilld on merkitystd innovatiivisuuden asteeseen. Innovatiivisuudella puolestaan
on positiivinen, merkittdvad vaikutus kasvuun. Hdn huomasi my0s yhteyden innovatiivi-
suuden ja yrityksen idn vélilld; nuoremmat yritykset olivat innovatiivisempia. Rasmus-
sen (2014, 14-15) huomauttaa kuitenkin, ettd muissa tutkimuksissa yrityksen ién ja in-

novatiivisuuden vilinen yhteys on epéselvi ja tulkinnanvarainen.

Kaikki yritykset saavat alkunsa jostakin, niin myds kasvuyritykset. Laukkanen (2007,
31) sanoo, ettd perustamisvaiheessa tai kasvuvaiheen alussa kasvuyritykset eivét valt-
taméttd poikkea toisista, ulkoisesti samankaltaisista yrityksistd. Pdderot voidaan hdanen
jonka tdytyy olla sellainen, ettd sitd voidaan laajentaa, joko itse tai ulkoisen kysynnén

kautta. (Laukkanen 2007, 31.)

2.5 Kasvun taustatekijoiti

Yrityksen kasvu voi olla orgaanista tai ulkoista. Orgaaninen kasvu on usein tasaisempaa
ja perustuu aitoon markkinavetoisuuteen, tuotteiden tai palveluiden kysyntdan. Tuottei-
den tai palveluiden pitdd olla houkuttelevia ja kilpailukykyisid, jolloin yritys pystyy
erottautumaan massasta. Myos yrityksen hyvilld verkostoilla ja asiakassuhteilla on mer-
kitystd. Tilastojen valossa yrityksen kasvun taustalla voi myds olla yritysostoja tai —
jérjestelyitd, jolloin henkilostomaird voi kasvaa kertaluontoisesti ja nopeasti moninker-
taisesti, mutta tavallaan keinotekoisesti. (TEM 2013, 72-72; Tornikoski, Saarakkala,
Varamiki, & Kohtaméki 2011, 12). Téssd osiossa pureudutaan ennemminkin aidon,

kautta tapahtuva kasvu vihemmaélle huomiolle.
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Erityisesti pk-yrityksissd yrittdjdn omilla motiiveilla, ndkemyksilld, asenteilla ja intres-
seilld on iso merkitys yrityksen toimintaan ja kasvun hakemiseen ylipdétdan (Laukka-

nen 2007, 38). Yrittdjan merkitysté ei siis voi vdhdtelld.

Useita suomalaisten kasvuyritysten toimitusjohtajia tai hallituksen puheenjohtajia haas-
tatellut Maria Sipilé (2013, 24-30) korostaa my0s henkilokohtaisen asenteen merkitysta.
Siihen liittyy positiivisuus, rohkeus, kunnianhimo seki usko omaan tekemiseen. Myds
taito epdonnistua on tirked. Epdonnistumisista pitdd oppia eikd ndhda niitd vain negatii-

visena asiana. (Sipild 2013, 24-30.)

Laukkasen (2007, 31-37) mukaan yrityksilld on erilaisia mahdollisuuksia saavuttaa or-
gaanista kasvua. Yritysten ldhtokohdat ja logiikat kasvuun voivat hinen mukaansa olla

seuraavanlaisia:

1) innovaatioldhtdinen yritys

2) liiketoiminnan johdettu levittiminen

3) aiempi yritys tai liilketoiminta l&htdalustana
4) portfoliokasvu

5) kasvu ulkoisessa imussa

Toivonen, Stenholm & Heinonen (2005, 119-121) esittdvit, ettd yrityksen on taytettdva

seuraavat ehdot voidakseen kasvaa: Kasvuhalu, kasvukyky ja kasvumahdollisuus.

1) Kasvuhalu liittyy yrittdjin tai yrityksen omistajan piirteisiin ja persoonallisuu-
tyksen kasvuun. Esimerkiksi kunnianhimon puute saattaa nékya kasvuhalutto-
muutena.

2) Kasvukyky liittyy yrityksen resursseihin ja osaamiseen, joita tarvitaan kasvun to-
teuttamiseen

3) Kasvumahdollisuus ndhddin yrityksen ulkoisen ympériston ominaisuutena —
ympéristd voi tarjota mahdollisuuksia tai tilaisuuksia kasvuun. Ympdriston pitéa

olla otollinen kasvulle.

My®6s Tornikoski ym. (2011, 13-15) kiteyttdvit kasvuhalun ja kasvukyvyn olevan usein

pk-yritysten kasvun taustalla. [lman niitd tai jommankumman puuttuessa voi kasvu olla
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todella vaikeata. Kasvu on otollisinta silloin, kun seki kasvua ettd halua siithen 16ytyy.

Yrityksen kasvuhaluun ja —kykyyn vaikuttaa heiddn mukaansa nelja tekijaa:

1) Yrittgjd, hdnen persoonansa ja muut taustatekijit kuten ikd, koulutustausta, ai-
kaisemmat kasvuyrityskokemukset sekd odotukset kasvun seuraukselle (esimer-
kiksi oman tydméérin lisddntyminen)

2) Yritys, sen resurssit prosessit ja muut osatekijit: yrityksen taloudellinen tilanne,
arvot ja kdytdnnot (erityisesti perheyrityksilld), strateginen ja/tai yrittdjiméainen
orientaatio seki yrityksen ika

3) Ympadristo, kuten yrityksen toimiala ja paikallinen yrityskulttuuri

4) Kasvun esteet ja riskit, joista yksi suurin on yrittdjin kasvuhaluttomuus, yrityk-
sen resurssien puute (usein rahoitusongelmat tai haluttomuus kasvaa velkapaa-
omalla) tai yritysten kokemat ulkoiset kasvun esteet kuten tydehtosopimukset tai

tyolainsdddanto

Tornikosken ym. (2011, 17) mukaan yrityksen kasvussa sovelletaan aina jotakin kasvu-
strategiaa, joko tiedostettua tai tiedostamatonta. Yritys voi hyddyntdé ulkoisia resursseja
kasvukyvyn puutteessa tai kasvuhaluton yritys voi kasvaa suunnittelemattomasti asiak-

kaan kasvun myotd. (Tornikoski ym. 2011, 17.)

Yrityksen kasvaessa tarvitaan myos kasvun hallintaa. Sen onnistumisella on vaikutusta
yrityksen selviytymiseen pidemmaéllé aikavalilld. Kasvun hallintaan liittyy organisaatio,

johtajuus, talous sekd ymparisto riskeineen. (Tornikoski ym. 2011, 17.)

2.6 Kasvuyritysten merkitys

Kasvuyrityksilld on merkitystd yhteiskunnallisesti, ensinndkin tyollistdvin vaikutuksen
vuoksi. (TEM, 2013, 68). Helsingin Sanomien artikkelin (Saarinen, 2013) mukaan vuo-
sina 2008-2011 suomalaisiin, OECD:n médritelmén tayttaviin kasvuyrityksiin syntyi 60
500 uutta tyopaikkaa. Toiseksi kasvuyritykset antavat panosta yritystoiminnan uudistu-

miselle ja toimivat suunnanniyttdjind muille yrityksille. (TEM 2013, 65-66)

Yhteiskunnan kannalta kasvuyritysten synty ja olemassaolo on merkittidvad, koska ne

luovat uusia tyopaikkoja. Aitojen kasvuyritysten tunnistaminen on oleellista senkin
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vuoksi, ettd niitd voitaisiin tukea julkisen sektorin tukitoimintojen avulla. Suomessa
yrityksid voidaan tukea julkisin varoin, samoin kuin useissa muissakin ldnsimaissa.
Erityisesti toiminnan alkuvaiheessa tai kriittisen kasvun vaiheessa tuki voi olla hyvin
tarkedd. Julkisen sektorin tukimuotoja yrityksille ovat muun muassa verohelpotukset
sekd rahallisen tuen ja lainojen myontdminen. Tukipolitiitkan avulla tavoitellaan yritys-
ten toiminnan helpottamista ja edesauttamista, silld hyvin kasvupotentiaalin yrityksilld
on merkitystd kansantaloudellisesti. Viime aikojen heikko taloustilanne on lisénnyt jul-
kisen sektorin tukien merkitystd. Myo0s tukea tarvitsevien yritysten madrd on saattanut

lisdantyd. (TEM 2013, 65, 72, 77.)

Edelld mainittujen syiden vuoksi tarvitsemmekin lisdd kasvuyrityksid vahvistamaan
Suomen talouden kilpailukykyé ja monipuolistamaan sen rakenteita (Laukkanen 2007,

27).

2.7 Pk-yritysten kansainvilistyminen

Yritysten kansainvélistyminen aiheena on erittdin laaja ja siitd kdydédén tissa opinndyte-
tyOsséd ldpi vain pintaraapaisu. Esimerkiksi kansainvidlistymisen operaatiomuotoihin tai
niiden valintaan ei perehdytd sen tarkemmin, vaan esitellddn yleiselld tasolla pk-

yritysten kansainvélistymistd, sen ominaispiirteitd ja sithen johtaneita syita.

Yritys voi tavoitella kasvua kotimaassa esimerkiksi tehostamalla myyntié tai kehitta-
mélld uusia tuotteita. Suomen markkinoilla monilla yrityksilld saattaa kuitenkin olla
varsin rajalliset kasvumahdollisuudet markkina-alueen koosta johtuen, jolloin kansain-
vélistyminen on edellytyksend kasvulle. Yritystoimintaan haetaan monesti kasvua kan-
sainvilistymisen kautta. Usein kansainvilistymisestd puhuttaessa tarkoitetaan vientitoi-
mintaa. Yleensd yritykset vievét tuotteitaan ulkomaille, mutta yhd enemmin vieddén
myo0s palveluita tai tuotteen ja palvelun yhdistelmid. Viennin aloittaminen on luonnolli-
nen tapa yrittdd kasvattaa yrityksen toimintaa, kun tuotteen tai palvelun menestymisesti
on kokemusta kotimaan markkinoilla. TEMin kasvutietokannan mukaan ldhes kolman-
neksella kasvuyrityksistd oli kauden 2008-2011 aikana joko vientid tai tuontia. (Kana-

nen 2010, 11-13; Larimo & Kontkanen 2007, 215; TEM 2013 77, 121.)
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Tapoja kansainvélistymiseen on monia, viennin lisdksi. Esimerkiksi tuotteen valmistus
voidaan siirtdd ulkomaille lisensoinnin tai franchisingin avulla, tai voidaan perustaa oma
yritys ulkomaille. Kansainvilistyminen voi tapahtua myos vélillisesti, esimerkiksi toi-

mimalla alihankkijana toimittajaverkostoissa. (Kananen 2010, 12, 45.)

Yritykset kdynnistidvit kansainvilistymistd hyvin erilaisista syistd ja ldhtokohdista. Toi-
sille se on pitkddn harkittu ja suunniteltu strateginen péétds, toisille se voi olla ldhes
sattumaa tai mahdollisuus, johon tarttuminen pitdd pédttad joskus nopeastikin. Joskus
syynéd on kotimarkkinoiden pienuus ja rajatut kasvun mahdollisuudet kotimaassa. Jos-
kus kansainvilistymisen impulssina voi olla yrittdjin tai johdon halukkuus kansainvilis-
tymiseen. Joskus yrityksen kotimainen asiakas laajenee ulkomaille tai tilauksia tulee
ulkomailta késin, jolloin kysyntd saattaa toimia ldht6laukauksena viennin aloittamiselle

ja sitd kautta kansainvilistymiselle. (Kananen 2010, 11; Aij6 2008, 25, 38.)

Aij6 (2008, 39) kiteyttii, etti moninaisista lihtokohdista ja motiiveista huolimatta yri-
tysten kansainvilistymisen taustalla on ldhestulkoon aina yrityksen tuloksen ja kasvun
turvaaminen. Vaikka monille pk-yrityksille muodollinen suunnitelmallisuus saattaisi
olla vierasta, on kuitenkin hyvd muistaa ettd globaalissa toimintaympéristdssd muutos-
vauhti lisdéntyy, kilpailu kiihtyy ja teknologia kehittyy nopeasti. Ndma lisdévit tarvetta
kansainvilistymisen suunnittelulle, jonka ei kuitenkaan tarvitse olla raskasta tai moni-

mutkaista. (Aijé 2008, 313.)

Joitakin yrityksid perustettaessa tiedetddn jo, etteivét kotimaan markkinat tule riittimééan
yrityksen tuotteille tai palveluille, jolloin tdhdétéén pian kansainvélisille markkinoille.
Téllaisia yrityksid kutsutaan Born Global —yrityksiksi. Born Global —yritykset on jo
syntyvaiheessa suunniteltu laajenemaan kansainvilisille markkinoille hyvin nopeasti,
joko tuotteen, markkinoiden tai kilpailun luonteen vuoksi. Joskus kansainvilistyminen
tapahtuu jopa ennen kotimaan markkinoille menemisti. (Gabrielsson 2007, 204; Aijo

2008, 46.)

Monilla yrityksilld on mahdollisuuksia menestymiseen ulkomailla, mutta erityisen haas-
teellista se on pk-yrityksille. On hyvi ottaa huomioon, etti markkinat globaalissa toi-
mintaympéristossd ovat erilaiset kuin kotimaassa. Kansainvélistymisprosessi tulee vai-
kuttamaan kokonaisvaltaisesti kaikkiin yrityksen toimintoihin. Toivottavaa tietysti olisi,

ettd mahdollisimman moni suomalainen yritys koosta tai kasvuvauhdista riippumatta
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menestyisi myods ulkomailla. Kansainvélisesti menestyvét suomalaisyritykset tuovat
hyvinvointia yhteiskuntaan ja ovat ylpeydenaihe kotimaassa. (TEM 2013, 77; Aijo
2008, 50.)

2.8 Kansainvilistymisen suurimmat haasteet

Aijon (2008, 37) mukaan haasteena on se, etti suurin osa suomalaisista pienyrittéjisti
kokee nopean kasvun ja kansainvilistymisen liian vaativaksi ja riskipitoiseksi omalle

kohdalleen.

Startup-yritysten ongelmista véitellyt Sakari Sipola sanoo Aamulehden haastattelussa
(Salonen 2015), ettd hyvistd tuoteideoista ja —konsepteista huolimatta suomalaiset star-
tup —yritykset eivit osaa rakentaa kansanvéliseen markkinajohtajuuteen pystyvia yrityk-
sid. Sipolan mukaan suomalaisten startupien kansainvéliseen menestykseen tarvittaisiin
lisdd osaamista, rahaa ja asennetta sekd vihemmain riskien kaihtamista ja pelkoa epion-

nistumisesta (Salonen 2015).

My0s yhden timén tutkimuksen kohteena olevan yrityksen, Optofidelity Oy:n toimitus-
johtaja Pertti Aimonen korostaa rohkeutta: ”Ulkomaille pitdd 14hted rohkeasti. Eihdn
tama ajatus uusi ole, mutta se vaan pitdéd tehdd. Mekin olimme alussa aivan liian vaati-
mattomia.” (Suojanen 2015.) Aimonen kertoo, ettd kansainvélistyminen vie aikaa ja
heidin kohdallaan siind on auttanut asiakkaiden kuunteleminen, aitoa osaamista unoh-

tamatta. (Suojanen 2015)

EK:n ja Ernst & Youngin (2010, 11-12) mukaan vienti on suomalaisilla pk-yrityksilld
pientd verrattuna moniin muihin EU-maihin, joten sitd kautta pk-yrityksissd on paljon
potentiaalia viennin lisdéntymisti ajatellen. Tuoreen tutkimuksen (EK 2015, 7) mukaan
suomalaisten yritysten kansainvilistymisessd on havaittavissa lievdd viridmistd; vien-
tiyritysten lukumédrd on muutaman vuoden tauon jidlkeen hieman noussut. Pk-

yrityksistd 29 % harjoittaa vientié tai harkitsee sen aloittamista (EK 2015, 7).
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2.9 Verkostoitumisen merkitys yrityksen kasvuun ja kansainvilistymiseen

Verkostoituminen liike-eldmissd voi mahdollistaa liiketoiminnan kasvua ja kehittdmis-
td, erityisesti pk-yrityksissa (Helander, Kujala, Lainema & Pennanen 2013, 14). Verkos-
toituminen on kuitenkin hyvin moniulotteinen ilmid. Yksi ulottuvuuksista on verkostoi-
tumisen aste eli yhteistydsuhteiden tiiviys. Usein erotellaankin toisistaan verkostot ja

verkot. Verkostot ovat 16yhempii ja verkot tiiviimpid. (Valkokari ym. 2009, 13.)

Mollerin, Rajalan ja Svahnin (2004, 10) mukaan liike-eldmén verkostot, kuten yritys-
verkostot ja toimialaverkostot, ovat yritysten ja muiden organisaatioiden viélisten suh-
teiden muodostamia verkostokudoksia. Verkostot toimivat yli toimialarajojen ja ovat
periaatteessa rajattomia. Verkot, kuten liiketoimintaverkot ja strategiset verkot, puoles-
taan ovat tiettyjen yritysjoukkojen muodostamia organisaatioita, joita rakennetaan tie-
toisesti. Verkot toimivat tavoitehakuisesti, ja jokaisella jdsenelld on myds omat tavoit-

teet ja pddmadrat, sekd roolit ja vastuut. (Mdller ym. 2004, 10)

Verkkoja ja verkostoja on siis erilaisia ja niilld haetaan myos erilaisia hyotyjd. Niiden
avulla voidaan hakea esimerkiksi kustannustehokkuutta, kehitelld uusia tuotteita tai pal-
veluita (tai niiden yhdistelmid), pdéstd uusille markkinoille, kehittdé liiketoimintapro-

sesseja tai kokonaan uutta liiketoimintaa. (Mdller ym. 2004, 3)

Verkostomaisella toimintatavalla on merkitystd erityisesti palveluliiketoiminnassa. Pal-
veluliiketoiminta ei endd ole pelkkien palveluyritysten bisnestd, vaan yhd enemmén
my0s teollisuus- ja tuotantoyritykset ovat huomanneet tarpeen tuoda palvelun element-
tejd osaksi tuotteitaan ja pystyvinséd kilpailemaan palvelun avulla. Palveluliiketoimin-
nan nékokulmasta erityisesti pk-yrityksissé verkostoituminen luo uusia mahdollisuuksia
litketoiminnan kasvulle ja kehittamiselle. Kaikkea tarpeellista osaamista tai resursseja ei
tarvitse olla itselld, vaan ne hankitaan verkoston muilta osapuolilta. Ndin yhdistetdin eri
yritysten osaamista ja voidaan luoda lisdarvoa asiakkaalle tai jopa synnyttda tiysin uu-

denlaista palveluliiketoimintaa. (Helander ym. 2013, 11-14)

Tavoitteellisten ja organisoitujen muodollisten verkkojen lisdksi ei pidd unohtaa epi-
muodollisia, usein henkilokohtaisia verkostoitumissuhteita. Useiden suomalaisten kas-
vuyritysten johtoa haastatellut Sipild (2013, 25-27) kirjoittaa, ettd monen yrityksen kas-

vua on vauhdittanut esimerkiksi hallituksen jdsenen hyvit kontaktiverkostot. Muun mu-
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assa yrityksen alkuvaiheessa tai kansainvilisid sijoittajia haettaessa on tirkedd, etti saa-
daan tiettyjd ovia auki. Hyvét verkostot monesti auttavat siind. Niiden avulla voi saada
suosituksia, neuvoja ja vinkkejd toimintaan ja vaikka ulkomaille laajentumiseen. Liike-
toiminta on usein suhdetoimintaa, timén huomaa erityisesti suurissa kaupungeissa maa-

ilmalla. (Sipild 2013, 25-27)

Keskeisind tulevaisuuden menestymisen edellytyksind Valkokari ym. (2009, 17) nike-
viét yritysten kyvyn toimia verkostoissa sekd rakentaa omia verkosto- ja kumppanuus-
suhteita. My0s Moller ym. (2004, 3) uskovat ettd liiketoimintaverkoilla ja -verkostoilla
on tirked rooli tulevaisuuden rakentamisessa. Aktiivinen verkostoituminen ja vuoropu-
helu erilaisten ihmisten vililld mahdollistaa ideoiden ja ajatusten ristiinpdlyttymisen,
jolloin ne voivat jalostua vield pidemmalle. Erilaisuus auttaa innovaatioiden syntymi-
seen, ja innovatiivisen organisaation keskeisend ominaisuutena onkin verkostoituminen

ja verkostojen tehokas hyddyntaminen. (Lansisalmi 2013, 90-91.)

