


Kasvusta
kansallisidentiteetti

Vuosikertomus on tunnustus Suomen kasvun
tekijoille ja tukijoille. Vuonna 2025 sparrasimme
yli 100 yrityksen kanssa rohkeista teoista
kasvun edistamiseksi.
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Nyt mennddn, eikd meinata:
kasvun vuosi 2025!

Vuosi 2025 oli rohkeiden tekojen, strategisten
loikkien ja 10-vuotiaan yhteisomme
juhlavuosi. Pinnan alla kuplii Suomessa
valtava tekemisen halu, ja meidan
tehtdavdmme on suunnata tuo energia
konkreettisiksi kasvun teoiksi.

Téassa vuosikertomuksessa kerromme mihin
kasvun tekokoihin olemme Kasvuryhman koko
yhteison voimin viime vuonna keskittyneet.
Olen valtavan ylpea siita draivista, jolla
olemme haastaneet itsemme ja toisemme
kaantamaan Suomen kasvun suuntaa.

Heli Paatela
Toimitusjohtaja, Kasvuryhma

Sparrauksen uusi aika ja pyyteettomat kirittajat

Vuosi 2025 oli uudistusten vuosi
sparraustiimeissdmme. Saimme ensimmaista kertaa
mukaan kokeneet kirittajat, jotka toivat
vertaissparraukseen omat arvokkaat kasvun oppinsa.
Kirittdjien pyyteeton halu jakaa, haastaa ja tukea muita
on juuri sita kulttuuria, jota Suomi nyt tarvitsee.

100 x BIG BET - Kunnianhimoa ja konkretiaa

Téana vuonna sparrauksen ytimessa on ollut BIG BET -
ajattelu. Jokainen sparraustiimin jasen on tydstanyt
strategisen uudistumisen valinnan, jolla on potentiaalia
merkittavaan kasvuun. Olemme sanoittaneet yhteisona
yli 100 konkreettista tavoitetta. Vuonna 2025 BIG BETit
tahtasivat syvempéaan asiakaslahtoisyyteen, uusiin
myyntimalleihin ja siirtymaan kohti jatkuvaa
palveluliiketoimintaa.

Tilannekuva: Kasvu on jaettu strateginen
kysymys

Jasenkyselymme tarjosi kirkkaan tilannekuvan: kasvu
on valtaosalle jasenyrityksistdmme keskeinen
strateginen tavoite. Kysely kuitenkin osoitti, etta
kunnianhimo ei jakaudu tasaisesti: toimitusjohtajat
nakevat uudistumisen usein radikaalimpana kuin
omistajat, joiden nakokulmaa leimaa pidempi
aikajanne.

Onnistuminen edellyttaa, etta kasvun tiekartasta on
jaettu ymmarrys koko organisaatiossa.

Kasvusta uusi kansallisidentiteetti

Emme tyydy vain yrityskohtaiseen kasvuun.
Alkuvuodesta 2025 julkaisemamme Suomen kasvun
visio ja siihen liittyvat menestysteesit haastavat meidat
kaikki. Kuten Anne Brunila esipuheessaan totesi: kasvu
tulee yrityksist4, ei talouspolitiikan toimenpiteista.
Kasvuryhmén oma visio on kdantdaa Suomen suunta
naivettymisen polulta kestavan kasvun uralle ja tehda
kasvusta uusi kansallisidentiteetti.

Lammin kiitos kasvunnaélkaisille jasenillemme,
timanttisille kirittajillemme, toimintaamme
mahdollistaville yhteistyokumppaneillemme seka
kaikille niille, jotka jakoivat pyyteettomasti aikaansa
Suomen kasvun suunnan kaantamiseksi. Teidan
ansiostanne voimme sanoa: nyt mennaan, eika
meinatal!



Sisalto

Jisenkyselyn tulokset
Sparrausvuosi 2025

Kasvun tekijat —
4100 x BIG BET

Kasvun tukijat -
10-vuotias yhteisd

10 vuotta sparrausta
Suomen kasvun visio
Menestysteesit
Tunnustukset
Padyhteistyokumppanit
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letykset
lukuina

123 Jasenkyselyyn vastannutta yritystd

8,09 mr‘d. e Liikevaihto vuonna 2023

2,91 MPd. € «ikevinto vuonna 2023

8 800 Tyéllisten maard ulkomailla

26 100 Tydllisten madrd Suomessa




( JASENKYSELY 2024 )

Kasvuryhmdn jasenkysely tarjosi tilannekuvan

kasvuyritysten kasvun kunnianhimosta ja
uudistumisen edellytyksista.

Kasvuryhman jasenkysely toteutettiin loppuvuodesta 2024, jolloin yritykset tarkastelivat omaa
kasvuaan, strategisia valintojaan ja uudistumisen edellytyksia ennen uuden sparrausvuoden
kaynnistymista. Vastaukset piirtavat kuvan yhteisosta, jossa kasvu on laajasti tunnistettu
strategiseksi kysymykseksi, mutta jossa kasvun kunnianhimo ja valmius uudistua nayttaytyvat

eri tavoin eri rooleissa.

Kyselyn mukaan strategisia valintoja tarkastellaan monissa yrityksissa useita kertoja vuodessa,

ja yrityksilla on valmius muuttaa suuntaa. Tulevaisuusty6ta ja ennakointia hyodynnetaan
strategiatydssa, mutta yhteistyo sidosryhmien ja yritysekosysteemien kanssa on viela selvasti
kehittyva osa strategista tekemista. Kasvun kunnianhimo on olemassa, mutta sen
toteuttaminen edellyttaa yha useammin uusia tapoja ajatella, toimia ja tehda yhteistyota.
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( JASENKYSELY 2024 )

Vastaajien profiili

PAAASIALLINEN ROOLI YRITYKSESSA

. Toimitusjohtaja
Hallituksen puheenjohtaja
Q Omistaja

Johtaja

OMISTAJASTRATEGIA

32%

. Meillad on kirkas omistajastrategia
Strategiaa péivitetdan / tyostetdan

O Ei selkeda kirjattua strategiaa

KASVUSTRATEGIA

41%

18 %

. Selked, kunnianhimoinen kasvustrategia,
kansainviéliset benchmarkit

Kartoitamme vaihtoehtoja
ja nostamme kunnianhimon tasoa

(O Haemme kasvua pa#osin kotimarkkinasta



( JASENKYSELY 2024 )

Kasvu on
tunnistettu
strategiseksi
kysymykseksi

Kasvuryhman jasenyrityksissa kasvu on
valtaosalle vahintaan yksi keskeinen
strateginen tavoite. Vain harva yritys
ilmoittaa, ettei kasvu olisi talla hetkella
keskitssa. Tdma luo vahvan perustan
yhteisélle, jossa kasvua ei tarvitse perustella,
vaan toteuttaa.