Tilastokeskuksen katsauksessa (Tsupari ym 2004, 1) tarkasteltiin suomalaisten yritysten
litketoimintasuhteita ajanjaksolla 1995-2002. Tutkimuksen mukaan verkostoituminen
vauhditti yritysten kasvua. Tarkastelu osoitti myds verkostoitumisen asteen yhteyden
kasvuun: mitd syvemmin yritys oli verkostoitunut, sitd nopeampaa oli yritys myods kas-
vanut. Katsauksen mukaan yritykset hakivat verkostoitumisesta kustannustehokkuutta

sekd litketoiminnan kasvua. (Tsupari ym. 2004, 5-6, 46-47.)

Verkostossa toimiminen on yhdessd tekemistd ja sen onnistumisen edellytyksend on
luottamus kumppanien vililld. On tirkeda, ettd yrityksilld on yhteisid pdédmaiérid ja eri

osapuolet ovat sitoutuneita yhteistyohon. (Helander ym. 2013, 18-23.)
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3 MENTOROINTI YRITYKSEN KEHITTAMISEN TUKENA

Team Tampere KasvuCampeilla osallistujayrityksid ovat tukemassa paikalliset konkarit
ja asiantuntijat. He haastavat ja sparraavat yrityksid, ja auttavat 10ytdmaédn ratkaisuja
haasteisiin (Loppdnen 2015, 10). KasvuCampilld tehtyjen havaintojen mukaan erityises-
ti konkarit tyoskentelevét ldheisesti yrityksen kanssa, ja jakavat kokemuksiaan, osaa-
mistaan sekd kontaktejaan kasvuhaluisten yritysten ja yrittdjien kanssa. Suhdetta voisi
verrata mentorointityyppiseen suhteeseen, vaikka virallisesta, pitkdkestoisesta mento-
rointiprosessista ei olekaan kyse. KasvuCampeilld ei myodskdin puhuta mentoreista vaan
konkareista. Mentorointisuhde on usein rakennettu kahden ihmisen vilille (Ristikangas
ym. 2014, 28). KasvuCampilld mentoroitavina on yhden sijaan useimmiten kaksi tai
kolme henkil6d, yhdestd ja samasta yrityksestd. Ajatus KasvuCampin kautta tapahtuvan
oppimisen taustalla on kokemukseni mukaan kuitenkin melko samankaltainen mento-
roinnin kanssa: konkareiden halu jakaa kokemuksia ja osaamistaan sitd haluaville. Kas-
vuCamp on tuonut toimintaan raamit ja mahdollistanut eri osapuolten saattamisen yh-
teen. Yritykset ja konkarit ovat halutessaan saaneet omachtoisesti jatkaa yhteistyota.
Tassd luvussa kuvataan hieman, minkélaisia mahdollisuuksia mentorointi voisi antaa

yrityksen kehittdmisen tueksi.

3.1 Mentoroinnin monen muodot

Ihmiselle luonnollista on halu oppia ja kehittdd sekd auttaa muita. Mentoroinnissa on
kyse kokeneemman henkilon eli mentorin halusta jakaa tietoa ja osaamistaan kokemat-
tomammalle, kehittymishaluiselle henkildlle eli mentoroitavalle. Mentoroitavasta kiyte-
tadn myos nimitystd aktori. Mentoroitavalla pitdd olla myds halua ottaa kokemustietoa
vastaan. Eri osapuolten vuorovaikutussuhde perustuu luottamuksellisuuteen. (Kupias &

Salo 2014, 11-12; Ristikangas, Clutterbuck & Manner 2014, 17-18.)

Tyypillisesti mentoroinnin eri osapuolet ovat samasta organisaatiosta, jolloin mentorilla
on pidempi kokemus tyOskentelyssd nimenomaisessa organisaatiossa (Hart 2009, 7).

Perinteisesti mentori on ollut roolimallina mentoroitavalle (Kupias & Salo 2014, 13).
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Mentorointia voidaan myds toteuttaa yli organisaatiorajojen. Mentoroinnin voidaan aja-
tella olevan tehokas tapa jakaa ja vahvistaa osaamista tietylld alalla tai yrityksessé ((Ku-
pias & Salo 2014, 14) Perinteisen kokeneelta kokemattomalle —mentoroinnin lisdksi
voidaan toteuttaa vertaismentorointia tai kédnteismentorointia. Vertaismentoroinnissa
osapuolet voivat olla kaksi kollegaa organisaation samalta tasolta ja kddnteismentoroin-
nissa mentorin roolin ottaa kokemattomampi, ja hierarkiassa alemmalla oleva henkild.
Mentoroinnin kohteena voi olla myds ryhmadt tai mentorointia voidaan toteuttaa virtuaa-
lisesti. Tapoja, muotoja ja rakenteita on monia. (Ristikangas ym. 2014, 149-153, 159,
167.)

Vaikkakin tietoa voidaan jakaa myds epdmuodollisesti ja satunnaisesti paivittdisessd
kanssakdymisessd, on mentorointisuhde usein tarkoituksellinen ja prosessin myoti ke-
hittyva suhde (Hart 2009, 7). Useissa organisaatioissa onkin olemassa jonkinlaista luon-
tevaa, itsestddn tapahtuvaa mentorointia ja monesti se voi olla tunnistamatonta. Spon-
taaneja mentorointitilanteita syntyy jatkuvasti ja se voi olla kertaluontoista tai siitd voi
syntyd pidempidkin mentorointisuhteita. Mentorointi voi silloin olla epdmuodollinen

sopimus eri osapuolten vililld. (Kupias & Salo 2014, 20; Ristikangas ym. 2014, 121.)

Organisaatioissa jédrjestetdin myds yhd useammin organisoitua mentorointia (Kupias &
Salo 2014, 21). Mentorointiohjelma on muodollinen, ulkopuolelta ohjattu prosessi.
Hyvin suunniteltu ja ohjattu mentorointiohjelma auttaa hyddyttimédn niin organisaatio-
ta kuin mentorointiin osallistuvia henkilditdkin. (Hart 2009,7; Ristikangas ym. 2014,
121.)

3.2 Mentoroinnin hyodyt eri osapuolille

Huolimatta siitd, milld tavalla mentorointi on organisoitu, on sen tavoitteena auttaa eri

osapuolia kehittymddn, ja lisidmain osaamista ja oppimista (Kupias & Salo 2014, 45).

Ristikangas ym. (2014, 16) ovat kirjoittaneet valmentavasta mentoroinnista. Valmenta-
va mentorointi on heiddn mukaansa kahden yksilon vélinen tasavertainen prosessi, jossa
tavoitteena on kummankin osallistujan oppiminen. Keskidssé on aito yhdessd oppimi-
nen ja pohtiminen. Valmentavan mentoroinnin prosessissa molempien osapuolten on

mahdollisuus kehittyd, kasvaa ja hyotyé. (Ristikangas ym. 2014, 28.)
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Ylipddtddn mentoroinnissa on mahdollisuus, ettd molemmat osapuolet voivat hyotyd
prosessista. Ristikangas ym. (2014, 55) mainitsevat, ettd tutkimusten mukaan mento-
rointiin kannattaa organisaatioissa panostaa: mentorointi hyddyttdd niin johtoa kuin
mentoreita ja mentoroitaviakin, mutta myds itse prosessin ulkopuolisia, kuten mentoroi-

tavan esimiehié ja HR-osastoa.

Hyodyt mentoroitavalle

Mentoroitava voi hy6tyd mentoroinnista monin tavoin. Yleisimpid hyotyjd ovat verkos-
toitumismahdollisuudet ja neuvot verkostot laajentamiseen, saada ldhelle mentori, joka
ymmértdd hankalia tilanteita sekd auttaa niistd selviytymiseen, sekd uskoo sinuun ja
kykyihisi. Monesti mentoroinnin pddmééridnd on uraan ja ammatilliseen kehittymiseen
liittyvit tavoitteet kuten ylempiin tehtdviin pddseminen, osaamisen kasvattaminen ja
uravaihtoehtojen selkiytyminen. Mentorointi voi auttaa selvittimién, mitd haluaa tyon
lisdksi eldmailtd yleisesti. Mentorointi tarjoaa mahdollisuuksia haastaa niin omia kuin
organisaation ajattelumalleja. Ylipdatdéin ihmisend kehittyminen on monelle mentoroin-

tiprosessiin osallistumisen tavoitteena. (Hart 2009, 8; Ristikangas ym. 2014, 63.)

Hyodyt mentorille

My06s mentori voi hydtyd mentoriointiprosessiin osallistumisesta. Se tarjoaa dlyllisid
haasteita ja mahdollisuuden itsekin oppia ja kehittyd, kun pitdd perustella ajatuksiaan ja
kuunnella eri ndkokulmia. Se laajentaa myds omaa perspektiivid. Monet sanovat, ettd
mentorina toiminen antaa kullanarvoisen mahdollisuuden pyséhtyi ajattelemaan ja ref-
lektoimaan, mihin ei monesti kiireisessd tydarjessa ole mahdollisuuksia. Myds toisten
auttaminen tuo monille tyytyvédisyyttd. Monille tuottaa mielihyvéd, kun nikee muutok-

sen mentoroitavassa. (Hart 2009, 29; Ristikangas ym. 2014, 69.)

Kupiaksen ja Salon (2014, 49) mukaan on tutkittu, ettd muiden opettaminen ja opasta-
minen erittdin tehokas tapa oppia myos itse. Ndin my0s mentori itse voi kehittyé proses-

sin aikana.

Hyodyt organisaatiolle
Vaikka usein ajatellaan mentoroinnin hyddyttdvin mentoria ja mentoroitavaa, on myds
organisaation mahdollista hydtyé siitd. Hyodyt tulevat erityisesti esiin organisaatioissa,

joissa toimii muodollinen, pidempdin toiminut mentorointiohjelma. Sellaisissa yrityk-
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sissd saattaa ndkyd tuottavuuden tai tehokkuuden parantumista. Tarkeimméit hyodyt
yrityksille ovat usein sujuvampi rekrytointi ja perehdyttdminen, tyontekijéiden parempi
motivaatio, sitoutuminen ja tyotyytyvadisyys sekd yrityskulttuurin ja johtamisen kehit-

tyminen. (Hart 2009, 9, Ristikangas ym. 2014, 56-57.)

3.3 Mentorointi yritysten kehittimisen tukena

My0s yritykset ja organisaatiot ovat ymmarténeet tiedon siirtdmisen ja jakamisen tér-
keyden. Esimerkiksi aiemmin mainittu valmentava mentorointi ottaa huomioon moni-
puolisten oppimismenetelmien kidyton kehittimisen tukena. Tédmai tarkoittaa pelkkien
viisauksien jakelemisen liséksi my0s auttamista verkostojen rakentamisessa sekd luo-

vuuden ja kekselidisyyden tukemisessa. (Ristikangas ym. 2014, 18)

Vaikkakin osaamisen siirtoa ja mentorointia on epivirallisesti tehty jo pitkddn, on sen
hyodyntdminen yritysten ja organisaatioiden kehittimisessd Ristikankaan ym. (2014,
15) mukaan kuitenkin vield suhteellisen uutta. Monissa organisaatioissa on kuitenkin
huomattu mentoroinnin tarjoamat mahdollisuudet. Yhi useammissa yrityksissd mento-
rointia on alettu kayttdd systemaattisesti yhtend osaamisen kehittimisen menetelména.

(Kupias & Salo 2014, 59.)

Menetelmédnd mentorointi on joustava ja taipuu moneksi. Lihtokohdat ja tavoitteet sille
voivat vaihdella paljonkin eri organisaatioissa. Mentoroinnin sanotaan toimivan hyvin
monenlaisissa yrityksissd ja organisaatioissa koosta, toimialasta tai kulttuurista riippu-

matta (Kupias & Salo 2014, 64; Ristikangas ym. 2014, 56.)

Erityisesti pk-yrityksid ja -yrittdjid voisi auttaa kehittyméén ja kehittimain valmentavan
mentoroinnin avulla. Esimerkiksi yrityksen kasvuvaiheessa saatetaan tarvita sparrausta
ja tukea asioihin, joihin oma osaaminen ei riitd. Mentoroinnin avulla voidaan auttaa
tunnistamaan ne asiat, joihin pitdd puuttua ja voidaan haastaa yrittdjien toimintaa, ole-
tuksia ja kdyténteitd. Tavoitteena olisi auttaa pk-yrittdjid kehittimédan omaa ajatteluaan.

(Ristikangas ym. 2014, 174.)

Konkreettiset kokemukset ja esimerkit auttavat parhaiten osallistujia oppimaan ja kehit-

tymadn (Kupias & Salo 2014, 171). KasvuCampilla konkarit, asiantuntijat ja toiset yri-
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tykset tarjoavat hyvin mahdollisuuden kokemusten, erimerkkien ja tarinoiden kautta

oppimiseen.

Yrityksisséd ja organisaatioissa on niin nyt kuin tulevaisuudessakin sekd enemmén etti
vihemmin kokemusta ja osaamista omaavia henkil6itd, joita on hyvid saattaa yhteen
niin organisaation kuin henkilokohtaisen kehittymisen kannalta (Kupias & Salo 2014,
256). Mentorointi tarjoaa siithen oivat raamit sekd mahdollisuuden. Kupias & ja Salo
(2014, 256) uskovatkin ettd mentorointi tulee sdilyttimién jalansijansa tyoeldmén kehit-
tamisen muotona, joskin se heiddn mukaansa tulee muokkautumaan yhd enemmin val-
mentajamaisen, tasavikisen ja dialogisen kanssakdymiseen suuntaan valmiiksi pureskel-

lun mallin ja neuvomisen sijaan.
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4 VAIKUTTAVUUS

Tamaén luvun tarkoituksena on maédritelld tarkemmin, mitd vaikuttavuus tarkoittaa. Vai-
kuttavuuteen liitetdén usein seuraavia késitteitd: tehokkuus, tuottavuus, laatu ja kannat-
tavuus (Raivola, Valtonen & Vuorensyrja 2000, 11). Vaikuttavuutta voidaan tarkastella
eri ndkokulmista, eri tasoilla ja eri aiheisiin liittyen. Erityisesti paneudutaan koulutuksen
vaikuttavuuteen ja sen arviointiin. Lopuksi esitellddn Kirkpatrickin koulutuksen arvi-

oinnin malli, jota on sovellettu tutkimusosion teemahaastatteluiden suunnittelussa.

4.1 Vaikuttavuuden méiritelmé

Vaikuttavuus on hyvin moninainen késite eiki sille ole olemassa vain yhtd mééritelmaa.
Kisitteen maédrittely riippuu myoOs tieteenalasta ja usein se on usein sopimuksen- tai
tulkinnanvarainen. Yleisimmin vaikuttavuus tarkoittaa sitd, miten hyvin jokin uudistus,
palvelu, interventio tai toiminto saavuttaa tavoitteensa. (Rajavaara, 2010; Rikkdldinen

& Merildinen 2014, s. 6.) Toteutunutta pitéé siis peilata tavoitteisiin.

Vaikuttavuutta voidaan tarkastella mikro- tai makrotasolla eli yksilon tai yhteiskunnan
tasolla, eri osapuolten ndkokulmasta (osallistuja, yhteiskunta, yritys, kouluttaja, oppilai-
tos) kuten myos eri tieteenaloilla (kasvatustiede, taloustiede). Tarkastelun tasosta riip-
puen myds koulutuksella voidaan pyrkid erilaisiin asioihin, kuten oppimiseen, tydllis-
tymiseen tai hyvinvointiin. Vaikuttavuustavoitteetkin voivat olla poliittisia, sosiaalisia

tai taloudellisia ndkdkulmasta riippuen. (Laukkanen 2014, 66.)

Vaikuttavuus liittyy ldheisesti arviointiin, mittaamiseen seké tuloksellisuuteen. Vaikut-
tavuutta arvioidaan ja mitataan monilla eri tieteenaloilla ja monien erilaisten palveluiden
kohdalla. Vaikuttavuutta voidaan arvioida esimerkiksi sosiaali- ja terveyspalveluiden
kohdalla, erilaisissa koulutuksissa ja —koulutusohjelmissa, projekteissa sekd organisaa-

tiossa tai laitoksissa. (Rajavaara, 2007, 12, 14.)

Poulet’n (1997, 428-430) mukaan vaikuttavuudeltaan hyvét koulutus- ja kehittdmisoh-
jelmat pitéisikin ajatella erddnlaisena organisaation tankkaamisena. Jos ajatellaan auton

tankkaamisen analogiaa, niin autokaan ei tiydestd tankista huolimatta litku minnek&én
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itsestddn vaan vaatii kuljettajan, joka asettaa pddmaérin ja strategian sen saavuttamisek-
si. Koulutus ja kehittdminen ovat tapoja tankata organisaatiossa tydskenteleviin ihmisiin
tuoretta energiaa, ideoita ja tietotaitoa, jotta litketoiminnan kehittyminen olisi mahdol-

lista.

4.2 Koulutuksen vaikuttavuus

Koulutuksen kohdalla vaikuttavuudesta puhuttaessa tarkoitetaan sité, ettd koulutus on
saanut aikaan sellaisia tuloksia ja vaikutuksia, joita oli asetettu koulutuksen tavoitteeksi
(Laukkanen, 2014, 64). Téssad kehittimistehtivissd vaikuttavuutta tarkastellaan erityi-
sesti koulutuksen ja kehittdmisen kannalta, kehittdmistoimenpiteisiin osallistuneiden

yritysten ndkokulmasta.

Vaikuttava koulutus liittyy ldheisesti siithen ettd saavutetaan niitd asioita, mihin koulu-
tuksella pyritdan (Laukkanen, 2014, 66). Yrityksissd henkilostokoulutus ja organisaati-
on kehittimistoimenpiteet usein kohdistetaan tiettyyn tavoitteeseen ja pddmaiéran saa-
vuttamiseen. Bedinghamin (1997, 88) mukaan koulutuksen vaikuttavuuden arviointi
onkin tirkedd, jotta organisaatiossa voidaan selkiyttdé, miksi koulutukseen on alun perin
ldhdetty ja miti silld tavoitellaan. Lisdksi sen avulla voidaan helpommin oikeuttaa kou-

lutukseen panostetut rahalliset resurssit. (Bedingham, 1997, 88.)

Tyo6eldméén liittyvén aikuiskoulutuksen ja ammatillisen koulutuksen vaikuttavuutta on
monesti arvioitu koulutuksen kykynd vastata tydeldmén tarpeisiin tuottamalla uutta
osaamista. Vaikuttavuuden tuotosten on ajateltu olevan tiedollisia, sosiaalisia ja toimin-
nallisia. Koulutuksen vaikuttavuus ilmenee silloin hy6tyné niin yksil6lle, kuin tydnanta-

jalle ja yhteiskunnalle. (Kirjonen, Mutka, Filander & Valkeavaara 2000, 152.)

4.3 Vaikuttavuuden arviointi ja mittaaminen

Vaikuttavuuden arvioinnin ldhtokohtana on, se ettd vaikuttavuus merkitsee aina muutos-
ta (Ridkkoldinen & Merildinen, 2014, 6). Vaikuttavuuden arvioinnissa olennaista onkin
peilata saavutettuja tuloksi asetettuihin tavoitteisiin (Laukkanen, 2014,66). Yleinen tapa

arvioida henkildstokoulutusta on ldhettdd osallistujille kyselylomake seminaarin jil-
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keen. Se ei usein anna kuitenkaan riittdvaa tietoa vaikuttavuuden osalta, silld yrityksille
vaikuttava koulutus yleensa edellyttda sitd, ettd tyokdyttdytymisessd on tapahtunut jokin

muutos, eikd pelkistddn sitd ettd kurssilla oli hauskaa. (Bedingham, 1997, 88)

Koulutus- ja kehittimisohjelmien vaikuttavuuden arvioinnin haasteena pidetdin usein
sitd, ettd on vaikeata tarkoin mitata mikéd on ollut kyseisen ohjelman vaikutus liiketoi-
minnan kehittymiseen. Vaikutukset voivat ensinnékin nikyé vasta kuukausien tai jopa
useiden vuosien pddstd. Toiseksi monta muutakin asiaa koulutuksen tai kehittdmisen

liséksi on saattanut vaikuttaa litketoiminnan kehittymiseen. (Poulet, 1997, 428)

Haasteena on usein se, ettd vaikuttavuusarvioinnissa tutkitaan usein vain helposti mitat-
tavissa olevia, konkreettisia tavoitteita. Enemman abstrakteja asioita on vaikeampi mita-
ta ja tutkia niin ettd niistd voitaisiin tehdd kiistattomia johtopddtoksid. (Laukkanen,

2014, 66.)

Vaikuttavuuden arviointiin vaikuttaa myos se, kenen tai minkd ndkdkulmasta koulutuk-
sen vaikuttavuutta arvioidaan. Organisaation ndkokulmasta sitd saatetaan mitata tekni-
sesti tai taloudellisesti, kuten kuinka monta henkil64 osallistui koulutukseen ja paljonko
se maksoi. Yksilon tasolla vaikuttavuuteen liittyy muun muassa arviointi pedagogisesta,
humanistisesta ja sosiaalisesta nikokulmasta. Vaikuttavuus riippuu myos kontekstista,
silld koulutus voi olla vaikuttavaa yksilon kannalta mutta epdonnistunutta yhteiskunnan

kannalta. (Kirjonen ym. 2000,153; Raivola ym. 2000, 14.)

Ammatillisen koulutuksen vastuualueen johtaja Mika Tammilehto opetus —ja kulttuuri-
ministeriostd (Tasala 2014, 110) sanoo, ettd parhaimmillaan koulutuksen avulla pysty-
tadn kehittimiin tyoeldméé, kun ihmiset koulutuksiin osallistumisen myd&té tuovat sin-
ne uusia kdytdntdji. Hanen mukaansa tulevaisuudessa koulutuksen vaikuttavuutta tyo-
eldmadssé tullaan arvioimaan enemmén positiivisten hyotyen aiheuttamisen kautta. Kou-
lutuksella voisi olla enemmin osaa koko yhteiskunnan kehittimisessd, esimerkiksi kil-
pailukyvyn ja hyvinvoinnin kannalta. Muutokset ovat nykyaikana nopeita, ja yrityksille
on haasteellista tietdd millaista osaamista ne tarvitsevat tulevaisuudessa. (Tasala 2014,

110.)

Haasteita Team Tampereen vaikuttavuusarviointiin tuo se, ettd useimmat vaikuttavuu-

den arviointimallit koskevat perinteistd koulutusta. Team Tampereen toimenpiteet taas
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eivédt ole perinteistd koulutusta. Téssd tydsséd verrataan toteutunutta, konkreettista kehit-
tymistd niihin odotuksiin, joita yrityksilld oli etukéteen ja keskitytddn Team Tampere-

hankkeen osallistujayritysten tai -yrittdjien ndkemyksiin vaikuttavuudesta.

4.4 Kirkpatrickin vaikuttavuuden arvioinnin malli

Yhdysvaltalainen Donald Kirkpatrick (2005, 3) on luonut nelivaiheisen mallin koulu-

tusohjelmien ja koulutuksen vaikuttavuuden arvioimiseksi. Taulukossa 1 esitellddn

Kirkpatrickin mallin neljé tasoa (Kirkpatrick, 2006, 21-26).

TAULUKKO 1. Kirkpatrickin nelivaiheinen vaikuttavuuden arviointimalli

Taso 1: Reaktiot Mittaa osallistujien valittomia reaktioi-
ta, mielipiteitd ja kokemuksia koulutuk-

sesta

Taso 2: Oppiminen Mittaa valmennuksen ansiosta tapahtu-
vaa oppimista, asenteiden muuttumista,

tietojen tai taitojen lisdantymista

Taso 3: Kayttaytyminen Mittaa valmennuksen ansiosta tapahtu-

nutta muutosta (ty6) kayttaytymisessa

Taso 4: Tulokset Mittaa valmennuksen ansiosta tapahtu-
neita tuloksia tydyhteisossad ja organi-

saatiossa

Mallin ajatuksena on, ettd arviointi aloitetaan ensimmadiseltéd tasolta ja siirrytdén jérjes-
tyksessd neljanteen tasoon asti. Tasolta toiselle siirryttdessd arviointi muuttuu haasta-
vammaksi ja aikaa vievemmaksi. Jokaisella tasolla on aina vaikutusta seuraavaan, joten
yhdenkéddn tason yli ei pitdisi hypédta tai tasoja ohittaa jotta péddstdisiin arvioimaan vain
haluttua tasoa. Erilaisia tiedonkeruumetodeja vaikuttavuuden arvioimiseksi voidaan

kayttad jokaisella tasolla. (Kirkpatrick & Kirkpatrick 2006, 21-26.)

Kirkpatrickin malli on kehittely on alkanut jo 1950-luvun alussa ja se on julkaistu
alunperin vuonna 1959. Donald Kirkpatrick kirjoitti tuolloin neljén artikkelin sarjan
yhdysvaltalaiseen Training and Development -lehteen. (Kirkpatrick, 1996, 55; Kirkpat-
rick & Kirkpatrick 2006, preface.) Donald Kirkpatrick teki pitkén ja merkittidvin ela-
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méntyon koulutuksen arvioinnin parissa ja hdnen poikansa Jim on jatkanut sitd. Vaikka
neljdn vaiheen mallin kehittdmisestd on kulunut jo yli 50 vuotta, on se edelleen yksi
kiytetyimmistd ja tunnustetuimmista koulutuksen vaikuttavuuden arviointimalleista ja
toiminut monien koulutuksen arvioijien tyon taustana. (Frisk 2005, 9; Kirkpatrick &

Kirkpatrick 2011, 13; Kirkpatrick 2007, 35.)

Team Tampere —hankkeen vaikuttavuuden arvioinnissa ja teemahaastatteluiden suunnit-
telussa on apuna kdytetty mukaillen Kirkpatrickin mallia. Seuraavassa on esitelty lyhy-

esti mallin nelji tasoa seki tapoja, miten arviointia voidaan eri tasoilla tehda.

Taso 1 — Reaktiot

Ensimméinen taso mittaa osallistujien vélittomid reaktioita, mielipiteitd ja kokemuksia
koulutuksesta tai valmennuksesta. Tdtd voidaan my0s kutsua asiakastyytyvidisyyden
tasoksi. Osallistujilta kysytddn mielipiteitd ja tuntemuksia erilaisista osa-alueista, kuten
siséllostd, aiheista, luennoitsijoista ja aikatauluista. On tirkedd saada osallistujilta reak-
tioita, erityisesti positiivisia reaktioita. Vaikka se ei takaakaan oppimista, niin negatiivi-
set reaktiot melko varmasti vihentdvét sen mahdollisuutta. Jotta koulutus voi olla vai-
kuttavaa, on tirkedd ettd koulutettavat suhtautuvat sithen myonteisesti. Reaktioiden mit-
taamisen taustalla on siis my0s varmistuminen siitd, ettd osallistujat ovat motivoituneita
ja kiinnostuneita oppimaan. (Kirkpatrick, 1996, 55-56; Kirkpatrick & Kirkpatrick 2006,
21-22,27.)

Reaktioita mitataan usein kyselylomakkeella, jonka osallistujat tayttivit heti valmen-
nuksen jélkeen. Lomakkeita kutsutaan usein "hymynaamalomakkeiksi" ja ne voidaan
tayttdd paperilla tai sdhkoisesti. Ndihin palautelomakkeisiin vastataan usein nimettoma-
né ja niissé olisi hyvé olla tilaa myds avoimille kommenteille. Reaktioiden mittaaminen
on arvioinnin ensimmaéinen askel ja usein se on helppo tehdd. Véhintddn timén ensim-
méisen tason arviointia pitdisi tehdd jokaisessa koulutus- tai valmennusohjelmassa.
(Kirkpatrick & Kirkpatrick 2006, 40; Kirkpatrick & Kirkpatrick 2007, 24-25.) Friskin
(2008, 15-17) mukaan reaktioita voidaan arvioida myds havainnoimalla, keskustelemal-

la ja haastattelemalla.
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Taso 2 — Oppiminen

Toisen tason tarkoituksena on mitata osallistujille valmennuksen ansiosta tapahtunutta
oppimista. Oppimisen tasoon kuuluu asenteiden muuttuminen, tiedon lisdéntyminen ja
taitojen parantuminen tai lisddntyminen. Usein valmennusohjelmat saavuttavatkin yh-
den tai useamman edelld mainituista kolmesta kohdasta. Oppimista onkin tirked mitata,
koska muutosta kdyttdytymisessd voi tapahtua vain kun yksi tai useampi tavoite saavu-
tetaan: asenteiden muuttuminen, tiedon lisdéintyminen ja taitojen parantuminen. Jotta
oppimista voidaan mitata, tdytyy valmennuksen tavoitteiden olla asetettuna. (Kirkpat-
rick 1996, 56; Kirkpatrick & Kirkpatrick 2006, 22, 42; Kirkpatrick & Kirkpatrick 2007,
47.)

Oppimisen mittaaminen on vaikeampaa ja se vie enemmain aikaa kuin ensimmdisen
tason reaktioiden mittaaminen. Toisella tasolla Kirkpatrick suosittelee kéytettdvan ver-
tailuryhméa, eli koulutusta saaneen ryhmin tuloksia verrataan sellaisen ryhmén kanssa,
joka ei ole osallistunut kyseiseen koulutukseen. Vertailuryhmén kéyttdminen on ehkd
kiistattomin tapa selvittdd milld tasolla oppimista on tapahtunut, mutta se edellyttéd tie-
tenkin, ettd ryhmien tdytyy olla muuten keskenddn samanlaiset. Vertailuryhmin lisdksi
oppimista voidaan arvioida erilaisin kyselyin, testein ja tutkimuksin. Arviointia olisi
myOs hyvd tehdd ennen ja jidlkeen valmennuksen, jotta voidaan ndhdd muutokset.

(Kirkpatrick & Kirkpatrick 2006, 43-51; Kirkpatrick & Kirkpatrick 2007, 48-49.)

Taso 3 — Kiyttiytyminen

Kirkpatrickin mallin kolmannella tasolla mitataan muutosta kéyttdytymisessa, erityisesti
siis tyokayttdytymisessd. Usein kdyttdytymisen muutos vaatii aikaa, silld osallistujille
pitdd tulla tydssddn eteen mahdollisia tilanteita muuttaa kédyttdytymistddn ja soveltaa
oppimaansa. On vaikea ennustaa koska oppimaansa voi soveltaa tydssd. Joskus myds
thmisilld voi mennd hetki ennen kuin he alkavat soveltaa oppimaansa vaikka tilaisuuk-
sia tulisikin eteen. Ndmai tekijat asettavat haasteita kdyttdytymisen muutosten arvioin-

tiin. Jotta muutoksia kayttdytymisessd voisi tapahtua, tdytyy seuraavien ehtojen tayttya:

1. osallistyjilla taytyy olla halu muuttua

2. heidén pitdd tietdd mitd ja miten sen pitdd tapahtua
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3. tyopaikan ilmapiirin pitdé olla suotuisa
4. muutoksesta taytyy palkita. Palkitseminen voi olla joko sisdisté tai ulkoista, aineeton-

ta tai aineellista.

Kaksi ensimmaistd kohtaa ovat sellaisia, joihin pystytddn vaikuttamaan itse koulutuksen
kautta. Mutta erityisesti kolmas, tydpaikan ilmapiiri suotuisuus, riippuu paljolti osallis-
tujan tyOpaikasta, esimiehestd ja johdosta. (Kirkpatrick & Kirkpatrick 2006, 23, 52;
Kirkpatrick & Kirkpatrick 2007, 83.)

Kirkpatrickien (2007, 83-84) mukaan kdyttdytymisen muutosta voidaan arvioida neljilla
tapaa:

1. Haastatteluin tai kyselylomakkein

2. Tarkkailemalla ja havainnoimalla

3. Tyoniyttein

4. Kayttamalld vertailuryhméa

Miti siis tapahtuu, kun valmennuksen jédlkeen palataan tydpaikalle? Kuinka paljon tie-
toa, taitoa ja asenteita siirtyy? Kolmannen tason arvioinnin tarkoituksena on selvittdi,

miten opittu on siirtynyt tyohon.

Taso 4 — Tulokset

Neljés taso mittaa valmennuksen ansiosta syntyneitd tuloksia yrityksessi tai organisaa-
tiossa. Valmennuksen siséllosta riippuen tulokset voivat olla konkreettisia ja suhteelli-
sen helposti mitattavissa olevia, kuten parannukset tuottavuudessa tai laadussa, vihen-
tyneet kustannukset, vihentyneet tyGtapaturmat, myynnin tai litkevaihdon kasvaminen
sekd parantunut litkevoitto. Tulokset voivat olla myds aineettomia ja vaikeammin mitat-
tavia kuten parannukset ty6hyvinvoinnissa, johtamisessa tai motivaatiossa. Niitd on
vaikeampi mitata taloudellisin termein, mutta usein kuitenkin pidemmalld tdahtdimelld
niilld on myos taloudellisia vaikutuksia. Valmennukselle on hyvi asettaa tavoitteet ja
miettid millaisia tuloksia silld halutaan saavuttaa. (Kirkpatrick & Kirkpatrick 2006, 25-
26). Usein valmennusohjelmiin osallistumisen taustalla on se, ettd halutaan saavuttaa

tiettyjé tuloksia.



42

Kirkpatrickien (2007, 107) mielestd neljdnnen tason arviointi on tirkeintd. Edeltdvid
tasoja ei kuitenkaan saa ohittaa. Kun niiden arviointi on suoritettu huolellisesti, on nel-
jénnen tason arviointi helpompaa. Kirkpatrickit (2006, 65) ohjeistavat neljannen tason
arviointia jélleen niin, ettd tulosten muuttumiselle on annettava aikaa. Arviointi tilla
tasolla on hyvin samankaltaista kuin edeltdvilldkin tasolla. Valmennuksen tavoitteista
riippuen yritykset voivat hyodyntdi taloudellisia lukuja ja raportteja, tilastoja ja tilinpaa-
toksid. Riippuen valmennuksen sisdllostd ja tavoitteista, voidaan kdyttdd muita edelta-
vien tasojen arviointimetodeja, erityisesti siis aineettomien ja vaikeammin mitattavissa
olevien tavoitteiden kohdalla. Vertailun mahdollistamiseksi tuloksia olisi myds hyvé
verrata aikaan ennen valmennusta tai tehdd samat arvioinnit ennen ja jilkeen valmen-

nuksen. (Kirkpatrick & Kirkpatrick 2006, 65-70.)

Frisk (2008, 42-43) lisdd neljannen tason arviointimetodeihin esimerkiksi osaamiskar-
toitukset ja -ndytot, erilaiset selvitykset, toimintasuunnitelmien vertailut ja ulkopuoliset

asiantuntija-arvioinnit.

Kirkpatrickin nelivaiheista mallia on myds kritisoitu ja esimerkiksi sanottu sen olevan
liian yksinkertainen tai vain luokittelun véline. Mallin kehittdjd puolustaa mallia sano-
malla sen suosion piilevén juuri yksinkertaisuudessa ja helppoudessa. Se on ymmaérret-
tavé ja helppokéyttoinen, eikd se sisélld yksityiskohtaisia ohjeita jokaisen tason imple-
mentointiin, vaan tarjoaa suuntaviivoja seké selventdi vaikuttavuuden arvioinnin tarkoi-

tusta. (Kirkpatrick, 1996, 55.)
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5 TUTKIMUKSEN TOTEUTUS

Téssd luvussa kuvataan tutkimuksen toteutusta. Tarkemmin tutustutaan tutkimukseen
valittuun ldhestymistapaan. Luvussa esitellddn tutkimuksessa kaytettdvdit menetelmit
sekd aineiston hankinta. Viimeiseksi luvussa esitelldéin haastatteluihin osallistuneet yri-

tykset.