Kasvu yhtend strategisena
tavoitteena (haetaan uutta
markkinaa / uudistutaan)

Kasvu ohjaa kaikkea ja siihen
investoidaan merkittavasti

Kasvu ei ole keskeisin tavoite
(esim. fokus kannattavuudessa)

Tarkastelemme strategisia
valintoja useita kertoja vuodessa

Meilld on valmius muuttaa
yrityksemme suuntaa nopeastikin

Hyddynndmme strategiatyossa
tulevaisuustyota ja ennakointia

Tydstdmme strategisia
valintojamme yhteistyossa eri
sidosryhmien kanssa

Panostamme yhteistyohon
yritysekosysteemien kautta

8.2%

29,5 %

55,3%

47,2%

62,3%

76,4%

68,3%

68,3%



( JASENKYSELY 2024 )

Uudistumisen
perusrakenteet
ovat monin paikoin
kunnossa

Yrityskulttuurin ja johtamisen koetaan
tukevan uudistumista, ja muutoksen
hallintaan seka reagointikykyyn panostetaan
laajasti. Sen sijaan yhteistyo
yritysekosysteemien kautta ja
monimuotoisuuden hyddyntaminen
uudistumisen vauhdittajana ovat viela
kehittyvid osa-alueita.

Investoimme uusiin
kasvumahdollisuuksiin

Keskitymme nykyliiketoiminnan
kehittdmiseen

Ravistelemme toimialan
totuttuja toimintatapoja

Yrityksemme kulttuuri
tukee uudistumista

Yrityksemme johtaminen
tukee uudistumista

Panostamme osaamiseen
strategisesti ja tulevaisuuslahtdisesti

Painotamme viestinndassdamme
tulevaisuuden mahdollisuuksia ja
uudistumista

Panostamme monimuotoisuuteen
uudistumista vauhdittavana
tekijana

17,1%

34,1%

53,7%

48,8%

74,8%

8T%

78,9%



Kasvun kunnianhimo ja uudistumisen valmius
eivit jakaudu tasaisesti

Vaikka kokonaiskuva kasvun kunnianhimosta on vahva, nakemykset
vaihtelevat sen mukaan, kuka yrityksessa vastaa kasvusta.
Toimitusjohtajat ja hallituksen puheenjohtajat nakevat kasvun ja
uudistumisen usein kunnianhimoisempana kuin omistajat, joiden
nakokulmaa leimaa pidempi aikajanne ja kokonaisarvon turvaaminen.

Valtaosalla yrityksista omistajastrategia on kirkas, mutta kysely
paljastaa eroja siing, kuinka yhteisesti tama kirkkaus koetaan eri
rooleissa. Kasvun onnistuminen edellyttaa, etta omistajastrategia ei
ole vain dokumentti, vaan jaettu ymmarrys.
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Sparrausvuosi lukuina

1 06 Sparrattavaa yritysta
'l 200-499 M€

100-199 M€ 8 mrd. e Yhteenlaskettu liikevaihto

kW 50-99 Me€

29 565 Tyopaikkaa Suomessa
10-49 M€

- 84 /0 Toimii kansainvdlisesti




Sparraustoiminnassa mukana
olleet yritykset 2025

Ambientia

Aspo

Attido

Aurajoki
Berggren

Berner

Bertin Environics
Beweship
Bookers

Brand ID
Climecon

Cloud2

Columbia Road
Creo Capital
CSC-Tieteen
tietotekniikan keskus
Curium Finland
Delipap

Despro Engineering
Dewaco

Dinolift

Draivi Media
Duuri Eversheds
Asianajotoimisto Fastems
Fibox

Fidelix Finkova
Forenom
Fredman
Genelec

Gofore

Grano

Greenled
Greenstep
Hakonen
Helkama Rent
Hoivarakentajat
Huld

Innofactor
Integrata

Julius Tallberg-Kiinteistot
Juustoportti
Kalaneuvos

Kalevala Koru
Katko
Kolster
Kontram

Kytola Instruments

Leimet
Leipomo Juuri
Logitri

Loihde
Luvata Pori
Mastermark
Meconet
Midagon
Napa
NHK-keskus
Nixu
0ddlygood
Oteran

Oulun Maa- ja
Vesirakennus
Ouman

Paree

Pesmel

Pohjola Rakennus
Pohjolan Peruna
Polarputki
Premix
Procemex
Professio
Prohoc

Promeco
Pyoredn Poyddn Padty
RTK-Henkilostopalvelu
Saalasti

Sarlin

Siili Solutions
Sinituote
Sofigate

SSA Rakennus
Stalatube

Stén & Co
Supermetrics

Tactic Games

Tana

TAVO

Tools Finland
Treston

Trifecta Retail Ventures
uTu

Vahterus

Valve

Vastuu Group
Vepe-Icepro
Verkkokauppa.com
Verman

Vesivek

Vetcare

Vexve

VILPE

Vossi

Ylijoki Metsdenergia
YTM-Industrial
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Nyt on kasilla
kasvun vuosi

Jukka Rantalan saatesanat sparrausvuoteen 2025
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( KIRITTAJA )

Nyt on kasilla
kasvun vuosi

Kasvun mahdollisuudet ja valietapit
syntyvat epaonnistumisten kautta.
Nyt on aika haastaa itsemme ja
toisemme kohti uudistumisen ja
kasvun vuotta.

Jukka Rantala
Cadmatic

"Kasvuryhmaéssa on téana vuonna uudet kujeet.
Tavoitteemme on selked. Vauhditamme ja tuemme
yritysten kasvua entista konkreettisemmin.
Sparrausryhmissa haastamme toinen toisiamme, silla
jos kukaan ei haasta yrityksen toimintaa, yritys ei
kehity. Jos yritys tekee aina vain sitd, mita on tehnyt
aina ennenkin, mikdan ei muutu. Mitdan uudistumista
ei synny.

Toivon ja uskon, ettd tama on startti kasvumatkalle.
Matkalle, jossa voimme muuttua yrityksing, johtajina ja
tehda yhdessa muutoksia siihen, miten yrityksia
Suomessa johdetaan.

Haluan nostaa esille kolme peruskysymysta
kasvuaihioidenne perustaksi. Tieddtko, mita yrityksen
omistajat haluavat, onko se jaettu hallituksen ja
operatiivisen johdon kesken? Liittyyko kasvu yrityksen
kokonaisstrategiaan, onko uudellekin kasvulle ja
esimerkiksi kansainvalistymiselle ja skaalautumiselle
mahdollisuuksia yrityksen strategiassa? Kolmas
kysymys liittyy mielestani kaikkein tarkeimp&éan asiaan
eli ihmisiin. Onko teilld riittavat resurssit — oikeilla
asenteilla varustetut ihmiset, jotka lahtevat kasvua
rakentamaan?

Mitd enemman on kasvun ambitiota ja kasvuun liittyvia
aktiviteetteja, sitd enemman syntyy mahdollisuuksia.
Kasvu vaatii myos rohkeutta ja kykya epdonnistua.
Omasta kokemuksestani voin sanoa, etta
epdonnistuminen on arvokasta, silld sen avulla
paastaan valitavoitteisiin. Pitdd ymmartaa, mika ei
toimi. Ei siis kannata pelata epdonnistumista!
Kasvuryhmassa voi tehda virheita turvallisessa
ymparistossa.

Paljon riippuu teista ja meistéa jokaisesta, mita tasta
vuodesta saadaan irti. Kirittdjien tehtavana on tottakai
haastaa, sparrata ja toimia ideoiden pallotteluseinana.
Haastaminen ei kuulu pelkastaan meille kirittdjille. Se
on kaikkien muidenkin tehtdava Kasvuryhman
yhteisossa ja erityisesti yrityksen hallituksissa ja
johtoryhmissa.

Lopuksi sanoisin ndin. Jos tdna vuonna paasette nyt
asettamaanne tavoitteeseen, niin voi kysya: Oliko
yrityksen ambitiotaso alunperink&déan tarpeeksi
korkealla? Erinomaista kasvun vuotta kaikille!”



Kirittajat
2025

Kokeneet kasvun
kirittgjat vauhdittivat
vertaissparrausta
nostamalla rimaa yhda
korkeammalle

Aaro Cantell
Anders Dahlblom
Jarkko Veijalainen
Jenni Kiikka

Juha Pinomaa
Jukka Lindstrém
Jukka Rantala
Lotta Kopra
Mika Anttonen
Moaffak Ahmed
Samppa Lahtinen
Thomas Luther
Tuomas Syrjtinen
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Vertaissparrauksen vaikuttavuus

2%

sparraukseen osallistuneista
arvioi, etta tyoskentely
sparraustiimissa edistaa yrityksen
BIG BETia ja sen pitkan aikavalin
toteutumista.

88 %

sparraukseen osallistuneista
kertoo toteuttaneensa
BIG BETin vaatimia tekoja.

4%

sparraukseen osallistuneista
arvioi, ettd heidan kunnianhimon
tasonsa on noussut BIG BETin

valmistelun ja kirittdmisen avulla.



( VERTAISSPARRAUS )

Mitd Kasvuryhman
sparrauksessa oikein tapahtuu

Ja mita siita jaa kateen?

Jokaisessa Kasvuryhman sparraustiimissa on mukana vapaaehtoinen kirittdja,
joka tuo vertaisryhmatoimintaan oman kokemuksensa. Kirittdjan lisaksi vertaiset
ovat niita, jotka auttavat nakemaan mahdollisuuksia ja haastavat kysymalla

kysymyksig, joita ei valttamatta muualla kuule.

Tommi Uksila Samppa Lahtinen

Lue jAsen Tommi Uksilan ja kirittdja Samppa Lahtisen kokemuksista Climecon M-files

sparraustiimista
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https://www.kasvuryhma.fi/nakemykset/kirittajan-ja-sparrattavan-aanella-kasvuryhman-sparraustiimit-ja-big-bet
https://www.kasvuryhma.fi/nakemykset/kirittajan-ja-sparrattavan-aanella-kasvuryhman-sparraustiimit-ja-big-bet
https://www.kasvuryhma.fi/nakemykset/kirittajan-ja-sparrattavan-aanella-kasvuryhman-sparraustiimit-ja-big-bet
https://www.kasvuryhma.fi/nakemykset/kirittajan-ja-sparrattavan-aanella-kasvuryhman-sparraustiimit-ja-big-bet

Paljon peukutuksia,
todella antoisat
ryhmdkeskustelut
Jjotka positiivisella
tavalla pakottavat
vastaamaan ettd big
betit etenee ‘=

Sparraus pakottaa
yksinkertaistamaan
ajattelua, mikd
helpottaa jalkautusta

Avoin ja antelias
nikemysten ja
kokemusten jakaminen
on ollut todella
arvokas tuki arjen
ahertamiselle!

Tapaamiset
herdttavat aina
ajattelemaan omaa
suunnitelmaa ja sen
toteutusta

Time well spent. Kiitos!

LisGid vastaavia
keskusteluja.
Sparraaminen
puolituttujen kanssa
on silmid avaavaa. Ja
tietysti
verkostoituminen.

Positiivinen, arvostava
ja innostava ilmapiiri

Hyvdd haastoa ja
keskustelua. Pakottaa
yksinkertaistamaan
ajattelua, mikd
helpottaa jalkautusta.

Vertaissparraukset
erinomaisia —> niitd
voisi olla useammin!




KirittGminen on
kasvun johtamista

Jenni Kiikan opit Kasvuryhmdstd 2025



( KIRITTAJA )

KirittGminen on
kasvun johtamista

Kun Roima Intelligencen osakas ja
myyntijohtaja Jenni Kiikka astui viime
vuonna Kasvuryhman toimintaan
kirittdjan roolissa, han teki selvaksi,
mistd hanen maailmassaan kasvu
syntyy: rima asetetaan korkealle,

ja sita kohti mennaan jarjestelmallisesti.

Jenni avasi kokemustaan kirittajana
Kasvuryhman syyskokouksessa.

Jenni Kiikka
Roima Intelligence

Roimalla on tuoretta ndytt6a kasvusta: yritys on
tuplannut kokonsa viimeisten vuosien aikana ja tahtain
seuraaviksi vuosiksi on vield korkeammalla. Jennin
filosofiaan kuuluukin se, ettad suuria asioita pitaa
uskaltaa tavoitella, jotta niitd voi myds saada.

Kun hyppaa imuun, tuki on valmiina

Kirittdjan nakokulmasta sparraustiimit ovat hyvin
kuratoituja ja hyvin johdettuja. Kun jasen paattaa lahtea
mukaan, eteneminen on valmiiksi mietitty ja tukea
menestymisen tavoitteluun on saatavilla.

Ryhman kasvuaihiot voivat olla hyvin erilaisia: yksi
puhuu myynnin tehokkuudesta, toinen tuoteportfolion
laajentamisesta, kolmas uusille markkinoille menosta
ja neljas M&A:sta. Se on samalla rikkaus ja riski silloin,
jos ryhman yhteinen nimittaja jaa ohueksi, eika kaikille
16ydy omaan haasteeseensa riittdvasti jaettavia
vertaiskokemuksia.

Tekodly — nyt mitataan hereilldoloa

Toinen Jennin nosto oli ravisteleva: Suomessa asenne
ja kaytannot eivat aina pysy vauhdissa. Yrityksille viesti
on suora: naapurimaissa tekoalytyokalut ovat jo osa
arkea myds koululaisilla.

Jokaisen pitéisi oppia kysymaan jatkuvasti: mita Al voi
tehda minulle tdssa? Ei vain yhdessa projektissa, vaan
kaikessa, missé on kitkaa, hidasta tyota tai
paatoksentekoa.

Myynti on kasvun tarkein leading-indikaattori

Vahvan myyntitaustansa vuoksi Jenni myonsi
yllattyneensa siitd, miten helposti kasvuhankkeissa
myynti jaa jalkoihin, vaikka juuri se ratkaisee,
muuttuuko idea liikkeeksi. Oli kasvun idea mika
tahansa, hdanen mielestdan ensimmaiset kysymykset
pitdisi kdantaa myyntiin: Miten voitan ensimmaisen
asiakkaan? Miten kasvatan funnelia? Miten
varmistamme ensimmaiset strategiset onnistumiset?