5.1 Tutkimuksen lihestymistapa ja kiiytetyt menetelmit

Lahestymistavaksi kehittamistehtdvdan valittiin case- eli tapaustutkimus ensisijaisesti
laadullisia tutkimusmenetelmid kéyttden. Ojasalon, Moilasen ja Ritalahden (2009, 52)
mukaan tapaustutkimus sopii silloin, kun halutaan syvillisesti ymmartdé tutkimuksen
kohteena olevaa tapausta ja saada siitd selville yksityiskohtaista tietoa. Tapaustutkimuk-
sessa tutkitaan on usein vain yhtd tapausta, esimerkiksi yksilod, ryhmié, organisaatiota,
toimintoa tai tapahtumaa (Ojasalo ym. 2009, 53). Tdssd opinndytety0ssd kohteena ovat

Team Tampere KasvuCamp ja KasvuCampeille osallistuneet yritykset.

Tapaustutkimuksessa hyddynnetédn usein monia eri tutkimusmenetelmié, joista yksi on
useimmiten teemahaastattelu (Kananen 2013, 56-58). Tdssd opinndytetydsséd tutkimus-
menetelmind kéytettiin teemahaastattelua ja havainnointia. Taustatyonéd aiheeseen pe-
rehdyttiin tutustumalla hankeen erilaisiin sisdisiin aineistoihin, kuten ohjausryhmén
poytakirjoihin sekd hankesuunnitelmaan. Ojasalon ym. (2009, 54) mukaan tapaustutki-

muksessa usein ensimmaiisend vaiheena onkin tutkittavaan tapaukseen perehtyminen.

Teemahaastattelut tehtiin kymmenelle Team Tampereen KasvuCampeille osallistuneelle
yritykselle ja hieman suppeampina neljdlle konkarille. Havainnointi suoritettiin olemalla
mukana yhdelld KasvuCampilld helmikuussa 2015. Lisédksi lyhyt kysely tehtiin sdhko-

postitse neljille asiantuntijalle, joista kaksi vastasi.
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Yrityksille tehdyissd teemahaastatteluissa oli mukana sekéd strukturoitu osuus ettd avoi-

mia kysymyksid keskustelun pohjaksi. Kysymykset oli lajiteltu teemoittain viiteen eri

osa-alueeseen:

Odotukset ja tavoitteet
Tulokset

Oppiminen
Verkostoituminen

Tulevaisuuden nakymat

Strukturoidussa osuudessa yrityksid pyydettiin etukdteen miettiméédn ja tarkastamaan

hieman lukuja liittyen seuraavanlaisiin asioihin, erityisesti siitd ndkokulmasta miten

kyseinen asia on kehittynyt KasvuCampille osallistumista edeltdvdstd ajasta haastat-

teluhetkeen:

Liikevaihto

Vientimaat

Viennin osuus myynnista
Toimipisteet ulkomailla
Henkilostomaara

Uusien tuotteiden maara

Muut asiat, mitkad ovat oleellisesti muuttuneet (eurot, prosentit, jne.)

Edelld mainitut asiat vaihtelivat hieman yrityksestd ja toimialasta riippuen ja kiytiin

suullisesti ldpi haastattelussa.

Teemahaastattelua suunniteltaessa sovellettiin Kirkpatrickin (2006, 21-26) neliportaista

koulutuksen vaikuttavuuden arviointimallia;

Ll N

Reactions — osallistujien vilittomait reaktiot valmennuksesta
Learning —valmennuksen ansiosta tapahtuva oppiminen
Behaviour - valmennuksen ansioista tapahtuva kdyttdytymisen muuttuminen

Results - valmennuksen tulokset tydyhteison ja organisaation tasolla

Yrityksille tehtyjen teemahaastatteluiden runko on liitteend (Liite 2).
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Konkareiden teemahaastattelu pohjautui erityisesti heidédn ndkemyksilleen Team Tam-
pereesta yritysten kasvun ja kansainvélistymisen tukijana ja sparraajana. Konkareiden

haastattelukysymykset on liitteend (Liite 3).

Asiantuntijoilta kysyttiin muutama ytimekds kysymys sdahkopostitse. Asiantuntijoiden

haastattelukysymykset ovat myos liitteend (Liite 4).

5.2 Tutkimusaineiston hankinta

Tutkimuksen péddosassa ovat KasvuCampille osallistuneet yritykset ja heiddn ndkemyk-
sensd Team Tampereen toimenpiteiden vaikutuksista yrityksen kasvuun ja kansainvélis-
tymiseen. Tutkimustyon alkuvaiheessa tehtiin havainnointityotd olemalla mukana jér-
jestetylld KasvuCampilld helmikuussa 2015. Havainnoijan rooli oli olla ulkopuolinen
tarkkailija. Havainnointi auttoi perehtymédin syvillisesti tutkimuksen kohteena olevaan
aiheeseen ja ymmairtdméain minkélaisen prosessin osallistujat kdyvét ldpi KasvuCampin
aikana. Tdmédn tyyppinen tarkkaileva havainnointi sopii erityisen hyvin tutkimuksen

alkuvaiheeseen (Ojasalo ym. 2009, 105).

Tutkimukseen haastateltiin teemahaastattelun keinoin kymmenté pirkanmaalaista yritys-
td. Kanasen (2013, 76) mukaan tapaustutkimuksen kohdalla termid otanta ei tulisi kédyt-
tad, mutta mikdli ndin halutaan tehdd, olisi sopivampi termi harkinnanvarainen otanta.
Tapaustutkimuksessa tiedon kerddmisen ldhtokohtana on se, ettd sitd kerdtddn niilté,

joita tutkittava asia koskee.

Tutkittavat kymmenen yritystd valittiin Team Tampere -hankkeen KasvuCampeille
osallistuneiden 52 yritysten joukosta. Team Tampereen ohjausryhmaélle tehtiin ehdotuk-
sia, joiden pohjalta haastateltavat yritykset, konkarit ja asiantuntijat valittiin. Tutkitta-
van yritysjoukon haluttiin edustavan erilaisia toimialoja ja erilaisia kasvun tai kansain-
vélistymisen vaiheita. Haastatellut yritykset ovat my0s erikokoisia ja —ikdisiéd, vaikka
suurin osa niistd (9 kpl) on pk-yrityksid. Tutkimukseen haluttiin mukaan myds sellaisia
yrityksid, jotka eivit olleet syysti tai toisesta ldhteneet voimakkaaseen kasvuun tai kan-
sainvilistymiseen KasvuCampin jélkeen. Haastattelun avulla haluttiin saada siihen joh-

taneita syitd selville, seki erityisesti Team Tampereen mahdollisia vaikutuksia siithen.
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Osa yrityksistd on osallistunut KasvuCampin lisdksi my6s muihin Team Tampereen
jérjestdmiin tilaisuuksiin tai tapahtumiin. KasvuCampille osallistumista pidettiin kui-
tenkin ehtona haastatteluun osallistumiselle, koska se keskittyy syvillisemmin yritys-
kohtaisen kehittdmisen ja sitd kautta lisdd my0ds tulosten vertailtavuutta muiden Team
Tampere -toimenpiteiden ollessa yleisluontoisempia tai tiettyyn, yksittdiseen aihealuee-

seen keskittyneita.

Tutkimuksessa apuna olivat hakulomakkeet, joilla yritykset olivat hakeutuneet Kasvu-
Campeille. Hakulomakkeita hyddynnettiin ennen haastatteluita, niiden aikana sekéd tu-
losten analysointivaiheessa. Niiden avulla pystyi peilaamaan yritysten ennen leirid aset-
tamia tavoitteita KasvuCampin toteutuneeseen antiin. Tdmaén lisdksi ennen haastattelui-
ta yrityksistd etsittiin perustietoa yritysten omilta verkkosivuilta. Lisdksi yrityksid pyy-
dettiin ennen haastattelua miettiméén ja tarkastelemaan tiettyjd asioita, kuten liikevaih-

don ja viennin méérin kehitystd muutamien viime vuosien ajalta.

Haastattelut pidettiin yhtd lukuun ottamatta yritysten omissa tiloissa ja ne nauhoitettiin
sekd litteroitiin. Yksi haastattelu pidettiin Skypen vilitykselld. Haastateltavilta kysyttiin,
voiko heidén nimet ja yrityksen perustiedot mainita. Kaikki suostuivat tdhén, mutta tut-
kimuksessa ei kuitenkaan ole tarkoitus ruotia yhdenkdan yrityksen liikesalaisuuksia tai
muuta kovin tunnistettavaa tietoa. Tuloksia esitettdessd vastauksia ei ole eritelty yritys-
kohtaisesti, vaan ennemminkin on pyritty 10ytimain yhtenevid teemoja. Kaikki eivit
olleet halukkaita jakamaan julkisesti talous- tai kasvulukujaan, joten ne on péitetty jét-
tad yrityskohtaisesti eriteltynd pois. Teemahaastattelun aluksi yritykset saivat kertoa
omin sanoin yrityksen taustoista, toiminnasta ja toimialasta. Niitd vastauksia ei ole erik-
seen analysoitu, paitsi kasvuun tai kansainvilistymiseen liittyvien asioiden, kuten liike-
vaihdon tai viennin médrin kehityksen osalta. Haastatteluista on my0ds poimittu muuta-

mia sitaatteja, jotka tdydentdvit tulosten esittelya.

KasvuCampeja on jérjestetty kaikkiaan kahdeksan, joista yksi Pietarissa. Haastatellut
yritykset ovat olleet eri leireilld. Joillakin yrityksilld KasvuCampiin osallistumisessa oli
kulunut noin kaksi vuotta, yhdelld vain reilu neljd kuukautta. Muilla jotakin siltd valilta.
Pietarin KasvuCampille oli haastatelluista osallistunut kaksi yritysté, joista toinen sitd

ennen kdynyt myos KasvuCampin Suomessa.
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Yritysten lisdksi haastateltiin myds KasvuCampeilla mukana olleita konkareita sekd
asiantuntijoita. Neljille konkarille pidettiin lyhyet teemahaastattelut, joissa kartoitettiin
heididn ndkemyksidin Team Tampereesta yritysten kasvun ja kansainvilistymisen tuki-
jana ja sparraajana. Asiantuntijat vastasivat sdhkopostitse muutamaan avoimeen kysy-
mykseen omista ndkemyksistidén. Kysely ldhetettiin neljélle asiantuntijalle, joista kaksi

vastasi. Haastateltavat konkarit esitellddn luvussa 6.6. ja asiantuntijat luvussa 6.7.

5.3 Haastateltavien yritysten esittely

Arela Oy

Tamperelainen vaatetussuunnittelualan perheyritys Arela Oy on luo vaatteita ja asusteita
hyvélaatuisista luonnonmateriaaleista. Arela on tunnettu erityisesti kashmirneuleistaan.
Muutama vuosi sitten yritys toi kashmirtuotteiden rinnalle myos puuvillavaatemalliston.
Vaatteet suunnitellaan Suomessa ja valmistutetaan Nepalissa ja Kiinassa (kashmir-
neuleet) sekd Latviassa (puuvillatuotteet). Vuonna 2006 perustetulla yritykselld on omat
myymaldt Tampereella ja Helsingissd, muutamia jdlleenmyyjid Suomessa ja Euroopassa
sekd maailmanlaajuisesti toimittava verkkokauppa. Kansainvélistymisessd Arelaa kiin-
nostaa Japanin markkinat sekd Pohjois- ja Keski-Eurooppa. Arela oli KasvuCampilla

maaliskuussa 2014.

Arelaa haastateltiin 15.5.2015. Haastatteluun vastasi Viivi Arela,

Jjoka on yksi kolmesta omistajasta sekd Arelan viestintdpddllikko.

Biancaneve Oy

Vuonna 2006 perustettu tamperelainen Biancaneve Oy suunnittelee ja valmistaa urhei-
luvaatteita sekd yksilollisid esiintymisasuja. Péélajit ovat fitness ja taitoluistelu. Bian-
canevelld on oma valmisvaatemallisto ja lisdksi yritys valmistaa mittatilaustyona kilpai-
lu- ja esiintymisasuja maailman parhaille taitoluistelijoille ja fitness-urheilijoille. Yri-
tykselld on jélleenmyyjid Virossa ja Vendjdlld, lisdksi tuotteita myydddn Saksan Ama-
zon-verkkokaupassa. Bianceneve on ollut KasvuCampilla kaksi kertaa: kesdkuussa

2013 ja Pietarin KasvuCampilla kesdkuussa 2014.
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Bianceneven haastattelu pidettiin 20.3.20135.
Mukana olivat Elina Loueranta, yrityksen perustaja ja toimitusjohtaja,

sekd Joonas Loueranta, Chief Digital Officer.

Framery Oy

Framery Oy on tamperelainen, vuonna 2010 perustettu yritys, joka valmistaa ddnierista-
vid puhelinkoppeja avokonttoreihin. Tuotteet suunnitellaan ja valmistetaan Suomessa.
Yritys on kansainvilistynyt nopeasti ja silld on haastatteluhetkelld vientid 16 maahan,
josta suurimpana vientimaana USA, sitten Skandinavian maat sekd muu Eurooppa.
Framery on muun muassa toimittanut puhelinkoppeja Twitterin avotoimistoihin

USA:ssa. Yritys on ollut ensimmaéiselld KasvuCampilld, huhtikuussa 2013.

Frameryd haastateltiin 17.3.2015. Vastaajana oli
Samu Hdllfors, toinen yrityksen perustajista sekd Head of Design

Ha-tex Oy

Hameenkyroldinen Ha-Tex Oy on perustettu 2005. Yritykselld on kaksi liiketoiminta-
aluetta. Ensimmadinen on kaupan palvelut, joihin liittyy pullonpalautuspisteiden ja os-
toskdrryjen huolto. Toinen on tekstiilipuoli, yritys pesee ja suojakisittelee tekstiilejd,
kuten elokuvateattereiden penkkejd. Asiakkaina on elokuvateattereiden lisdksi mm.
Eduskuntatalo ja Tampere-talo. Ha-tex 1dhti KasvuCampille erityisesti tekstiilipuolen
palveluiden kansainvilistymisen vuoksi, ja silld on nyt vientid Ruotsiin ja Saksaan. Yri-

tys oli KasvuCampilld helmikuussa 2014.

Ha-texin haastattelu pidettiin 2.4.2015, haastatteluun vastasi

yrityksen perustaja ja toimitusjohtaja Harri Kivimdki.

Hetitec Oy

Hetitec sijaitsee Valkeakoskella ja on perustettu 2013. Yritys valmistaa kvartsihiekasta
3D-tulosteita erilaisiin kayttotarkoituksiin, enimmikseen valumuotteja metallivalimoil-
le. Enenevéssd méérin tuotteita menee myds muunlaisiin kdyttotarkoituksiin. Yritys
toimii pddosin kotimaan markkinoilla, mutta tdhydd myos ulkomaille, 1&hinnd Pohjois-

maihin ja Venijille. Hetitec oli Pietarin KasvuCampilld kesdkuussa 2014.
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Hetitec haastateltiin 17.4.2015. Vastaajana oli Ville Moilanen,

yrityksen perustaja ja toimitusjohtaja.

Insta DefSec Oy

Insta DefSec Oy on osa Insta Group Oy —konsernia. Insta Group on tamperelainen per-
heyritys, joka on perustettu 1960. Insta DefSec Oy kehittdé ja tarjoaa ratkaisuja ja pal-
veluita kolmelle liiketoiminta-alueelle, jotka ovat puolustus, turvallisuus ja tietoturva.
Insta DefSec on tarjoamat ratkaisut ja palvelut liittyvét pitkilti tietoturvaan, kriittiseen
tilannetietoisuuteen, verkkokeskeisiin johtamis-, tietoliitkenne- ja koulutusjérjestelmiin

sekd integrointi- ja ylldpitopalveluihin. Yritys oli KasvuCampilléd syyskuussa 2013.

Insta DefSecid haastateltiin 8.5.2015, ja vastaajana oli

Business Development Director Matti Ristimdki.

Kuitukuu Oy / More Joy

Parkanolainen perheyritys Kuitukuu Oy on keskittynyt luonnonkuituisen kappaletavaran
silkkipainamiseen ja markkinointiin. Yritys on toiminut vuodesta 1997 léhtien. Kuitu-
kuu suunnittelee More Joy-nimelld kéyttotavaraa ja tekstiilejd jotka tuovat iloa arkeen,
kuten kuvallisia tiskiréttejd, saunatuotteita, keittiopyyhkeitd ja tyynyliinoja. Kansainvé-
listyminen on aloitettu erityisesti tiskirdttien kanssa, joka on arkinen ja moniin kulttuu-
reihin sopiva tuote. Yritykselld on vientid kolmeentoista maahan ympéri maailman: Eu-
roopan lisdksi muun muassa Japaniin, Eteld-Koreaan, Uuteen-Seelantiin sekd Pohjois-

Amerikkaan. Kuitukuu oli KasvuCampilld maaliskuussa 2014.

Kuitukuun haastattelu pidettiin 19.3.2015 ja haastateltavana oli

toimitusjohtaja Susanna Myllymdki

Optofidelity Oy

Tamperelainen, vuonna 2005 perustettu Optofidelity Oy on testaus- ja mittausau-
tomaatioon, konendkojérjestelmiin  ja insinddrisuunnittelupalveluihin  keskittynyt
teknologiayritys. Yritys on kansainvélistynyt paljon viime vuosina. Merkittadvimpéand
vientimaana on USA, mutta myds esimerkiksi Aasia on tirked ja Euroopastakin 16ytyy

potentiaalia. Yritys on ollut ensimmadiselld KasvuCampilld huhtikuussa 2013.
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Optofidelityn haastattelu pidettiin 6.5.2015,

vastaajana Tapio Koskinen, myyntijohtaja ja yksi perustajista.

Piceasoft Oy

Ohjelmistoyritys Piceasoft Oy on perustettu vuonna 2012 Nokian spin-offina. Piceasof-
tin padtuotteet liittyvdt mobiililaitteen ja matkapuhelimen elinkaareen: tietojen siirto
matkapuhelimesta toiseen, puhelimen kunnon arviointi sekd puhelimen muistin tyhjen-
nys. Kovasti kasvaneen Piceasoftin litkevaihdosta iso osa tulee viennistd. Haastattelu-
hetkelld vientid on eniten Eurooppaan, mutta myds muun muassa Lédhi-Itd4n ja Aasiaan.