Kirittajan tehtava: puristaa jokaisesta +20 %

Kolmas Jennin nosto liittyi itse kirittdjan rooliin. Han
kuvasi, ettd sparrauksissa on ollut eritasoisia ideoita,
esityksia ja pitcheja. Siksi kirittdminen ei ole pelkkaa
keskustelua, se on suorituskyvyn johtamista. Jennin
oma periaate oli “+20 % -ajattelu”: jos kasvuaihio on
tanaan tassa, miten sitd esittdvasta osaajasta saadaan
20 % enemman irti? Mika on voitto, josta osaaja tulee
kertomaan seuraavalla kerralla? Mitka ovat seuraavat
askeleet, joista voi oikeasti raportoida ja joita voi myos
juhlia?






Vertaissparrauksen ytimessa oli rohkea tavoite: luoda uusia

mahdollisuuksia ja l6ytda kasvupotentiaalia viela kartoittamattomilta
alueilta. Millaisia kasvun néikdkulmia olemme tutkineet?

Spqrrqustiimit; Tulevaisuuden muutosvoimat

100 BIG BET Catapult on vuonna 2017 perustettu tietoon ja tiedon tuottamiseen keskittyva yritys. Se tekee dataldhtoista,
X kansainvalista markkinatutkimusta asiakkaidensa tietotarpeiden ympaérilla.

Annoimme Catapultin tutkittavaksi anonymisoidun Big Bet -datamme ja kysyimme, miten jasentemme

uudistumishalut peilautuvat globaalissa kentdssa ja siella muhivissa muutosvoimissa. Datasta nousi kehityksen

Tana vuonna jokainen sparraustiimijasen ; s et ) L .
kolme paateemaa: Asiakaslahtdisyys ja raataldinti, Tuotteista palveluihin ja Uudet myyntikanavat.

on tydstanyt oman uudistumisen BIG BETin
eli strategisen uudistumisen valinnan, jolla
on potentiaalia merkittavaan kasvuun.

BIG BET on voinut olla esimerkiksi uuden

tuotteen tai palvelun lanseeraus, Or‘ganisaation uudistumiskyky

laajentuminen uusille markkinoille tai o ) B ) o
L . Yellow Method tekee luovuudesta yritysjohdon strategisen tyokalun: mitattavan, kehittévan ja kasvua
teknologian ja innovaatioiden

.. - " I vauhdittavan. Se tarkoittaa, etta abstraktina koetulle luovuudelle ja uudistumiskyvylle annetaan mittareita ja
hyédyntdminen liiketoiminnan

maéreita, joiden kautta luovuuden toteutumista voidaan yrityksissa tarkastella ja seurata.
uudistamiseksi. BIG BET ei ole vain ajatus J yy J

tai kokeilu. Se on pa&tos, johon ollaan Tutkimme Yellow Methodin kanssa keskisuurten yritysten luovuutta, innovaatiokykya, rohkeutta ajatella uudella
valmiita investoimaan. tavalla ja ottaa riskeja. Kerromme, miten ja miksi luovuus voi olla yrityksissa lyomatén ongelmanratkaisija ja
miten Kasvuryhman jasenet nayttaytyvat vertailussa.



( FOKUSALUEET )

Keskeiset kehitysteemat

Asiakasldhtoisyys
Jja personointi

Positioituminen asiakkaiden strategiseksi
kumppaniksi ja heidan tarpeisiin vastaaminen

raataloityjen, kokonaisvaltaisten ratkaisujen avulla.
Tekodly ja data mahdollistajana ja skaalautuvien

palvelualustojen jalustana.

h Myyntikanavien
lagjentaminen

Myyntikanavien ja -verkostojen
laajentaminen ja kehittaminen
asiakaskunnan parempaan
saavutettavuuteen. Alustat,
kumppaniverkostot ja suorat
myyntikanavat.

Tuotteista Sisdiset prosessit ja
palveluihin rakenteet kuntoon
Siirtyma perinteisesta tuote- tai yksittdismyyntiin Tehokkuuden parantaminen parempien prosessien,
perustuvasta liiketoimintamallista kohti palvelu- ja kannusteiden ja digitaalisten tyokalujen avulla.
ratkaisumalleja, jotka tuovat jatkuvaa tulovirtaa. Kasvun mahdollistaminen paatoksenteon
Uudet digitaaliset palvelut keskeisessa roolissa. jouhevoittamisella, sisdisen yhteistyon

Kasvua uusilta
sektoreilta

Uusiin asiakassegmentteihin tai
sektoreihin laajentuminen nojaamalla
jo kerattyyn tietotaitoon.
Vastaaminen markkinoilla nouseviin
uusiin tarpeisiin.

kasvattamisella ja selkedmmilla rakenteilla.

Kasvua Vihred siirtymd ja
ulkomailta kestévyys
Toiminnan laajentaminen ja Vihreiden ratkaisujen kehittdminen,
liiketoimintamallien mukauttaminen hiilijalanjéljen pienentéaminen ja
uusille markkinoille Euroopassa, brandays kestéavyysarvojen avulla.

USAssa ja Aasiassa.
Kumppanuuksien hyédyntaminen.

Lahde: Catapult



( SISALTOKUMPPANI )

Kolme teemaa tulevaisuuteen
— eli juuri tahdn hetkeen

100 x BIG BET! Tutkimuskumppanimme Catapult analysoi jasentemme
tulevia kasvunakymia ja tunnisti kolme keskeisinta teemaa:
Asiakaslahtoisyys ja raatalointi, Tuotteista palveluihin ja Uudet myyntimallit.

Mita kansainvalinen data ja siita louhittu insight kertovat meille naista
teemoista ja tulevaisuudesta, joka oikeastaan on jo taalla?
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Kasvu ja uudistuminen
vaativat usein rohkeutta ja
ambitiotason nostamista
korkealle. Millaisia kasvun
ndkokulmia nousee
Jjasentemme tekemistd

BIG BETeistd?

Mikael Juntunen
Catapult

1. TEEMA | Asiakaslahtoisyys ja raatalointi

Nykytilanne | Kasvuryhmalta keratyssa datassa
painottuivat erityisesti staattiset myyntimateriaalit, ei-
personoitu myyntimalli ja prosessien sirpaleisuus.
Katkonainen asiakaspolku luo kitkaa ostoprosessiin,
kun suunnittelu, myynti, tuotanto, raatalointi ja naiden
asiakasdata asuvat eri siiloissa. Asiakas joutuu usein
odottamaan turhaan. Kun tieto ei kulje siilosta toiseen,
asiakkaan tarpeet ja toiveet voivat jopa jaada
huomioimatta.

Muutosvoimat | Paattajat ovat jo milleniaaleja. Taman
hetken milleniaalit ovat 29-44-vuotiaita, keskim&arin
36-vuotiaita. Yhdysvalloissa B2B-ostajista jo 73
prosenttia on milleniaaleja. Milleniaaleille tyypillista on,
ettd he odottavat pystyvansa vaikuttamaan
ostoprosessiin alusta loppuun saakka.