KasvuCampillad Piceasoft oli maaliskuussa 2014.

Piceasoftin haastattelu pidettiin 9.4.2015,
paikalla oli Risto Kivipuro, VP Business Development
Jja yksi yrityksen perustajista

Varaani Works Oy

Varaani Works Oy on 5 vuotta vanha tamperelainen startup-yritys. Varaanin tuote on
Varaani Cloud Hub —tallennuspalvelutuote, joka yhdistdé paikallisen tallentimen ja on-
line-varmuuskopion. Tadlld hetkelld tuote on suunnattu pk-yrityksille, seuraavana aske-
leena on kuluttajatuotteen lanseeraaminen. Varaani Works on tehnyt ensimmadiset ul-
komaanavaukset jo hieman ennen KasvuCampia. Erityisesti Euroopan maat ovat kan-
sainvilistymisen kohteena, mutta potentiaalia ja kiinnostusta 16ytyy ldhes ympéri maa-

ilman. Varaani oli KasvuCampilld marraskuussa 2014.

Varaani Worksia haastateltiin 20.3.2015. Haastatteluun vastasi Juha Kaario,

litketoimintajohtaja ja yksi yrityksen perustajista.
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6 TUTKIMUSTULOKSET

Tutkimuksen tulokset kuvataan tissd luvussa. Tutkimuksen pddosassa ovat osallistu-
jayritykset ja heididn ndkemyksensd Team Tampereen toimenpiteiden vaikutuksista yri-
tyksen kasvuun ja kansainvilistymiseen. Téssd osiossa aluksi kerrotaankin yrityshaas-
tatteluiden tulokset, sen jidlkeen konkareiden nikemykset ja viimeisend vuorossa ovat
haastatellut asiantuntijat. Luvussa 6.1. kuvataan yritysten odotuksia ja tavoitteita Team
Tampere KasvuCampille. Luvussa 6.2 yritykset kertovat konkreettisia tuloksia ja mil-
laista vaikutusta Team Tampereella on ollut yrityksen kasvuun ja kansainvalistymiseen.
Luvun 6.3. nidkokulmana on yritysten oppiminen ja ymmairryksen lisddntyminen Kas-
vuCampin mydtd. Luvussa 6.4. kisitelldén verkostoitumisen merkitystd ja verkostojen
hy6dyntdmistd Team Tampereen avulla. Yritysten omia tulevaisuuden ndakymié kisitel-
ld4n luvussa 6.5. Osallistujayritysten haastattelutulosten jélkeen konkareiden ndakemyk-
set kisitellddn luvussa 6.6. ja asiantuntijoiden nikemykset luvussa 6.7. Viimeiseksi ké-
sitelladn kaikkien haastateltujen toiveet Team Tampereen tulevaisuutta ja jatkokehitysti
varten luvussa 6.8. Lisdksi yritykset kertovat siind yleisesti siitd, minkélaista apua ne

toivoisivat kasvun ja kansainvilistymisen vauhdittamiseen.

6.1 Odotukset ja tavoitteet

Koulutuksen kohdalla vaikuttavuudesta puhuttaessa tarkoitetaan sité, ettd koulutus on
saanut aikaan sellaisia tuloksia ja vaikutuksia, joita oli asetettu koulutuksen tavoitteeksi
(Laukkanen, 2014, 64). KasvuCampille hakeuduttaessa yritykset tdyttivét sdhkoisen
hakulomakkeen, jossa kysytddn tavoitteita KasvuCampille. Ndma lomakkeet olivat apu-
na haastatteluihin valmistauduttaessa. Tésséd tutkimuksessa peilattiin toteutunutta niihin

odotuksiin ja tavoitteisiin, joita kukin yritys oli KasvuCampille asettanut.

Yrityksen tavoitteisiin ja toimialaan liittyen jokaiselle yritykselle etsitddn ja valitaan
KasvyCampille oma kasvukonkari, jonka yritykset hyvéksyvit etukéteen. KasvuCam-
peille my0s etsitdén ja valmennetaan kulloistenkin osallistujayritysten haasteisiin vas-

taava asiantuntijajoukko.
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Perustietoa, osaamista ja ymmaérrysti

Pédosin yritykset ldhtivdt hakemaan KasvuCampiltd perustason tietoa, osaamista ja
ymmérrystd kansainvilisestd kaupasta ja viennistd. Enemmistolld vastanneista yrityksis-
td vientiosaaminen tai kokemukset viennistd ennen KasvuCampia olivat melko vihéiset
tai niitd ei ollut lainkaan. Osa yrityksistd oli KasvuCampin kynnykselld ottamassa en-
simmaisid askeleita kansainvélistymisen suuntaan ja ldhtivitkin hakemaan KasvuCam-

piltd apua siihen.

Perusosaamista ja perusymmdrrystd kv-kaupasta ldhdettiin hakemaan ja
sitd myos saatiin. ---. Ldhdettiin oppimaan aihepiirid, vaikka se on koulun
penkiltd tuttu juttu niin se on aika kaukana todellisuudesta se mitd kou-
lussa  puhutaan kv-litketoiminnasta. Ldhdettiin  oppimaan muiden
kokemuksista ja konkareiden kokemuksista.

Samu Hdllfors, Framery Oy

Vilineita, tapoja ja nikemyksii

Yritykset hakivat vélineitd, tapoja, reittejd, kdytdnteitd sekd nikemyksid vientiin ja sen
rakentamiseen. Esimerkkeind mainittiin ihan konkreettiset viennin muodot ja niisti
oppiminen, kuten kdytetddnko agentteja tai jakelijoita, vai viedddankd suoraan. Monet
halusivat tietdd, mitd kaikkea olisi hyvé tehdd ja ottaa huomioon kansainvélistymisti
kdynnistettdessd. Tdssd kdytettiin apuna konkareiden ja toisten yritysten kokemuksia,
haluttiin saada tietdd mitd ovat tehneet aloitellessaan vientid. Muutamat yritykset sanoi-
vat, etteivit ole kansainvilisen kaupan asiantuntijoita kokemukseltaan tai taustaltaan,

joten tulivat siksi KasvuCampille.

Konkreettisia, yrityskohtaisia tavoitteita

Muutamalla yritykselld oli hyvin konkreettisia tavoitteita KasvuCampille. Yhdelld yri-
tykselld kipupisteend oli myynnin jérjesteleminen ulkomailla ja myyntiprosessin kun-
toon laittaminen. Erds yritys mainitsi kansainvélisten referenssien saamisen, rahoituksen
jérjestelemisen sekd uusien liiketoimintojen ja mallien rakentamisen tavoitteekseen.
Vain yhdelld yritykselld ei ollut etukdteen minkddnlaisia suunnitelmia kansainvalistymi-

sen suhteen, kuten ajatusta vientimaista.

Vahvistusta, varmistusta ja strategian kirkastamista
Ne yritykset, joilla oli jo kansainvilistd toimintaa tai suunnitelmia sen aloittamiseksi

lahtivdt hakemaan vahvistusta ja varmistusta omien ideoidensa tueksi ja ndkemysten
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kehittamiseksi asiantuntijoiden ja konkareiden sparrauksen avulla. Strategian rakenta-

minen tai kirkastaminen nikyi my0s joidenkin yritysten tavoitteissa.

Team Tampere oikeastaan vahvisti sitd nikemystd ettd me ollaan valmiita
kansainvdlisille markkinoille. Sen ndki sielld moni muukin. Vahvistusta
haettiin ja se antoi lisdd intoa. Campilla toisten kokemusten kuuleminen
vahvisti sitd ettd oikeita juttuja ollaan tehty, ja vahvisti kylld itsetuntoa.

Harri Kivimdki, Ha-Tex Oy

Tietynlainen uskonvahvistus, jos on joku ajatus tullut ja sitten joku sanoo
sithen ettd heilld on ihan samat kokemukset, niin sitten sitd ajattelee ettdi
Jjes! Sitten voi olla melko varma ettd nyt ollaan oikeilla jdljilld.

Risto Kivipuro, Piceasoft Oy

Asiantuntija-avun hyodyntiminen ilman konkreettisia tavoitteita

Kaikilla yrityksillé ei ollut KasvuCampille niin konkreettisia tavoitteita, vaan he lahtivit
mukaan uteliaisuudesta katsomaan, miti voisivat saada. Taustalla nikyi siis halukkuus
kehittdd omaa liiketoimintaa, ja saada sithen sparraus- ja suunnitteluapua asiantuntevilta
henkil6iltd. Muutama yrittdjd mainitsi, ettei ole kokemuksensa tai taustansa puolesta
kansainvilisen kaupan ammattilainen ja ldhti sen takia hakemaan apua Team Tampe-
reesta. Yritykset halusivat oppia lisdd kansainvélistymisestd ja viennistd, ja tietdd mitd
muut tekevit alkaessa kansainvilistymddn. Haastatteluissa nousikin esille mahdollisuus
vertaistukeen ja toisten yritysten, konkareiden ja asiantuntijoiden kokemusten kuulemi-
nen ja niistd oppiminen. Vertaistuen ja toisilta oppimisen merkityksestd lisdd myohem-

min luvussa 6.4.

Lihes kaikilla yrityksilld pddasiallinen kasvutavoite oli kansainvélisen kasvun lisdédmi-
nen. Muutama totesi, ettd kasvua on vield kotimaassakin saatavilla, mutta kansainvilis-

tymisté ja sen tuomia mahdollisuuksia ei siitd huolimatta haluta sivuuttaa.

Meille se oli sellainen ulkomaankauppa for dummies.

Samu Hdllfors, Framery Oy
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6.2 Tulokset

Vaikka monilla yrityksilld ei ollut yksildityja tavoitteita KasvuCampille, nousi sieltd
kuitenkin useimmille esiin hyvin konkreettisiakin tuloksia. Teemahaastattelussa pyrit-
tiin saamaan selville, minkélaista kehitystd yritykselle on tapahtunut KasvuCampia

edeltdviltd ajalta haastattelupdiviéin mennessa.

Ajansaisto

Yrityskasvu tai kansainvilistyminen saattaa olla osa liiketoiminnan normaalia kehitys-
kaarta ja yritykset muistuttivatkin, ettd on hyvin vaikea yksiloidd mika yrityksen kehi-
tyksessd on ollut KasvuCampien tai muiden Team Tampere -toimenpiteiden ansiota.
Vihintddnkin ajattelun heréttdjdnd ja ymmairryksen rakentajana sen kuitenkin todettiin
olleen merkittdvd. KasvuCampin mainittiin myds séésténeen aikaa ja nopeuttaneen kan-
sainvélistymisprosessia. Pienidkin asioita on osattu laittaa kuntoon, jotka olisivat voi-

neet olla isoja potentiaalisia riskejé jos ne eivit olisi olleet kunnossa.

(Team Tampereen) merkitys ei ole ollut dlyttomdn suuri yksittdisend
asiana, mutta kylld se on ollut tirked pointti ja siind varmaan sddstettiin
aikaa kun saatiin aika tiiviissd paketissa paljon informaatioo ja juttuja
sparrattua samalla kertaa.

Samu Hdllfors, Framery Oy

Markkinaymmirryksen lisdintyminen

Monet pystyivit myos yksiloiméddn asioita, joissa KasvuCamp on edesauttanut. Moni
yritys oli KasvuCampin jélkeen saanut isoja, kansainvélisid sopimuksia tai projekteja tai
uusia vientikumppaneita ja ndin kasvattanut vientidin seka liikevaihtoaan voimakkaasti.
KasvuCampin sanottiin tukeneen markkinaymmaérryksen ja litketoimintaymmarryksen

kehittymisté joko suoraan tai ainakin vaikuttaneen niihin vélillisesti.

Muutama yritys kertoi KasvuCampin jélkeen keskittyneensd brindinkehitykseen, ja
saaneen KasvuCampilta ymmarrystd miten pitdd nidkyéd kansainvilisesti. Monet kertoi-
vat lisdnneenséd kansainvélisilld messuilla ja muissa alansa tapahtumissa kdymistd tai
osallistumista, ja oma aktiivisuus on kasvanut kansainvilistymisen askelten suhteen.
Toisaalta edelleen hyvin tarkkaan mietitdédn mihin kannattaa osallistua, mutta ymmaérre-

tddn ettd tunnettuuden kasvamisen edellytyksend on usein nikyvyys alan tapahtumissa.



55

Yritykset kertoivat myds saaneensa KasvuCampilla oivalluksia, jotka ovat merkittavésti
edesauttaneet viennin tai kasvun rakentamisessa. Konkareiden sparraamana ja haasta-
mana yritykset ovat saattaneet miettid tdysin uudella tavalla esimerkiksi alihankinnan
mahdollisuudet, hinnoitteluperusteet, ansaintalogiikan, vientimuodot, myyjien profiilit
tai kohdemarkkina-alueet. Ndmé ovat monilta osilta avanneet tdysin uudenlaisia mah-

dollisuuksia kansainvilistymiseen tai mahdollistaneet kasvua kotimaassa.

Liiketoiminta ja koko yritys on oikeastaan muuttunut ihan tdysin, eli
ollaan ihan uudenlainen yritys verrattuna siihen mitd oltiin silloin. Vienti
on varmaan monikymmenkertaistunut sen jélkeen.

Samu Hdllfors, Framery Oy

Muutamalle yritykselle kirkastunut ymmarrys siité, ettd osaa ottaa aikaa yrityksen kehit-
tamiselle péivittdisen suorittamisen lisdksi. KasvuCamp jopa edesauttoi yhden yrittéjén

itsensd muokkautumista "ammatinharjoittajasta toimitusjohtajaksi":

On pitdnyt huomata ettd nyt tehdddn bisnestd. Tavallaan edelleenkin kdyn
sitd muutosta siind, ettd en ole endd elinkeinonharjoittaja, joka tekee sitdi
omin kdtosin, vaan olen toimitusjohtaja joka sitten delegoi, luo suhteita ja
kehittdd sitd liiketoimintaa. Leirilld on ollut iso osuus siihen.

Elina Loueranta, Biancaneve Oy

Viennin tai liikkevaihdon kasvaminen ja muut numeeriset muutokset

Kymmenesti haastatellusta yrityksestd kahdeksalla on joko viennin médré tai kotimaan
litkevaihto kasvanut KasvuCampin jédlkeen. Seitsemélle yritykselle on tullut lisdé vien-
timaita. Ainakin kahdeksan yrityksen liikevaihto on kasvanut ja yli puolet on kasvatta-

nut henkilostomaérainsa, lopuilla se on pysynyt aikalailla samana.

Taulukossa 2 on poimittuna esimerkkejé yrityksille tapahtuneista konkreettisia muutok-
sia KasvuCampin ajasta haastatteluhetkeen verrattuna. Kaikki yritykset eivét halunneet
kasvulukujaan erikseen mainittavan. On hyvd huomioida myds ettd osalla yrityksistd

KasvuCampista on vierdhtinyt yli kaksi vuotta, osalla taas huomattavasti lyhyempi ai-

ka.
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TAULUKKO 2. Yrityksille tapahtunutta konkreettista kehitystd KasvuCampin jélkeen

.80%. haaf’g_atellqlsta .’°k° . 70% h_gastatelluns@ - Yli puolet on kasvattanut
viennin maara tai kotimaan yrityksista on saanut lisaa g s s g
e : i A henkilostomaaraansa
liikkevaihto kasvanut I vientimaita
o
e Viennin maara: e 3->16 e Henkiloston maara
¢ Alle 10% -> lahes 40% e 0->7 lisdantynyt:
e 30% -> 80%  Ennen hyvin vihaista, nyt * 30->50
e 35%->70% 13 vientimaata ympari * 6->16

e Liikevaihto maailman

e 3,5, milj € -> lahes 10
milj€

e 570t€ -> yli 2 milj. €

¢ Tavoitteena lv:n
tuplaaminen tai
triplaaminen

Muutamalla yritykselld ei ennen leirid ollut juurikaan kansainvilistymistd, mutta sen
jéilkeen ovat saaneet ulkomaisten asiakkaiden lisdksi useita liidejd tai prospekteja useis-
sa eri maissa. Yksi yritys on saanut kahteen maahan valtakunnalliset sopimukset, joiden

ansiosta vienti nousee ylivoimaisesti kotimaan myynnin ohi.

Jo kansainvilistyneet tai muuten pidemmalld suunnitelmissaan olevat yritykset hakivat
ja saivatkin uskonluontia ja ndkemystd ideoilleen. Kuitenkin yksittdisid, konkreettisia
vinkkeji tuli erityisesti konkareilta ja heidédn kokemustaustastaan, kuten lainopillisia tai

sopimusvinkkeja.

Myos rohkeus tyontekijéiden palkkaamiseen, kun aina lasketaan ja peld-
tddn niin kylld sielld sai varmuuden olla rohkea ja ottaa resursseja nope-
ammin kuin on ajateltu.

Susanna Myllymdki, Kuitukuu Oy

KasvuCampin tyoskentelytavat, toimenpidelistaukset ja materiaalit

KasvuCampin tyoskentelytapoihin kuuluu se, ettd osallistujat tyostavét yhdessd konka-
rin ja asiantuntijoiden kanssa ldhitulevaisuuden toimenpidelistausta. Siind nékyy konk-
reettisesti mité tehddén, kuka tekee, milloin ja miksi se tehdddn. Néitd toimenpidelistoja
sanoi jokainen yritys hyddyntdneensd, ja kaikki olivat ainakin osittain tehneet listan
toimenpiteitd. Listalla saattoi olla tirkeimpid ensimmadisid askeleita, jotka tdytyy tehdd

ja laittaa kuntoon ennen ulkomaankaupan aloittamista. Esimerkkejd toteutetuista toi-
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menpiteistd on sopimusten ja toimituslausekkeiden kuntoon laittaminen, nettisivujen
tekeminen, briandin kehittiminen tai kirkastaminen, referenssiasiakkaiden hankkiminen,
myyntiprosessin kuntoon laittaminen, potentiaalisten jdlleenmyyjien listaus ja kontak-
tointi.

Se oli hyvd kun tehtiin konkreettiset stepit, vaikka se on tosi yksinkertainen
asia niin ne asiat jdd usein muuten tekemdttd. Sitd ollaan koitettu soveltaa
ihan kaikkeen tekemiseen arjessakin.

Viivi Arela, Arela Oy

Konkareiden rooli ja merkitys KasvuCampilla koettiin merkittavéksi. Useat mainitsivat

saaneensa konkarilta hyodyllisid kontakteja.

Konkarilta saatiin paljon konkreettisia kontakteja ja sielld on ihan selkeitd
liidej.