Tekodly hioo asiakaskokemusta. Tekodly parantaa
asiakasarvoa reaaliaikaisilla suosituksilla ja aidosti
personoidulla asiakaskokemuksella. Al-apu voi siis
vuorovaikutustilanteessa antaa personoitua tietoa
asiakkaalle. Chatbotit, joita kdyttaa lahes 60 prosenttia
B2B-yrityksista, alkavat olla jo eilisid. Tulevaisuuskuva
on jotain syvempaa. Asiakkaat odottavat
palvelukokemuksen parantumista samalla, kun tekoaly
integroituu osaksi yrityksen myyntiprosessia.

Tulevaisuuden ostaja on digitaalinen. Kolmas
muutosvoima liittyy ostajan odotuksiin ja
kayttaytymiseen. Tana paivana yli kolmannes B2B-
ostajista tekee ostoksia itse palvelukanavissa. B2C-
kontekstin kayttokokemus tulee jalkautumaan B2B-
myynti- ja ostoprosessiin. Tutkimusdata osoittaa, etta
75% B2C-ostajista suosii ostokokemusta ilman
myyjdkontaktia, ja sama trendi on siirtyméassa myos
B2B-maailmaan.

Tulevaisuuskuva | Tulevaisuus on itseohjautuvaa,
dataohjattua ja asiakasvetoista. Ihminen ja digitaalinen
maailma tekevat yhteisty6ta. Kansainvalisissa
trendeissa korostuvat suunnittelu ja visualisointi, data,
ennakointi, itsepalvelu ja ostoprosessi.

Suunnittelun ja visualisoinnin puolella korostuvat 3D-
visualisointi ja alykkaat konfigurointityokalut.
Yhteissuunnittelu tekoélyn kanssa nopeuttaa
vaatimusten madrittelya ja tuotteen valmistusta.
Ennakointimalli ja myyntidata mahdollistavat
puolestaan syvapersonoinnin hinnoittelussa,
kokoonpanossa ja asiakaskohtaisessa palvelussa.
Paatoksentekoaika lyhenee ja keskiostos nousee.



Itsepalvelun suosiminen ostoprosessissa laajenee.
Ostaja hoitaa valinnat, konfiguroinnit, tarjoukset ja
tilaukset. Kun kaikki muu myynnissa automatisoidaan,
myyntitilanne ihmisten valilla tulee keskittymaan
poikkeuksiin. Ihmisasiantuntijan resurssi tuo mukanaan
osaamisen kompleksisimmista, poikkeavista
tilanteista. Hypoteesi vaikutuksesta liiketoimintaan on
parempi konversio, suurempi keskikauppa, vahemman
kitkaa ostopolulla ja skaalautuva myyntikapasiteetti.

Asiakas odottaa, etta tuote ja sen ostaminen taipuvat
hénen prosessiinsa. Arvo on datassa. Arvo ei ole siina,
ettd on konfiguroitu tydkalu. Arvo on siind, mita dataa
sen tyokalun kautta saadaan kerattyd, miten tuetaan
ostopdatosta ja keskiostoksen kasvua. Datan ja
tekodlyn avulla kerataan dataa asiakkaan
prioriteeteista, hintapisteestd, kdyttdytymisesta —
vastataan tulevaisuudessa asiakaslé@htdisyyden ja
raatalodinnin kysymyksiin.

Tee ndin | Tuleva malli on hybridinen — automatisoi
perusvirta ja ota asiantuntija mukaan kompleksisiin
ratkaisuihin ja sopimusneuvotteluihin. Yhdista asiakas-,
tuote- ja kdyttodata yhdeksi nakymaksi. Tee valinnat
nakyviksi asiakkaille: konfiguroinnit, esipaketit,
toimitusajat. Aloita aina yhdesta tuoteperheestg, katso
mika toimii, seuraa konserviota ja lapimenoaikaa.
Toista sama koko tarjoomaan.

2. TEEMA | Tuotteista palveluihin

Nykytilanne | Monella teollisuudessa toimivalla B2B-
yrityksella mallinnoidaan yha kappaleen myyntia ja
tuntiveloitteisia palveluita. Huolto on reaktiivista. I0T-,
ERP- ja CRM-jarjestelmat ovat erillaan, joka lisda
manuaalisten operaatioiden tarvetta. Huollon
reaktiivisuus tarkoittaa puolestaan, ettad varaosa- ja
huoltotoiminta aktivoituu vasta, kun vika on asiakkaan
padssa jo todettu.

Muutosvoimat | Teknologia on mahdollistaja. 10T, data
ja tekodly nopeuttavat muutosta tuoteliiketoiminnasta
kohti jatkuvaa, datavetoista palveluliiketoimintaa. Se
kannattaa myos kannattavuuden nakdkulmasta, silla
karjistetysti se tarkoittaa 2,5 kertaa suurempaa
kannattavuutta. Palvelujen keskiméaarainen kate on 25
prosenttia, tuotteilla 10.

Tulevaisuudenkuva | Jatkuva datankeruu mahdollistaa
etadiagnostiikkaa ja sitd kautta proaktiivista palvelua.
Se luo vahemman seisokkeja, parempaa kaytettavyytta
ja korkeampaa asiakastyytyvaisyytta. Uudet
liikketoimintamallit, kuten SaaS-mallit, palvelullistavat
mitd tahansa.

Tama tarkoittaa, ettd perinteinen laitemyynti tulee
korvautumaan uudenlaisilla palveluilla, ja laskutus
kytkeytyy kdytettavyyteen, tuotoksiin ja todennettuun
lisdarvoon.

Tee ndin | Myy lopputulosta, myy lisdarvoa, myy
tuotosta. Ala myy yksittaisia transaktioita tai
komponentteja. Paketoi huolto, etdvalvonta ja
paivitykset tasoiksi ja hinnoittele tasot lisdarvon
mukaisesti.



3. TEEMA | Uudet myyntikanavat

Nykytilanne | Kasvun pullonkaulat liittyvat ennen
kaikkea myyntikanaviin, myyntiprosessiin ja
kumppanuksiin. Uusien myyntikanavien
rakentamisessa ja skaalauksessa suurin haaste on
kansainvalisten markkinoiden haltuunotto: miten
avataan, miten lokalisoidaan ja miten skaalataan uudet
kanavat tehokkaasti. Myyntiprosessi kaipaa
modernisointia, silla perinteiset mallit eivat enaa riita.
Ekosysteemien rakentaminen ja aktivointi
kumppanuuksien avulla on monen tavoitteena, mutta
kaytdnnossa edelleen vaikeaa. Olisi tarve 10ytaa
ekosysteemiin jonkinlaisia aktivointimalleja.

Muutosvoimat | Digitaalinen transformaatio uudistaa
asiointikanavat. Ohjelmistojen rajapinnat eli API-
rajapinnat ja pilvipohjaiset kauppapaikat avaavat uusia
asiointikanavia: marketplaces, sovellusten siséisotot,
hiot, chat. Reaaliaikainen data mahdollistaa
dynaamista hinnoittelua, varastosaatavuuden
lapindkyvaksi tekemistd ja samaanaikaan
toimituslupausten toteuttamista.

Alustataloudessa vallitsee uudenlainen, upotettu
kaupankaynti, embedded commerce. Myynti siirtyy
organisaatioista ja yrityksistd markkinapaikoille ja
vertikaalisille alustoille, jolloin ostajan ei tarvitse enda
liikkkua yrityksen omiin myyntikanaviin, vaan yrityksen
pitaa liikkua sinne, misséa ostaja on. Kumppaniverkosto
ja tulonjakomallit nopeuttavat skaalautumista.

Kuluttajakayttaytymisen muutos muuttaa myos
tiedonhakua. Monet yritykset panostavat SEO-sisaltoon
eli hakukoneoptimoituun siséltoon asiakkaiden
tavoittamiseksi, mutta asiakkaat eivat enda googleta.

Tulevaisuuskuva | Ostajat liikkuvat kohti zero click -
maailmaa, jossa ei enda googleteta, vaan kysytaan
vastausta Al-agentilta. Vaikka agenttivetoinen myynti
painottuu viela kuluttajakauppaan, seuraava aalto osuu
B2B kaupankayntiin. Menestys nojaa siis kdytannossa
rikastettuun tuotetietoon eli skeemoihin, syétteisiin,
varastosaatavuksiin, hintoihin, dynaamiseen
hinnoitteluun ja kaiken tdmaén integraatioon.

Tee ndin | Vie tarjooma sinne, missa osto tapahtuu.
Mahdollista ostaminen sielld, missd ostaminen tulee
tulevaisuudessa konkreettisesti tapahtumaan. Tee
tuoteluetteloista tekoaly- ja Al-agenttivalmiita selkeilla
rakenteilla, yhteensopivuustiedoilla, ohjelmoinnin
rajapinnoilla. Varmista, ettd agentti |0ytaa sinut.



JASENTARINOITA

“Harvemmin pystyy
kasvamaan niin, etta
kulurakenne ja topline
kasvavat koko ajan samaa
tahtia.”

MATTI MANNER, PROHOC

“Haluamme olla
suunnanndayttdija ja
mahdollistaja, mutta myds
vahva tekijé.”

JUHA VIRTANEN, HULD

“Kun seurasimme
kiertotalousmarkkinaa, paétimme
kokeilla sitd itsekin.”

KIRSI PAAKKARI, KALEVALA KORU

“Kun kaikki palaset yhdistyviit,
kymmenkertainen
tuottavuushyoty on mahdollinen”
MIKKO SAARI, SOFIGATE

“Tehdddn vastuullisesta
toiminnasta niin helppoa, ettd se
my6s tapahtuu”

PEKKA VANNE, VASTUU GROUP

"Pitdd uskaltaa murtaa
vanhoja toimintatapoja,
kouluttaa ihmisid, luoda
uusia liiketoiminta- ja
ansaintamalleja ja
ansaintalogiikoita.”

THOMAS LUTHER, NEVEL

*Jos kaikki menee pieleen,
uhkana ei ole konkurssi,
vaan se, ettd hdvitddn
tulevaisuuden kehitys.”
TUOMAS SAIKKONEN, VILPE

@ Kasvuryhmda
Growth Collective



https://www.kasvuryhma.fi/nakemykset/prohocin-neljas-generaatio
https://www.kasvuryhma.fi/nakemykset/huld-kasvuun-avaruus--ja-puolustussektorin-imussa
https://www.kasvuryhma.fi/nakemykset/kalevala-koru-jatkaa-kasvuaan-suomessa-kasvun-tukijalat-japanissa-ja-pidetty-konseptissa
https://www.kasvuryhma.fi/nakemykset/sofigate-tehostaa-asiantuntijatyota-agenttiorganisaatiolla
https://www.kasvuryhma.fi/nakemykset/innovaatiokyvykkyys-kasvun-ytimessa---uusista-ideoista-palkitaan-kaksi-kertaa-vuodessa
https://www.kasvuryhma.fi/nakemykset/nevelin-thomas-luther-esg-matkalla-taytyy-tunnistaa-sen-taloudellinen-arvo
https://www.kasvuryhma.fi/nakemykset/vilpe-valtaa-maailmaa

( SISALTOKUMPPANI )

Luovuus ratkaisee ongelmia
ja rakentaa tulevaa, jos sita

osataan kayttaa oikein

Tutkimme Yellow Methodin kanssa keskisuurten yritysten
luovuutta, innovaatiokykya, rohkeutta ajatella uudella tavalla ja
ottaa riskeja. Miten ja miksi luovuus voi olla yrityksissa lyomaton
ongelmanratkaisija ja miten Kasvuryhman yhteiso parjaa
vertailussa muihin keskisuuriin yrityksiin?
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Tutkimme Yellow Methodin
kanssa keskisuurten
yritysten luovuutta,
innovaatiokykyd, rohkeutta
ajatella uudella tavalla ja
ottaa riskejé. Miten ja miksi
luovuus voi olla yrityksissad
lyomdton ongelmanratkaisija?

Susanna Rahkamo
Yellow Method

Yellow Method tekee luovuudesta yritysjohdon
strategisen tyokalun: mitattavan, kehittavan ja kasvua
vauhdittavan. Se tarkoittaa, ettd abstraktina koetulle
luovuudelle ja uudistumiskyvylle annetaan mittareita ja
maareita, joiden kautta luovuuden toteutumista
voidaan yrityksissa tarkastella ja seurata.

"Olen ollut johtamisen konsultti 2000-luvun
alkupuolelta saakka. Olen todennut, etta luovuus
putoaa agendalta nopeasti, jos sita tai sen hyotyja ei
pystyta osoittamaan. Siksi halusimme kehittaa tavan,
jolla luovuus voidaan tehda nakyvaksi ja mitattavaksi,
sanoo Yellow Methodin co-founder, tekniikan tohtori
Susanna Rahkamo.

My&s luovuuden késite on monelle vaikea. Luovuus tuo
lilan usein mieleen taiteen tekemisen yksilon tasolla,
vaikka luovalla ajattelulla ratkaistaan isoja ongelmia
yrityksissa ja yhteiskunnissa, laajoissa yhteisoissa.

Miksi luovuus on yrityksissa tarkeaa? Silla ratkaistaan
esimerkiksi tehokkuuden haasteita, kehitetdan uusia
avauksia liiketoimintaan seka vahvistetaan tyon
merkityksellisyytta ja tyontekijan motivaatiota.

Tehokkuus ei kuitenkaan tarkoita kaiken tehostamista.
Tehostamiskeskustelu on Susanna Rahkamon mielesta
mennyt liian pitkalle, ja usein koko liiketoiminta pyorii
suorittamisen ympadrilla. Ei yksinkertaisesti ole tilaa
eikd aikaa ajatella asioita uudella tavalla.

“Spontaanit kohtaamiset ja sattumanvarainen ajatusten
ristiinpolyttaminen on mahdotonta, jos tyon tekeminen
ja prosessit ovat liian virtaviivaistettuja”, sanoo
Rahkamo.

Jotta luovuutta voidaan mitata ja seurata, se pitaa
yrityksissd ymmartaa oikein. Ja kun se on ymmarretty,
se voidaan valjastaa ratkaisemaan kipukohtia ja
luomaan onnistuneesti uutta.

"Panostamme sellaisten uusien avausten
tunnistamiseen, jotka menevat maaliin saakka.”



Mika tappaa luovuuden?