Juha Kaario, Varaani Works Oy

KasvuCampilla yhdessd tuotettuun toimenpidesuunnitelmaan sekd asiantuntijoiden ma-
teriaaliin oltiin erittdin tyytyvéisid. Useimmat ovat palanneet materiaalipakettiin ja ar-
vioivat palaavansa siihen vield my6hemminkin. Osa piti edelleen KasvuCampiltd saatua

materiaaleja seindlldén tai tydopoydallddn kaytettavissa.

Se leiri oli tosi hyvd valmistava juttu. Nyt niihin oppeihin on helppo palata
kun ne tulevat ajankohtaisiksi ja konkreettisiksi meille.

Viivi Arela, Arela Oy

Syitd miksi yritys ei ole kasvanut tai kansainvélistynyt voimakkaammin

Haastatelluista yrityksistd kolmen vienti ei ollut kasvanut erityisen paljoa KasvuCampin
jdlkeen. Yritykset osasivat identifioida siihen johtaneet syyt, eikd yhdenkddn mielestd
KasvuCamp ollut vaikuttanut sithen milldédn lailla. Haastattelujen mukaan KasvuCam-
pille osallistuminen ei ollut néille kolmelle yritykselle hyddytontd. Kaikki arvioivat
kansainvilistymisen alkavan voimakkaammin tai viennin kasvavan tulevaisuudessa.
Yritykset ovat saattaneet havaita, ettd kotimaassakin 10ytyy vield markkinoita. Yksi yri-
tys mainitsi olleensa KasvuCampilla etupainotteisesti, jolloin kansainvélistyminen on
ajankohtaista ja tuotteen maturiteetti vasta myohemmin silld tasolla ettd sitd voidaan
ldhted myymaéédn. KasvuCampilla saatettiin vasta tehdéd kansainvilistymisen liiketoimin-

tasuunnitelmaa hallitukselle esitettdviksi. Muutamalla yritykselld oli kasvusuunnitelmia
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Vendjan suhteen, mutta nyt Vendjin tilanne arveluttaa kovasti sinne vientid aloittelevia
yrityksid. Saattoi olla myds niin, ettd KasvuCampin aikaan ei vield oltu valmiita kan-
sainvilistymiseen, tai ei ollut tarpeeksi resursseja, aikaa tai rahaa. Voimakkaampi kan-
sainvilistyminen alkaa olla ajankohtaista puolen vuoden sisddn kun kotitehtdvét on teh-

ty. Silloin KasvuCampin opeista ja materiaaleista on varmasti paljon hyotyé.

6.3 Oppiminen

Keskittyminen ja fokusointi
Keskittyminen ja fokuksen lisddminen nousivat haastatteluissa voimakkaasti esille. La-
hes kaikkien vastanneiden mielestéd keskittyminen ja fokusointi olivat lisdéintyneet Kas-

vuCampin jélkeen.

Fokusointiin ja toisaalta myds markkinaymmarryksen lisddntymiseen liittyen yrityksesti
ja toimialasta riippuen jotkut yritykset olivat supistaneet tuotevalikoimaa tai tiputtaneet
kannattamattomia tuotteita pois, kun toiset taas olivat laajentaneet tuotevalikoimaa tai
miettivdt miten voisivat lisétd palveluliiketoiminnan avulla kasvattaa yritystddn ja luoda
uudenlaisia mahdollisuuksia. Ndmai tietoiset, strategiset valinnat ovat osin olleet Kas-
vuCampin aikaansaamia muutoksia. My0s tuotantoprosessia, tuote- tai palveluvalikoi-

maa on saatettu muokata KasvuCampin jélkeen.

Ja kun on kuunnellu muiden tarinoita niin on tajunnu ettd pitdd yksinker-
taistaa ja keskittyd ja fokusoida.

Joonas Loueranta, Biancaneve Oy

Systemaattisuuden lisiéintyminen

Sen lisdksi moni vastaaja mainitsi systemaattisuuden ja organisoinnin lisddntymisen
KasvuCampin myotd. Toimintaa on jérkeistetty ja turhia ronsyjé katkottu pois, ja keski-
tytty enemmén ja yrittiminen on ollut paremmin johdettua. Se on tuonut esimerkiksi

taloudellista parannusta:

Eli selkedisti semmoinen taloudellinen parannus on saatu aikaan ettd ei
ronsyilld sinne tdnne vaan keskitytddn. Keskittyminen kirkastui sielld (lei-
rilld) hyvin.

Susanna Myllymdki, Kuitukuu Oy
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Systemaattisuuden oppi nikyi siind, ettd KasvuCampin ansioista huomattiin etti pienis-
sakin yrityksissd on tarked pitdd kokouksia, pysdhtyd vélilld ottamaan aikaa sisdiselle

keskustelulle ja kirjata my0s ylos tehdyt padtokset, aikataulut sekéd vastuuhenkildt.

Substanssioppiminen

Konkreettisista opeista erityisesti mainittiin laki- ja sopimusasiat seké rahoitukseen liit-
tyvit asiat. Toisaalta isommille ja kokeneemmille yrityksille rahoitusasiat olivat jo en-
tuudestaan hyvin tuttuja. Yksityiskohtina mainittiin lisdksi aloittavan pk-yrityksen elin-
kaaren ymmadrtdminen, erilaiset myyntiportaat, erilaisista kdytdnnoén vientimuodoista
oppiminen (agentit, jakelijat, kulttuurista riippuvat tavat) sekd ulkomaankaupan maksu-

tapoihin liittyvét asiat kuten remburssit ja vientitakaukset.

Johtamisen prosessit ja toimintatavat

Monia oppeja yritykset sanoivat myds alkaneensa soveltamaan arjessa. Osalla Kasvu-
Camp on vaikuttanut kehittévilld tavalla johtamisen prosesseihin tai toimintatapojen
muuttumiseen. Osa yrityksistd on osannut hakea ulkopuolista apua tiettyihin asioihin.
Joistakin osallistujayrityksistd oli omistajan lisdksi tyontekijoitd mukana, jolloin Kas-
vuCampin ldpikdyminen auttoi heitd ymmairtdméén yrityksen tilannetta, kehittamisti

paremmin seki ottamaan vastuuta enemman.

Kylld uskon ettd me opittiin nuorena yrityksend ihan ndd yrityksen perus-
asiat, joita oikeesti tiytyy ldhted viemddn eteenpdin. Sitten me opittiin pal-
jon siitd ettd tdllainen tdd tilanne nyt vaan on, muissakin yrityksissd.

Risto Kivipuro, Piceasoft Oy

Arvokas mahdollisuus keskittyi yrityksen kehittimiseen

Toi KasvuCamp oli todella hyvd, se oli hyvd formaatti yrityskehitykselle.

Juha Kaario, Varaani Works Oy

KasvuCampia koettiin hyvin innostavaksi kokemukseksi. Kaikki yritykset olivat tyyty-
véisid tai erittdin tyytyvdisid siihen, ettd olivat olleet mukana KasvuCampilla. Yrityksil-
14 kasvoi usko omaan tekemiseen. KasvuCamp auttoi monia yrityksid saamaan todelli-
sen potentiaalin ja tavoitteiden mittakaavan kohdilleen. Kaikkien vastanneiden mielesti

erittdin arvokasta ja hyodyllistd ottaa parin pdivén irtiotto tyOstd ja arjen rutiineista ja
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pystyd keskittyméén kehittdmiseen ja suunnitteluun ammattilaisten sparraamina. Tdma

oli monien mielestd KasvuCampin parasta antia.

Suurin anti oli mielestdni se ettd meilld oli keskenddn aikaa keskustella,
kun ei oltu siind normaalityokuviossa mukana. Suuntaviivoja, niiden miet-
timistd ja fldpille kirjoittamista.

Tapio Koskinen, Optofidelity Oy

Ensin se kylld kolahti kovaa ja alkoi vihdn ahdistamaan mutta sen kautta
alettiin miettid ettd vitsit, mitd me tehdddn ettd pddstddn eteenpdin.

Elina Loueranta, Biancaneve Oy

6.4 Verkostoituminen

Verkostoituminen on keskeinen osa Team Tampereen kaikkia toimenpiteitd. Kasvu-
Camp tarjoaa sithen hyvdt mahdollisuudet. Virallisen osuuden lisdksi myds yhteiset
illanvietot ja kahvitauot tukevat sitd. Verkostoitumisen liséksi KasvuCampilta on tdysin

mahdollista 10ytdd yhteistyokumppaneita tai vaikkapa rahoitusta tai hallituksen jisenid.

Paljon on ollut hyotyd, erityisesti ndd ihmiset ja niiden kautta tulleet jutut,
ne on tosi tdrkeitd.

Risto Kivipuro, Piceasoft Oy

Verkostoitumisen tirkeyden ymmirtiminen

Kaikki pitivét verkostoitumista hyvin tirkeéni ja iso osa on jollakin tavalla hyodyntianyt
Team Tampereen kautta saamiaan verkostoja ja kontakteja. Muutama on hyddyntényt
Team Tampereen tapahtumia ja sitd kautta saamiaan kontakteja, niin ettd yritys on léh-
tenyt aivan uudenlaiseen vauhtiin ja kasvuun KasvuCampin kdymisen jidlkeen. Verkos-
ton kautta on esimerkiksi kdyty benchmarking-kédynnillé toisessa yrityksessd. Yritykset
saivat my0s konkareilta erittdin tirkeitd, konkreettisia bisneskontakteja ulkomaille. Yksi
yritys on my0s Team Tampereen innostamana hankkinut itselleen yrityskummin. Yri-
tykset tuntevat, ettd apua on saatavilla ja koska vaan voi ottaa yhteyttd KasvuCampilla

tavattuihin ithmisiin.

KasvuCampilld viimeistdén ymmadrrettiin, ettd kontaktit ja verkostoituminen on varsin-

kin aloittelevalle tai kasvavalle yritykselle elintirkeéta.
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Kun ndkee etti Tampereella on kansainvdlistymistd ja yrittdjihenked, niin
antaahan se uskoa. Ei se verkostoituminen koskaan huono asia ole.

Tapio Koskinen, Optofidelity Oy

Verkostoitumisen tirkeys ollaan nyt huomattu oikein kunnolla. Nykyinen
Jja tuleva yrittdjyys tarvii tosiaankin verkostoja.

Susanna Myllymdki, Kuitukuu Oy

Toisilta oppiminen ja kokemusten jakaminen

Yhdeksi KasvuCampin tirkeimmaksi anniksi mainittiin toisten kokemusten kuuleminen
ja niistd oppiminen. Konkareiden, asiantuntijoiden ja muiden yritysten kokemukset ja
vertaistuki koettiin erittdin arvokkaiksi ja ne ovat hyvin jddneet mieleen. On eri asia
kuunnella sellaisen konsultin neuvoja, joka yrittdd myyd4 jotakin, kuin sellaisen henki-

16n, joka on itse kokenut ja tehnyt saman.

Kyllid se varmasti oli parasta antia, sielld (KasvuCampilld) ne heiddn
(konkareiden) kokemukset, kun he on menny ja tehnyt sen, niin se on eri
asia kun joku joka sanoo ettd mdd oon tddlld ollut konsulttina 5 vuotta tai
jotain vastaavaa. Kannattaa kylld kuunnella konkareiden kokemusta.

Ville Moilanen, Hetitec Oy

Yritysten onnistumisten ja tietysti myos epdonnistumisten kuuleminen on
aina opettavaista. Aidot caset ja tarinat on hyvid ja niistd voi oppia.

Tapio Koskinen, Optofidelity Oy

Team Tampereessa on parasta kun sielld kuulee paljon kokemuksia, sielld
on vahvoja vaikuttajia ja kokemuksen omaavia henkilditd.

Susanna Myllymdki, Kuitukuu Oy
Toisaalta se myos loi uskoa kun huomasi ettd muut KasvuCampilla olevat yritykset pai-

niskelivat samanlaisten asioiden ja ongelmien kanssa. Se antoi uskoa omaan yrittdjyy-

teen, ja vahvistusta sille "ettd kylld mekin pystymme tdhan".

Toisaalta sielld (leirilld) ndki, ettei ne muutkaan firmat sen kummoisempia
ole.

Joonas Loueranta, Biancaneve Oy
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Tietysti kiva kuulla muiden yritysten tarinoita, niistd aina voi ottaa pikku-
sen vinkkid, ja ndkee miten pienelld monet kanssa lihtee maailmalle. Se
antaa uskoa ettd kylld tdssd mahdollisuuksia on.

Tapio Koskinen, Optofidelity Oy

Omaa osaamistaan ollaan my0s valmiita jakamaan. KasvuCampilld keskustelut ovat
monesti olleet hyvin avoimia. Lisdksi osallistujat ovat saattaneet olla my6hemmilld lei-
reilld konkarin roolissa tai kertomassa kokemuksistaan jossakin muussa Team Tampe-

reen tapahtumassa.

Nyt kun saadaan Saksa tosta haltuun niin kylld voin tulla kertomaan muil-
lekin Team Tampereen tilaisuuksiin ettd kuinka viedddn palvelua hyvin
suoraviivaisesti.

Harri Kivimdki, Ha-Tex Oy

Suhteiden ja ulkopuolisen nikemyksen hyodyntiminen

Jotkut yritykset myods KasvuCampin my6td ymmaérsivit suhteiden luomisen tirkeyden
ja merkityksen litketoiminnan kehittdmiselle. Huomattiin, ettd myds toisen alan yrityk-
siltd voi oppia paljonkin ja samoja lainalaisuuksia pétee eri toimialoista huolimatta. Ul-
kopuolinen nidkemys on hyvin arvokasta yrityksen kehittdmiselle. Ennen leirid kaikilla
ei ollut valmista verkostoa pirkanmaalaisessa liitketoimintakentéssd, mutta KasvuCam-

pille osallistuminen on luonut arvokkaan verkoston, jota yritykset haluavat hyodyntaa.

Vaikka sielld (KasvuCampilld) on tosi eri alan toimijoita niin niistd voi
oppia, kuitenkin tietyissd jutuissa pdtee samoja lainalaisuuksia. On myés
tosi arvokasta jos saa ulkopuolisen néikemystd.

Viivi Arela, Arela Oy

KasvuCampin kautta on avautunut monia muitakin yrityksen kehittdmiselle hyodyllisid
tilaisuuksia ja tapahtumia esimerkiksi Team Tampereen, Team Finlandin ja kauppaka-
marin jirjestimind. Monet ovat my0s hyddyntineet KasvuCampilld luomiaan suhteita
eri asiantuntijoiden kanssa ja jatkaneet kaupallista yhteistyotd heiddn kanssaan. Vastaa-
jat ndkivit, ettd niin yritysten, konkareiden kuin asiantuntijoiden on mahdollisuus hyd-
tyd Team Tampere -tyyppisestd toiminnasta. Team Tampereen kautta on mahdollisuus
laajentaa oma henkilokohtaista verkostoaan sekd myds laajentaa potentiaalista asiakas-

kuntaa.
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Ollaan kéyty muissakin Team Tampereen tilaisuuksissa ja hyodynnetty nii-
td. Ne on tosi hyvid ja tehokkaita. Se on semmoinen arvokas verkosto mitd
halutaan kéyttdd.

Susanna Myllymdki, Kuitukuu Oy

Vain yksi yritys on jatkanut sdénnollistd, hiukan epévirallisen mentorointisuhteeseen
verrattavaa yhteydenpitoa konkarin kanssa. Muut ovat saattaneet olla jossakin tekemi-
sissd konkarin kanssa, mutta pddosin vain tavattu ohimennen. Vaikka yhteisty6ta ei olisi

jatkettukaan, koetaan ettd suhteet ovat kuitenkin hyviét ja tarvittaessa yhteytti voi ottaa.

Kylld sieltd (Team Tampereesta) aina jotain kontakteja tulee, eikd sitdi
koskaan tiedd mitd niistd voi tulla tai mihin ne voi johtaa, vaikka dkkisel-
tddn tuntuisikin ettei meilld ole heille mitddn tarjottavaa ja toisinpdin.

Ville Moilanen, Hetitec Oy

6.5 Tulevaisuuden nikymiit

Haastatteluun osallistuneet yritykset ovat kaikki edelleen kasvuhaluisia. Suuri osa hakee
voimakasta kasvua tulevaisuudessa. Muutamilla kasvua 10ytyy ensisijaisesti kotimaasta,
suurimmalla osalla odotukset ovat keskittyneet vientiin pdin. Osa hakee vahvempaa
jalansijaa tietyissd maissa, osa keskittyy myyntiin, osa hakee lisdd jilleenmyyjié ja koit-
taa saada potentiaaliset asiakkaat haltuun, osa koittaa saada ulkomaan sopimukset hoi-
dettua mahdollisimman hyvin jotta saisivat referenssien kautta laajennettua yhd enem-
mén. Osa hakee tuotteilleen uusia sovellutuskohteita tai kehittédd palveluliiketoiminnan
kautta yrityksensd tuotevalikoimaa. Muutamia ulkomaisia toimipisteitd ollaan my0s

perustamassa.

Selkeidt odotukset ja tavoitteet kasvun sekd yrityksen kehittymisen suhteen ovat 19yty-
neet. On tehty selkeitd rajauksia ja keskitytty tiettyihin maantieteellisiin alueisiin, tai

saatettu 10ytdd aivan uusia potentiaalisia vientimaita.

Kevéilld 2015 haastatelluilta yrityksiltd 16ytyy vientid Euroopan maiden lisdksi Pohjois-
Amerikkaan sekd Aasiaan: Kiinaan, Taiwaniin, Eteld-Koreaan, Japaniin, Intiaan. My0s

Lihi-iddn maihin, Australiaan ja Uuteen-Seelantiin. Viennin aloittaminen Vendjille ei
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juuri nyt tunnu houkuttelevalta, mutta useilla yrityksilld on odotuksia my0s sinne suun-

taan myohemmin tulevaisuudessa.

6.6 Konkareiden nikemykset

Konkareiden rooli

Kasvun ja kansainvilistymisen polulla mukana yrityksid ovat tukemassa paikalliset
konkarit ja asiantuntijat. He haastavat ja sparraavat yrityksid, ja auttavat 10ytdimédn rat-
kaisuja kasvun sekd kansainvilistymisen haasteisiin ja kipupisteisiin. (Loppdnen 2015,

10.)

Jokaiselle osallistuvalle yritykselle valitaan oma kasvukonkari, joka sparraa yritystd ja
toimii neuvonantajana KasvuCampin ajan. Yritykset ja konkarit ovat yhteydessé jo en-
nen leirid. Konkareilla on vahva omakohtainen ja konkreettinen kokemus liiketoimin-
nan kasvattamisesta kansainviliseksi, lisdksi he ovat my0ds halukkaita jakamaan osaa-

mistaan, kokemustaan ja kontaktejaan. (Lopponen 2015, 10).