Yellow Method on tutkinut suomalaisia yrityksia ja
todennut, ettd ihmiset ovat luovia organisaatiosta ja
toimialasta riippumatta, mutta rakenteet ja
johtamismallit eivat aina tue luovuuden esiin
paasemista.

“Yleisesti johto kokee luovuuden ja uudistumisen
kulttuurin parempana kuin millaiseksi se henkildston
keskuudessa koetaan. On myds yleistd, ettd luovuuden
kannattelu jaa tiettyjen henkildiden vastuulle, eika koko
henkiloston luovaa potentiaalia hyddynneta”, Rahkamo
sanoo.

Tana vuonna Kasvuryhman jasenia osallistui Yellow
Method -yhteistyohon. Yhteistyohon osallistuneiden
yritysten johtoryhmille toteutettiin laaja kysely
luovuuden, uudistumiskyvyn ja innovaatioiden
nakokulmista. Halutessaan yritykset saivat antaa
arvioitavaksi myos Big Betinsa — strategisen
uudistumisen valintansa, jolla on potentiaalia
merkittavaan kasvuun.

Kasvuryhmassa on tdna vuonna tyostetty
liilketoiminnan transformaatioita — Big Beteja, jotka
ovat strategisia uudistumisen valintoja, jolla on
potentiaalia merkittavaan kasvuun.

Yellow Methodin tutkimuksessakin kyky ja
kannustaminen kohti uudistumista ja uutta ajattelua
nousi esiin.

“Kasvuryhman jasenissa korostui psykologinen
turvallisuus, se, etta voi olla oma itsensa ja ettd on tilaa
ajatella uudella tavalla ilman rangaistuksen pelkoa.”

Yellow Method mittaa ja analysoi Al-pohjaisesti koko
organisaatiokulttuuria luovuuden kannalta viidesta eri
nakokulmasta: ilmapiirin, organisoitumisen,
vuorovaikutuksen, luovan toteutuksen ja johtamisen
kautta. Toimintamallia on hiottu yhdesséa Aalto-
yliopiston kanssa.

Kun katsotaan esimerkiksi organisoitumista, katsotaan
sitd, onko ihmisillda autonomiaa tehda asioita itsekseen,
minkalainen rakenne organisaatiossa on, millainen
hierarkia vallitsee seka sitd, kuinka uusi tekeminen
|6ytaa tilaa ja vaylan organisaatiossa. Myds sille
annetaan arvoa, jos organisaatio toimii
verkostomaisesti sisddnpain sulkeutumisen sijaan.

“Houkutteleeko johtaminen kaikkia osallistumaan vai
ei? Onko johtaminen tulevaisuuteen katsovaa ja
luottamusta herattavaa?” Rahkamo kysyy.

On my0s tarkeda tarkastella, kuka luovuudesta
yrityksessa puhuu.

Kun luovuutta toteutetaan, otetaan usein riski siita,
ettei asia onnistu. Uudistumisen kannalta on
olennaista, etta uskalletaan kokeilla uutta ja
uskalletaan ottaa riski. Vaikka epaonnistuttaisiinkin.

“On aarimmaisen tarkeaa nayttaa, ettd myos
epdonnistuminen on uuden kokeilussa sallittua. Jos
epaonnistumisesta rangaistaan, se tappaa
uudistumishalun ja luovan ajattelun koko
organisaatiossa”, sanoo Rahkamo.



Millaisia ovat Kasvuryhmin jasenet verrattuna Riskin sietokyky on selvasti korkeampi.
Epdonnistumiset hyvaksytaan luonnollisena osana
kehittamista ja niista pyritdan oppimaan. Tama luo

muihin keskisuuriin yrityksiin Suomessa?

Kasvuryhmassa innovaatiokyvykkyys on keskimaarin ilmapiiriin, jossa kokellut ja uusien ratkaisujen

korkeampi. Johtoryhmét ndkevéat uudistumisen osana
yrityksen kasvun ydinta. Innovaatioihin panostetaan

etsiminen on arkipaivaa. Riskinotto ja luovuus

kytkeytavat toisiinsa luovuuden dynaamiseen ja
systemaattisemmin: kdytannot, kuten pilotointi,

ideointikanavat ja verkostoyhteistyo ovat vahvemmin

joustavaan toimintatapaan.

kaytossa. Tama nakyy korkeampana tuloksena muun
muuassa uudistumisen strategian kytkoksissa ja
tuloksellisuudessa.

Luovuus ndhdaan keskeisena strategisena
kilpailutekijana. Johto rakentaa kulttuuria, jossa
ideointiin, dialogiin ja kokeiluun kannustetaan.
Luovuuteen liittyvat kaytannot, esimerkiksi
psykologinen turvallisuus ja monimuotoisuus, ovat
selvasti paremmin integroituna osaksi
johtamiskaytéantoja. Tama vahvistaa luottamusta ja
motivoi koko henkildsta tuottamaan uusia ajatuksia.

Lahde: Yellow Methodin analyysi Kasvuryhman jasenistdon johtoryhmakyselyista seka Yellow Methodin muut tutkimukset.



stiimi pidettiin 10 vuotta
an lisaksi sita, etta
otimme Suomen
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Kokeneiden kasvujohtajien perustama
keskisuurten yritysten rohkeaan
uudistumiseen ja kunnianhimoiseen
kasvuun kirittava yhteiso.

Pekka Ala-Pietild Bengt Holmstrém Péivi Leiwo Harri Sjoholm
Matti Alahuhta Rami Huovinen Timo Luukkainen Jorma Turunen
Mika Anttonen Risto Kdkeld Juha Niemeld Hannu Vaajoensuu
Sari Baldauf Antti Kemppi Jarmo Nieminen Jarkko Veijalainen
Aaro Cantell Teresa Kemppi-Vasama llkka Paananen Heikki Westerlund
Jorma Eloranta likka Kivimdki Jari Paasikivi

Chritian Fredriksson Pertti Korhonen Harri Pérssinen

Kaj Hed Mikko Kosonen Anssi Rantasalo

Antti Herlin Heikki Kydstild Risto Siilasmaa

hma

GrowthyCoIIective

Kasvur

(©)]



Kymmenen vuoden aikana
mukana kasvua luomassa

400 500 600

yritysta johtajaa



Kasvuryhma on koko matkan
ajan elanyt niin kuin opettaa:
launch and learn. Kokeiltu,

uudistuttu ja menty eteenpdin.

Aaro Cantell, perustajajisen

aaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaa



https://www.kasvuryhma.fi/nakemykset/kasvuryhma-10-vuotta

10 vuotta
sparrausta:
pyyteettoman
Jakamisen juhla

Pyyteettoman jakamisen juhlassa juhlimme
toiminnassa koko ensimmaisen vuosikymmenen
ajan mukana olleita.