Kahdeksalle jarjestetylle KasvuCampille on osallistunut kaikkiaan 39 konkaria (Team

Tampere 2015b).

KasvuCampilla mukana olleiden konkareiden haastatteluilla oli tarkoitus selvittdd, mik-
si he ovat ldhteneet mukaan toimintaan, miten he ovat kokeneet yritysten kehittyvin
KasvuCampin ansoista sekd millainen kokemus se on heidédn nikokulmastaan ollut.

Haastatellut konkarit olivat "konkaroineet" 1-3 yritysta.

Haastatellut konkarit

Timo Salli
toimitusjohtaja, Katsa Oy. Toiminut konkarina kahdelle yritykselle

Sari Kanti-Paul

toimitusjohtaja, TekMil Oy. Toiminut konkarina yhdelle yritykselle
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Veijo Vartiainen

eldkeldinen, teollisuusneuvos. Toiminut konkarina kolmelle yritykselle

Jukka Lintusaari
projektipaéllikkod, Tampereen yliopiston informaatiotieteiden yksikko.

Toiminut konkarina yhdelle yritykselle.

Jokaisella haastatellulla konkarilla oli vahva kokemus ja osaaminen taustalla. He olivat
lahteneet mukaan pirkanmaalainen elinkeinoeldmén kehittiminen mielessd. Konkarit
kokivat haluavansa jakaa osaamistaan ja kokemuksiaan myos muillekin. Konkareiden
haastatteluissa tuli ilmi huoli pirkanmaalaisten yritysten kansainvilisyydestd ja kasvus-
ta. Konkareita oli joko pyydetty mukaan Team Tampereen toimesta tai sitten he olivat

jo jollakin tavalla mukana Team Tampereen kehittdmisessé.

Konkarin tehtdvd onkin tukea yritysten omaa kehittymisprosessia, oivaltamista, antaa
heritteitd ja haastaa pohtimaan. Konkareiden mielestd yritysten tulisi itse keksid vasta-
uksia sen sijaan ettd niitd annettaisiin heille suoraan. Konkarit kokivat, ettd keskuste-
luissa yritysten kanssa oli paésty syvilliselle tasolle ja yritysten oli mahdollista kyselld
niin yksinkertaisempia kuin monimutkaisempia asioita. Konkarit olivat my0s antaneet
konkreettisia vinkkejd osallistujille ja auttaneet yrityksid luomaan toimenpidelistoja.
Konkarit uskoivat pystyneensd antamaan konkretian liséksi yrityksille my6s neuvoja,
vinkkejd ja oivalluksia jakamalla omaa osaamistaan, kokemustaan sekd verkostojaan.
Osa uskoi KasvuCampin avulla antaneensa apuja yritykselle, jotta ne voisivat esimer-
kiksi lisdtd systemaattisuuttaan, priorisoida enemman tai alkaa ajatella omaa strategista
lahestymistd uudella tavalla. On myds hyvé jos ajatuksia jdd kytemédan paéhin Kasvu-

Campin ansiosta.

Vaikka aluksi tuntuu ettd kaikki on niin yleiselld tasolla, niin kysymysten
avulla loytid sen mitd yritys tarvitsee ja missd voin auttaa.

Timo Salli, Katsa Oy

Yksi konkareista on jatkanut sdédnnollistd yhteydenpitoa ja yhteisty6td yrityksen kanssa.
Muissa tapauksissa on saatettu soitella muutaman kerran tai tavattu satunnaisesti. Haas-
tateltujen mielestd oli hieman yllattdvaa, ettei yrityksistd ole kovin paljoa kuulunut Kas-

vuCampin jédlkeen. Kaikki olivat valmiita vield auttamaan sparrattavia yrityksid, ja osa
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oli leirin jdlkeen varautunut antamaan aikaansa heille. Koettiin kuitenkin, ettd on yrityk-
sen asia ottaa konkariin yhteyttd halutessaan. Usein saattaa olla niin, ettd arkirytmi vie

mennessdén ja yhteydenotto vain jaa.

Yritysten kehittymisestd kysyttdessd todettiin ettd yritykset ovat tietysti itse parhaita
vastaajia sithen. Kehittyminen myos tarkoittaa sité, ettd jotakin pitdéd tapahtua ja saada
aikaiseksi. Mitd tapahtuu, kun KasvuCampin jdlkeen palataan tyopaikalle maanantai-
aamuna? Muutama konkareista oli kuitenkin seurannut sparrattavia yrityksidén ja olivat
tietoisia yritysten tilanteesta ja totesivat niiden kehittyneen KasvuCampin jilkeen. Osa
yrityksistd oli jo KasvuCampin aikaan pidemmélld tai valmiimpia kansainvélistyméén,
ja osasta pystyi jo KasvuCampin aikana huomaamaan ettd kehittymistd alkoi tapahtua.
Jotkut yritykset ovat myds proaktiivisesti kdyttineet Team Tampereen palveluita, ja

konkarit uskoivat heidin kaiken kaikkiaan saaneen sité kautta hyvin konkreettista apua.

Konkarit kokivat hyvin palkitsevaksi sen ettd olivat padsseet mukaan tukemaan tdmén-
tyyppistd toimintaa. Prosessin koettiin olevan molemminpuolinen oppimisen paikka.
Konkarinkin on mahdollisuus oppia niin yrityksiltd kuin toisilta konkareilta tai asiantun-
tijoilta ja saada mahdollisuuksia tai innovaatioita, verkostoitumista viheksyméttd. On
hienoa oppia tuntemaan erilaisia toimialoja, yrityksid ja ihmisié niiden takana. On huo-
mattu kuinka paljon yhtéldisyyksid voi olla pienten ja isojen yritysten kanssa. Konsep-
tissa koettiin hienoksi se, ettd kiireiset ihmiset ovat valmiita jakamaan asiantuntemus-
taan ja antamaan pyyteettomésti apuaan niin koko pirkanmaalaisen elinkeinoeldmén

hyviksi mutta ennen kaikkea tietysti yksittéisen yrityksen tukemiseen.

Konkareiden mielestd kansainvélistymisen tukeminen laajemmalla sektorilla on Pir-
kanmaan elinkenoeldmén kanalta erittdin tarkedtd. Team Tampereen vahvuuksina nih-
tiin se, ettd tietystd sabluunasta huolimatta toimintamuoto on aika vapaamuotoista ja
jéarkevilla tavalla epdformaalia. Tyhmiéd kysymyksid ei ole. Konkarin kanssa voi kdyda
mitd erilaisempia keskusteluita omasta tilanteesta riippuen. Team Tampereesta ollaan
ylpeitd ja sen konkreettisen, organisoidun toiminnan mydta ollaan toimittu hienona esi-

merkkini koko Suomelle.
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6.7 Asiantuntijoiden nikemykset

Asiantuntijoiden rooli

Konkareiden liséksi yrityksid on tukemassa joukko asiantuntijoita. Kasvuasiantuntijat
ovat oman alansa erityisosaajia ja heilld on vahva kdytannon kokemus. KasvuCampeilld
he pitdvat lyhyitd tietoiskuja omasta asiantuntemusalueistaan. Liséksi he laativat osallis-
tuville yrityksille kysymys- ja tehtévipatteristoja sekd auttavat niitd 10ytdméan vastauk-

sia kysymyksiin. (Loppdnen 2015, 10).

Kaikkiaan 35 asiantuntijaa on osallistunut kahdeksalle jérjestetylle KasvuCampille

(Team Tampere 2015b)

Haastatellut asiantuntijat
Karoliina Lehtonen toimitusjohtaja, Radikal Marketing Group

Lassi Kettula asianajaja, osakas, Asianajotoimisto Merilampi Oy

Molemmat haastatelluista asiantuntijoista ovat olleet mukana usealla KasvuCampilla.
Heille on titd kautta muodostunut selked kuva Team Tampereen tavasta auttaa pirkan-
maalaisia yrityksid. Heiddn mielestédén peruskonsepti on ollut hyva ja tarkkaan mietitty,
ja siitd on saatu kevyesti toteutettava. Rakenne on tukennut osallistujien aktiivisuutta.
Osallistujat ovat vaikuttaneet motivoituneilta ja innostuneisuus on vélittynyt my0s asi-
antuntijoille pdin. Keskustelu esitysten jidlkeen on ollut hyddyllistd. Asiantuntijatkin
ovat kokeneet hyodylliseksi sen, ettd yhdestd yrityksestd on ollut paikalla useampi osal-
listuja, jolloin he ovat keskendén péédsseet linjaamaan yrityksensé haasteita ja mahdolli-
suuksia poissa arjen pyorityksestd. Asiantuntijat mainitsivat, ettdi KasvuCampeille on
onnistuttu saamaan hyvid kasvukonkareita ja métsdys on onnistunut hyvin, mika on en-
siarvoisen tdrkedd. Yritysten mahdollisuus hyotyd KasvuCampista lisddntyy, kun he
kertovat asiantuntijoille suoraan konkreettisista haasteistaan ja tarpeistaan. He uskovat,

ettd yritysten on mahdollisuus saada KasvuCampistd todellista hyotya.

Asiantuntijoilta kysyttiin myos mité he ovat itse saaneet toiminnassa mukana olemises-
ta. Heididn mielestdén on ollut mukavaa ja motivoivaa olla mukana téllaisessa toimin-
nassa ja edes jollakin tapaa myotévaikuttaa uuden kasvun syntymiseen. Tarinoiden kuu-

leminen on ollut mielenkiintoista. Mukana oleminen on liséksi antanut ymmaérrystd kas-
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vuyrityksen litketoimintahaasteisiin sekd ymmarrysta ja ideoita kehittdd myo6s omia pal-
veluita. Asiantuntijat ovat myo0s itse padsset verkostoitumaan, niin muiden asiantunti-
joiden kuin konkareiden seki yritysten kanssa. Asiantuntijat ovat myds saaneet potenti-
aalisia sekd lisdnneet omaa tunnettuuttaan. KasvuCampille osallistuminen voi toimia
osana asiantuntijoiden omaa markkinointia ja siitd ndkokulmasta sen voi ndhdd markki-

nointipanostuksena.

6.8 Toiveet Team Tampereelle

Yritysten toiveet

KasvuCamp -formaattia pidettiin erinomaisena konseptina liiketoiminnan kehittdmisel-
le. Sen ldpikédyneet osallistujat suosittelisivat sitd muillekin kasvu- ja kehittymishaluisil-
le yrityksille ja toivovat ettd KasvuCampit jatkuvat. Muutamia toiveita esitettiin sen
suhteen ettd vield tarkemmin etsittdisiin tismdkontakteja, maakohtaista tietoa tai muita
toimialakohtaisia oivalluksia siind vaiheessa kun tiedetdéin KasvuCampille osallistuvat
yritykset. KasvuCampille esitettiin my0s jatko-osaa tai jonkinlaista seurantaa. Todettiin
kuitenkin, ettd jo nyt KasvuCampeille osallistuvat yritykset ovat erilaisissa vaiheissa

kasvun tai kansainvélistymisen suhteen.

Muihinkin Team Tampereen jérjestdmiin tilaisuuksiin ja tapahtumiin oltiin tyytyvéisid
siltd osin kun niistd kokemuksia oli, ja monet toivoivatkin niiden jatkuvan "samaan mal-

liin". Aina tilaisuuksiin ei ole mahdollista pddstd mukaan tai aiheet eivét ole osuneet

kohdalle.

Yritykset toivoisivat Team Tampere -toiminnan mahdollistavan todellista verkostoitu-
mista ja toisilta oppimista.. Aidon tutustumisen ja verkostoitumisen mahdollistamiseksi
tilaisuuksiin ehdotettiin esittelykierroksia, ryhmitoitd kuten workshopeja tai mahdolli-
suutta pddstd keskustelemaan seminaarin puhujien kanssa. Toiveita esitettiin benchmar-
king-tilaisuuksien fasilitoinnista ja matchmaking -verkostoistumistilaisuuksista. Fasili-
toidut prosessit voisivat rohkaista siihen, ettd asioita ja tapaamisia saisi aikaan eivatkd
ne jdisi arjen kiireissd toteutumatta. Tapahtumissa voisi tormayttdé rahoittajia, potenti-
aalisia asiakkaita tai yhteistyokumppaneita. Koska kaikki olivat jo kdyneet KasvuCam-
pin, liittyivdt omat tulevat toiveet lyhyempiin sparraustilaisuuksiin, pyoredn pdydén

keskustelutilaisuuksiin tai lyhyempiin seminaareihin.
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Tddlld on varmasti paljon yrityksid joilla vois olla (verkostoitumiseen)
annettavaa ja tajuttais ettd voitais tehdd yhdessd jotain ihan uutta.

Juha Kaario, Varaani Works Oy

Edelleen yritykset ovat erittdin kiinnostuneita kuulemaan toisten tarinoita ja kokemuk-
sia. Muiden tarinat ovat mielenkiintoisia, niistd voi oppia ja saada innostusta oman toi-
minnan kehittimiseen. Kokemukset seki vertaistuki auttaa ja kannustaa. Ne koettiinkin
yhdeksi Team Tampereen tdrkeimmistd anneista. Tarvittaessa omia kokemuksia ollaan
valmiita tulla jakamaankin. Yritykset ndkevdt Team Tampere -tyyppisen toiminnan
hyodyllisend. Team Tampereen todettiin olevan matalan kynnyksen paikka, jonne on

helppo soittaa ja pyytdd apua.

Tddlld vois enemmdn jakaa kokemuksia siitd yrittimisestd. Se olis mun
mielestd tdirkedmpdd kuin se ettd kerrotaan mitd kirjoissa on kirjoitettu,
sen yrittdjdhengen luomiseksi siis. Ja tuetaan ja kannustetaan toinen toi-
siamme.

Risto Kivipuro, Piceasoft Oy

Konkareiden toiveet

Konkareiden mielestdi Team Tampere -toiminnan ja KasvuCampien jatkuminen olisi
tarkedd, ja he toivovat ettd toimintaa jatkuu jollakin tapaa my0s hankkeen pédttymisen
jdlkeen. Volyymia toimintaan pitdd saada. Potentiaalisia yrityksid Pirkanmaalta 16yty-
nee paljonkin. Toisaalta laatukin ndhddén tirkeédnd, ettd yrityksille on todella hyotyd
osallistumisesta. Toiminnasta olisi hyva saada referenssejd hyddynnettidviksi. Luonnol-
lista jatkumoa yrityksen kehittdimiseen voisi tarjota KasvuCampin jatko-osa. Kun sys-
tematiikka ja selkeimmadt suunnitelmat kasvun tai viennin suhteen lisdéntyvit, voisi
Tampereen kauppakamarin tarjoama Hyvéksytty hallituksen jdsen (HHJ) -

koulutuskokonaisuus tarjota myds yhden viylédn yritysten kehittymisen tueksi.

Asiantuntijoiden toiveet

Asiantuntijatkin toivoisivat KasvuCampille jatko-osaa. Sielld voitaisiin vield enemmén
kisitelld radtdloityja, yritysten esille nostamia aiheita. Asiantuntijoiden mielestd voisi
myo0s olla hyddyllistd ettd yrityksille tarjottaisiin mahdollisuus kertoa omista onnistu-
misistaan ja siitd avusta jota he ovat KasvuCampiltd saaneet. Yritysten mahdollisuus

hyotyd KasvuCampista tai sen mahdollisesta jatko-osasta, lisdéintyy kun he kertovat
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asiantuntijoille suoraan konkreettisista haasteistaan ja tarpeistaan. Asiantuntijat toivat
esille myos osallistuvien yritysten ryhmittelemisen, esimerkiksi toimialan tai kohde-
maan mukaan. Silloin olisi helpompi hiukan enemmén kohdentaa omaa esitystdadn kuu-
lijoiden mukaan. Yhtend kehittimisehdotuksena asiantuntijat toivat esille ohjatun seu-
rannan tai yhteydenpidon KasvuCampin jidlkeen. Konkarit voisivat tavata yrityksid sys-
temaattisesti KasvuCampien jdlkeen ja miettid mahdollista jatkoa sparraukselle. Yrityk-
set voisivat kertoa miten he ovat edenneet KasvuCampin jédlkeen ja yhdessd voitaisiin
miettid vield jatkotoimenpiteitd. Myds osa asiantuntijoista olisi halukkaita tapaamaan

yritysten edustajia vaikka aamukahvien merkeissa.

6.9 Tarpeet yritysten kansainvilistymisen tukemiseen

Yrityksiltd kysyttiin miten heidédn mielestddn yrityksid voi parhaalla tavalla tukea kan-
sainvilistymisponnisteluissa. Téhén oli vaikea saada yksiselitteistd vastausta, koska
kaikki yritykset tulevat hyvin erilaisista ldhtokohdista. Jokaisen toiveet avulle olivat
siten hyvin erilaisia. Kaikki yritykset ovat niin yksil6llisessd tilanteessa kansainvalisty-
misen suhteen ja niiden haasteet seké tarpeet niin spesifejd. Kaiken kaikkiaan yritykset
olivat sitd mieltd ettd apua on melko hyvin saatavilla. KasvuCampilta monet yritykset
olivat saaneet lisdi tietoa eri tahoista, mistd apua voi saada esimerkiksi rahoituksen suh-
teen.

Ja Team Tamperekin on yks sellainen matalan kynnyksen paikka johon voi
soittaa ja kysyd ettd onko ketddn joka vois neuvoa, kenen kanssa vois ju-
tella, eikd maksais heti mitdcdn.

Harri Kivimdki, Ha-Tex Oy

Yritysten vastauksista ei voinut vetdd yleistdvid johtopddtosta siitd, minkélaista tukea he

kaipaisivat kansainvilistymiseen. Alla on lueteltuna vastauksia:

*  Myyntiin tukea

* Konkreettiset neuvot ja toimintamallit

* Vientikonsultti, jonka voisi ostaa paivaksi tai pariksi yritykseen

* Yrityskohtaiset sparraukset ja tilanteiden kartoitukset

* Yhteisvientihankkeet kansainvailisille messuille

* Jarjestetdan yhteistydossa matkoja ulkomaille, missa voi tavata asiakkaita tai yhteistyo-
kumppaneita TAl tuodaan niitd Suomeen.
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Yritykset ovat hyodyntidneet yhteiskunnan eri tahojen palveluja ja tehneet yhteistyoti
mm. ELY-keskusten, kauppakamarien, Finpron ja Tekesin kanssa. Taulukossa 3 nékyy

lisdksi yritysten esittdmid yksittdisid toiveita siitd, minkilaista tukea he kaipaisivat kan-

sainvilistymiseen.

Sen opin myos ettd yleensd joka maasta loytyy joku taho joka osaa suoma-
laisia auttaa. Siind mielessd silmdt avautui, ettei mihinkddn tarvi yksin
ldhted, ellei nyt kovin eksoottisiin paikkoihin ole menossa. Yleensd jon-
kunndkdistd verkostoa loytyy mitd voi kdyttdd.

Ville Moilanen, Hetitec Oy



72

7 POHDINTA

Opinnidytetyon tarkoituksena oli tutkia Team Tampere —hankkeen vaikuttavuutta osal-
listujayritysten ndkokulmasta. Koska hanke tdhtda yritysten kasvun ja kansainvélistymi-
sen tukemiseen, oli erityisend nékokulmana Team Tampere —hankkeen vaikutukset yri-
tysten kasvuun ja kansainvilistymiseen. Tutkimuskysymyksend oli "Mitkd ovat osallis-
tujayritysten nakemykset Team Tampere —hankkeen vaikuttavuudesta yritysten kasvuun

ja kansainvélistymiseen?”

Tutkimukseen haastateltiin noin 20% leirin kdyneistd yrityksistd, joten voidaan sanoa
ettd otanta on ollut riittdvén kattava kuvaamaan KasvuCampin osallistuneiden néke-
myksid vaikuttavuudesta ja ndin ollen ollaan saatu vastaus tutkimuskysymykseen. Kos-
ka kaikki yritykset ovat erilaisia, on haastavaa vetdd yleistettdvid johtopéatoksid, joka
sopisi kaikille yrityksille kaikkiin tilanteisiin. Yritysten tilanteet myds muuttuvat nope-
asti, joten tdnddn tehtdviin haastatteluihin saattaisi tulla erilaiset vastaukset. Tapaustut-
kimuksen luonteeseen kuuluu se, ettd tutkitaan tiettyd ilmiotd tai tapahtumaa, tietylld
hetkelld. Lisdksi teemahaastatteluiden luonteeseen kuuluu se, ettd toiset haastateltavista
puhuvat enemmén ja toiset ovat niukkasanaisempia, miké saattaa vaikuttaa keskustelun

syvyyteen ja sisdltoihin.

Team Tampere —hankkeen vaikuttavuusarvioinnin haasteena on se, ettd useimmat vai-
kuttavuuden arviointimallit koskevat perinteistd koulutusta. Team Tampereen toimenpi-
teet taas eivit ole perinteistd koulutusta. Tédssd tyOssd verrattiinkin toteutunutta kehitty-
mistd ja konkreettisia muutoksia niithin odotuksiin, joita yrityksilld oli etukiteen ja kes-
kityttiin Team Tampere- hankkeen osallistujayritysten tai -yrittdjien ndkemyksiin vai-
kuttavuudesta. Yritysten tavoitteet vaihtelivat hieman, osalla oli hyvin konkreettisia
tavoitteita, mutta kaikilla ei suinkaan. Tavoitteet ja odotukset olivat hyvin realistisia, ja
ne olivat kaikilla tdyttyneet enemmaén tai vihemman. Useat yritykset saivat myds uusia
oivalluksia leirin ansiosta. Kaikki olivat tyytyvéisid, ettd olivat ldpikédyneet leirin. Vai-
kuttavuuden teoreettisen viitekehyksen mukaan koulutuksen kohdalla vaikuttavuudesta
puhuttaessa tarkoitetaan sitd, ettd koulutus on saanut aikaan sellaisia tuloksia ja vaiku-

tuksia, joita oli asetettu koulutuksen tavoitteeksi (Laukkanen, 2014, 64).
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Teoreettisen viitekehyksen puitteissa tyon tavoitteena oli kuvailla yritysten erityisesti
pk-yritysten kasvuun ja kansainvilistymiseen vaikuttavia tekijoitd. Liséksi paneuduttiin
verkostoitumisen ja mentoroinnin merkitykseen yrityskehittdmistoiminnassa, niiden

ollessa ldheisesti yhteydessd Team Tampere —hankkeen toimintatapoihin.

Haastatelluista yrityksistd 80%:lla oli joko viennin miérd ja/tai kotimaan liikevaihto
kasvanut Team Tampere KasvuCampille osallistumisen jélkeen. Yli puolet yrityksistd
oli myds lisdnnyt henkildstomidrdaansd. Myos toiminnallista kasvua 16ytyi: laajentumis-
ta uusille markkinoille, muutoksia tuotteissa, kohdemarkkinoissa tai ansaintalogiikassa.
Teoreettisessa tutkimuksessa huomattiin, ettei yrityskasvulle ole vain yhtd yleisesti hy-
viksyttyd midritelmédd. Tastd voidaan paditelld ettd, ldhes kaikki haastatellut yritykset

olivat kasvuyrityksii, silld ne olivat kasvaneet ainakin jollain mittarilla arvioituna.

Suurimmalla osalla oli KasvuCampille osallistumisen jélkeen ehtinyt tapahtua konkreet-
tisia muutoksia kasvussa ja kansainvilistymisessd. Siitd huolimatta jotkut haastatelluista
kuitenkin arvioivat, ettd on hyvin vaikea yksiloidd miké yrityksen kehityksessé on ollut
KasvuCampien tai muiden Team Tampere -toimenpiteiden ansiota. Ylipdidtddn syys-
seuraussuhteiden miettiminen koettiin aavistuksen hankalaksi, koska monesti on oikeas-
ti vaikea sanoa mikd asia on mihinkin johtanut. Véhintddnkin ajattelun heréttdjané ja

ymmérryksen rakentajana KasvuCampin kuitenkin todettiin olleen merkittava.

Yrityksen kasvun taustalla todettiin oleva useimmiten kasvuhalu ja kasvukyky (Toivo-
nen ym. 2005, 119-121; Tornikoski ym. 2011, 13-15). Haastatelluista yrityksistd kaikki
olivat kasvuhalukkaita ja monet ldhtivitkin KasvuCampille joko vahvistamaan tai op-
pimaan kasvukykyid. Kaikki haastatellut yritykset myos hakevat kasvua edelleen tule-

vaisuudessa.

Suurin osa haastatelluista yrityksistd on ldhtenyt hakemaan kasvua kansainvalisiltd
markkinoilta, koska kasvumahdollisuudet kotimaassa ovat rajalliset markkinoiden pie-
nuuden vuoksi. Tétd tukee myos teoriatutkimuksen havainto siité, ettd se on yksi ylei-
simmistd syistd suomalaisten yritysten kansainvilistymisen taustalla. Haastattelujen
perusteella 70%:lla kansainvélistymisen aste on lisddntynyt KasvuCampin jélkeen, esi-
merkkind viennin lisddntyminen tai uusien vientimaiden miérdn lisddntyminen. Ne
kolme yritystd, jotka eivdt merkittdvasti olleet ldhteneet kansainvilistymdin Kasvu-

Campin jélkeen, totesivat kotimaasta 10ytyvén vield kasvua tai kansainvélistymisen
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alkavan voimakkaammin tulevaisuudessa, jolloin KasvuCampin opeista odotetaan ole-

van edelleen hyotyd. Hyodyttoméksi he eivit leirin antia kokeneet.

Verkostoitumisen osalta teoreettisessa viitekehyksessd havaittiin, ettd hyvit kontakti-
verkostot ovat auttaneet monien yritysten kasvussa ja kansainvélistymisessd. Verkosto-
jen avulla voi saada suosituksia, neuvoja ja vinkkejd. Yritysten kyvyn toimia verkos-
toissa ja rakentaa niitd arvioitiin myos olevan keskeisid menestymisen edellytyksié tule-
vaisuudessa. Haastatelluista yrityksistd kaikki pitivdt verkostoitumista hyvin tirkeéna ja
iso osa on jollakin tavalla hyodyntianyt Team Tampereen kautta saamiaan verkostoja ja
kontakteja. Muutama yritys on niiden ansiosta ldhtenyt aivan uudenlaiseen vauhtiin ja

kasvuun KasvuCampin kdymisen jdlkeen.

Kirjallisuuskatsauksen mukaan yrityksen kasvun taustalla on usein yrittdjin tai omista-
jan kasvuhalukkuus. Haastattelujen empiiriset havainnot tukevat titi olettamusta, silld
suurin osa haastatelluista oli yrittdjid ja kaikki olivat erittdin kasvuhalukkaita. Osa haki

ensisijaisesti kasvua ulkomailta, osa taas kotimaasta.

Ajatus KasvuCampin kautta tapahtuvan oppimisen taustalla on kokemukseni mukaan
melko samankaltainen mentoroinnin kanssa: konkareiden halu jakaa kokemuksia ja
osaamistaan sitd haluaville. Erityisesti pk-yrityksid ja -yrittdjid voisi auttaa kehittymédan
ja kehittdmédn valmentavan mentoroinnin avulla. Mentoroinnin avulla voidaan auttaa
tunnistamaan ne asiat, joihin pitdd puuttua ja voidaan haastaa yrittdjien toimintaa, ole-
tuksia ja kdyténteitd. (Ristikangas ym. 2014, 174.) Témi tukee hyvin KasvuCampin
toimintatapojen tavoitetta, jossa konkarit ja my0s asiantuntijat sparraavat ja haastavat
yrityksid 10ytdmain itse vastauksia, sen sijaan ettd ne annettaisiin valmiina. Toisten ko-
kemuksista kuuleminen ja niistd oppiminen koettiin yhdeksi KasvuCampin tirkeim-
miksi anniksi. Konkareiden, asiantuntijoiden ja muiden yritysten kokemukset ja vertais-

tuki koettiin erittdin arvokkaiksi.

KasvuCampilla konkarit, asiantuntijat ja toiset yritykset tarjoavat hyvian mahdollisuuden
kokemusten, esimerkkien ja tarinoiden kautta oppimiseen. Niitd on helppo peilata oman

yrityksen toimintaan ja miettid, miten niistd voisi ottaa oppia.

Erityisid jatkoheittdmistoiveita Team Tampereella tai KasvuCampille ei tullut haastatte-

luissa juurikaan esille. KasvuCamp -formaattia pidettiin erinomaisena konseptina liike-
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toiminnan kehittdmiselle. Osallistujat suosittelisivat sitd muillekin kasvu- ja kehittymis-
haluisille yrityksille ja toivovat ettd KasvuCampit jatkuvat. My6s konkarit ja asiantunti-
jat toivoivat KasvuCamp —toiminnan jatkumista. Yritykset toivoisivat Team Tampere-
toiminnan edelleen mahdollistavan todellisen verkostoitumisen ja toisilta oppimisen.
Muutamia toiveita esitettiin sen suhteen, ettd vield tarkemmin etsittdisiin tisméakontakte-
ja, maakohtaista tietoa tai muita toimialakohtaisia oivalluksia siind vaiheessa kun tiede-
tadn osallistuvat yritykset. KasvuCampille esitettiin myds jatko-osaa tai jonkinlaista

seurantaa, yritysten, konkareiden kuin asiantuntijoiden tahoilta.

Kaiken kaikkiaan voidaan vetdd yhteen, ettd Team Tampere KasvuCampin vaikuttavuus
on ollut hyvédd. Konkreettista muutosta kasvun tai kansainvélistymisen suhteen on ta-
pahtunut ldhes kaikilla osallistuneilla yrityksilld. Myds konkarit ja asiantuntijat nakivit
osallistumisen hyodyllisend, sekd oman ettd yritysten oppimisen ja kehittymisen niko-

kulmasta, mutta myds laajemmin pirkanmaalaisen elinkeinoeldmin tukemisen muotona.

Team Tampere-hankkeen toimintatavoissa kiehtoo se, ettei valmiiksi pureskeltuja vas-
tauksia anneta, vaan yrityksid autetaan, tuetaan ja sparrataan l0ytdméédn vastauksia itse.
Kansainvilistymisen teoriaa tutkittaessa kivi ilmi, ettd globaalissa toimintaymparistossi
toiminen luo tarvetta kansainvélistymisen suunnittelulle. Sen ei kuitenkaan tarvitse olla

monimutkaista tai raskats, ja KasvuCamp tarjoaakin sithen erinomaisen 1dhtdalustan.

Team Tampere, erityisesti KasvuCamp —leiri on mielesténi loistava esimerkki siitd mi-
ten voidaan hyddyntda ja siirtdd konkareilla olevaa tietoa, osaamista ja kokemusta sitd
tarvitseviin yrityksiin. Team Tampere toimii hienona tapana edesauttaa verkostoitumista
ja saattaa yhteen enemman ja vihemmén kokemusta omaavia henkilditd. On myds hie-
noa, ettd Pirkanmaan alueella on sellaisia osaajia eli konkareita, jotka ovat valmiita tu-
kemaan alueen elinkeinoeldmén kehittymistd jakamalla osaamistaan, kokemustaan ja

kontaktejaan kehitys- ja kasvuhaluisille yrityksille.
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LIITTEET

Liite 1 KasvuCampin esimerkkiohjelma

Team Tampere 2015. Mukaillen KasvuCamp 8:n ohjelmasta.

’E TAMPERE OHJELMA XX.-XX.XX.201X

TEAM TAMPERE KASVUCAMP XX

AIKA: Torstai ja perjantai XX.-XX.XX.201X

PAIKKA:

8.00-8.30

8.30-8.50

8.50-9.30

9.30-10.15

10.15-12.15

12.15-12.30

12.30-13.15

13.15-13.40

13.40-15.10

15.10-15.30

15.30-16.30

16.30-16.45

16.45-17.15

17.15-18.30

20.00->

llmoittautuminen leirille ja aamupala

Team Tampere toivottaa tervetulleeksi

Osallistujayritykset esittaytyvat

Kansainvalistymisen strategiset askelmerkit

| TYOLEIRI — Strategiasta

I TYOLEIRI Seuraavat stepit —miten tésti eteenpiin?

Lounas

Kiteytd, fokusoi, priorisoi — konkreettiset seuraavat askeleet?
Kansainvalisen kaupan sopimusriskit

Kahvitauko

Il TYOLEIRI — Kansainvalisen kaupan sopimusriskit

Il TYOLEIRI: Seuraavat stepit —miten tista eteenpain?
Kiteytd, fokusoi, priorisoi — konkreettiset seuraavat askeleet?
Ty6paivan paatospaivallinen

Yhteinen illanvietto verkostoitumisen ja tutustumisen merkeissa

12)
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’(a TAMPERE OHJELMA XX.-XX.XX.201X

7.30-8.30

8.30-10.00

10.00-11.00

11.00-11.15

11.15-11.45

11.45-12.30

12.30-13.45

13.45-14.15

14.15-14.30

14.30-14.45

14.45-15.00

15.00-15.45

15.45 >

Aamiainen

Myynti ja erottautuminen

111 TYOLEIRI — Myynnisté ja erottautumisesta

111 TYOLEIRI: Seuraavat stepit, miten tistad eteenpain?
Kiteyta, fokusoi, priorisoi — konkreettiset seuraavat askeleet?
Lounas

Viennin ja kansainvalistymisen rahoitusratkaisut

IV TYOLEIRI — Rahoitusratkaisuista

IV TYOLEIRI: Seuraavat stepit, miten tasta eteenpain?
Kahvitauko

Kiteytd, fokusoi, priorisoi — konkreettiset seuraavat askeleet?
Miten tasta eteenpdin? Leirin yhteenveto ja paatdssanat

LEIRI PAATTYY — KASVU JATKUU!
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Liite 2. Teemahaastattelun runko yrityksille

Odotukset ja
tavoitteet

-yrityksen lahtotilanne

-Mitka olivat
odotukset ja tavoitteet
Team Tampereelle?
(Kaydaan lapi
hakulomakkeelle
kirjattuja asioita)

Tulokset

-Mika on muuttunut
konkreettisesti Team
Tampereen
toimenpiteiden myo6ta?

-Onko yrityksellenne
syntynyt uutta
merkittavaa
liilketoimintaa Team
Tampereen jalkeen?
(millaista, minne? Euroja,
prosentteja, tuloksia,
vaikutuksia)

-Onko Team Tampereella
ollut vaikutusta yrityksen
kasvuun tai
kansainvalistymiseen?

-Toteutitteko leirin aikana
suunnitellut
toimenpiteet?

Oppiminen

-Mita opitte Team
Tampereen myota
yrityksena/yksil6ina?

-Onko joku muuttunut?
Miksi, miksi ei?

-Miten Team Tampere lisasi
ymmarrystd omista kasvun
ja kansainvalistymisen
mahdollisuuksista?

-Miten Team Tampere on
vaikuttanut yrityksen
johtamisen prosesseihin tai
toimintatapojen
muuttumiseen? Millaisiin
tuloksiin/euroihin/lukuihin
se on johtanut?)

-yrityksen tilanne tanaan,
miten Team Tampere on
vaikuttanut siihen?

Verkostoitu-
minen

-Mika merkitys on
ollut

verkostoitumisella
?

-Oletteko
hyodyntédneet tata
kautta saamianne
verkostoja?
Miten?

- yhteistyo
konkarin kanssa
KasvuCampin
jalkeen?
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Tulevaisuuden
nakymat

-yrityksen
tulevaisuuden
suunnitelmat?
(odotukset, tavoitteet,
mikad on Team
Tampereen vaikutus
siihen)

-Team Tampereen
tulevaisuus? Millaista
toimintaa toivoisitte
Team Tampereelta
jatkossa?

-Miten parhaalla
tavalla pk-yrityksia voi
tukea
kansainvalistymis-
ponnisteluissa?
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Liite 3. Teemahaastattelun runko konkareille

Haastattelukysymykset konkareille

1. Miksi 1dhdit mukaan Team Tampere -konkariksi?

2. Koitko ettd sait annettua yritykselle uusia ndkdkulmia, konkreettisia neuvoja,
ymmairryksen lisddmistd? Millaista, mihin asioihin?

3. Oman asiantuntijuutesi ndkdkulmasta, miten koit yritysten siini asiassa kehitty-
neen Team Tampere —hankkeen toimenpiteiden myo6ta?

4. Jatkuiko yhteisty6 sparrattavan yrityksen kanssa leirin jilkeen? Miten?
5. Miké on paras muistosi tai oma oivalluksesi Team Tampere KasvuCampilta?
6. Onko Team Tampere -toiminnalla mielestisi merkitystd kun mietitdén pk-

yritysten kansainvilistymisen tukemista?
* Miti toivoisit Team Tampereelta jatkossa?
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Liite 4. Kysely asiantuntijoille

Haastattelukysymykset asiantuntijoille

1. Kertoisitko ndkemyksesi Team Tampereen tavasta auttaa yrityksia kasvun ja kansainva-
listymisen tukemisessa?

2. Mité olet itse saanut mukana olemisesta?

3. Miten kehittaisit Team Tampere-konseptia jatkossa?
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