Lue juhlavuoden artikkelit jasenten kasvutarinoista

Sampo Ahonen
Timo Helosuo
Veijo Hukkanen
Sanna Karhu
Mauri Kontu
Juha Metsald
Timo Saalasti
Asko Schrey
Mika Valkonen
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https://www.kasvuryhma.fi/kategoriat/tunnustukset

TUTKIMUSRAPORTTI


https://cdn.prod.website-files.com/6773bd68a11c4b17e739008a/67d80d3e8a267cb298367bd3_640548c30f02048d13f57c725a75049a_Kasvuryhma%20%7C%20Suomen%20kasvun%20visio.pdf

“Mikddn
talouspolitiikan
toimenpide ei
itsessddn tuota
kasvua. Se tulee
yrityksist@.”

Anne Brunila
KTT

Anne Brunila kirjoitti esipuheen Kasvuryhman Suomen
kasvun visioon. Tassa artikkelissa han kertoo, mita
ajattelee kasvun esteistd ja mahdollisuuksista ja miksi
hén uskoo visioomme tehda kasvusta Suomen
kansallisidentiteetti.

"Mikaan talouspolitiikan toimenpide ei itsessdan tuota
kasvua. Se tulee yrityksista.”

Suomalainen ekonomisti, hallitusammattilainen ja
suuryritysten johtajana tydskennellyt Anne Brunila on
nahnyt suomalaisen elinkeinoelaman lapikotaisin.
Brunila kertoo pitkan uransa aikana lukeneensa ja
olleensa tekemaéssa lukuisia kasvuraportteja,
kasvuohjelmia ja kasvuvisioita Suomelle.

“Ne ovat kaikki lahteneet siita, ettd mita joku muu voi
tehda”, han sanoo.

Brunilan mielesta Kasvuryhméan Suomen kasvun visio
on poikkeuksellinen, silla se korostaa omaa vastuuta ja
omia mahdollisuuksia kasvun rakentamisessa.

“Vaikka ajat ovat vaikeat, me parjd@mme ja menemme
eteenpdin, jos noudatamme vision menestysteeseja ja
keksimme uusia, kukin omiin tarpeisiinsa.”

Suomalainen ei mene eturiviin — ehka pitaisi

Suomen kasvun vision tutkimustydssa Kasvuryhma
sukelsi Suomen syntysijoille, aina 1800-luvulle saakka.
Brunilan mielesta historiallinen analyysi on loistava
tapa lisdata ymmarrysta siitd, mistd suomalainen
kasvuajattelu ja yrityskulttuuri laajemmin ovat peréisin.
Sita kautta voi myods |0ytya ratkaisut taméan pdivan
seka tulevaisuuden ongelmiin, uskoo Brunila.

“Suomalaista johtamiskulttuuria ja mentaliteettia kuvaa
hyvin se, ettei menna istumaan eturiviin, se on yleensa
tyhja. Jaadaan mieluummin takariviin ja seurataan,
mitd tapahtuu. Jos tapahtuu jotain, mihin kaikki muut
lahtevat mukaan, mekin lahdemme. Mutta emme mene
emmeka tee ensimmaisena.”



Brunilan esimerkki liittyy hdnen mielestédan erityisesti
kykyyn ottaa riskia: sitd suomalainen pelkaa.

“Haluamme verrata itsedamme Ruotsiin, ja Ruotsi toimii
tassa ihan toisella tavalla. Eturivin vertauksella selittyy
mielestani se, miksi meilla ei yrityksissa ole
voimakasta kasvuhakuisuutta toisin kuin Ruotsissa.”

Vanha tapa voi olla se suurin riski

Riskiin liittyy Brunilan mielestd myos suomalaisille
tyypillinen ajatus siitd, etta tuttu on turvallista.

“Ajattelemme, ettad on riskitonta pitdytya vanhassa ja
hioa vanhoja toimintamalleja. Koemme, etta uusi on
aina epavarmaa ja epavarmuuteen liittyy valtava riski.
Mutta ei se aina néin ole. Voi olla suurempi riski pysya
vanhassa. Vanhan mallin hiominen liian kauan viela
lopulta meidat perikatoon.”

Jos Brunila ajattelee oikein kriittisesti, han 16ytaa
Suomen yrityselamasta paljonkin esimerkkeja siita, kun
ollaan kiinnitytty liian pitkédksi aikaa vanhoihin
toimintatapoihin. Han antaa kaksi esimerkkia, jotka
molemmat liittyvat liialliseen varovaisuuteen ja riskin
valttelyyn.

“Ensimmaisessa tapauksessa investoidaan uuden
tuotteen kehittdmiseen. Mutta kun pitaa skaalautua ja

perustaa tehdas, tehd&dan tehtaasta liian pieni, eika se
kannata. Kun huomataan, ettei ratkaisu toimi, ollaan
hyvillaan siita, ettei laitettu tdhan enempéaa rahaa.”

Toinen esimerkki liittyy strategiseen markkinointiin.

“Firma kehittaa hienon, uudenlaiseen tuotteen, joka
vaatisi strategista markkinointia uusille
kuluttajaryhmille eri puolilla maailmaa. Markkinointiin
satsataan kuitenkin hirvittdvan vahan. Hienosta
tuotantolinjasta huolimatta kukaan ei osaa ostaa
tuotetta, koska ei tiedd sen olemassaolosta.
Jalkikateen ollaan iloisia, ettei tuhlattu enempéa rahaa
markkinointiin, kun tuote ei menestynyt.”

Mita tehdaan itse?

Viime kevaan Ernst & Youngin (EY) selvityksen
kasvuyritysten maara Suomessa oli romahtanut ja
nakymat tulevasta kasvusta olivat heikot. Kesélla
tehdyn EK:n kyselyn tulokset kertoivat samaa:
kasvuyritysten méaara oli vuodessa puolittunut.

Suomalaisten kasvuyritysten tilaa kuvataan
lamaantuneeksi, eikd kasvua nahda yrityksissa enaa
strategisena tavoitteena. Syind nahdaan muun muassa
epavarmuuden kasvaminen, osaavan tyévoiman pula ja
kova kilpailu.

“Uskon, etta kysymys on enemmankin siitd, ettei ole
|6ydetty kasvun avaimia ja asennetta. Milla tavalla
suhtaudut kasvuun? Minkélainen on kasvun visio ja
minkélaisella toiminnalla ja toimintamalleilla sinne
paastaan”, Brunila kysyy sen sijaan.

Brunila ndkee Kasvuryhméan Suomen kasvun visiossa
kasvun tekijoiden @anen, joka nostaa esiin uudenlaisen
johtamiskulttuurin. Siina korostuu erilaisten ihmisten
osaaminen, erilaisuuden arvostaminen ja eri ikaisten,
erityisesti nuorten mukaan ottaminen yrityksen
kehittamiseen ja paatoksentekoon.

“Kasvuryhman visiossaan laatimiin menestyksen
teeseihin kannattaa perehtya. Niissa kaikissa ydin on
se, mita tehdadan itse maailman tilanteesta riippumatta.
Me voimme tehda tdman itse, voimme paattaa
menestya ja hakea ne ratkaisut itse. Mikdan
talouspolitiikan toimenpide ei itsessaan tuota kasvua.
Se tulee yrityksista.”



Syvahaastattelimme 18 johtajaa ja omistajaa, jotka edustavat Suomen kasvuyhtididen
karkikaartia. Naissa yhtiocissa perinteiset suomalaiset vahvuudet yhdistyvat luovaan ja
uteliaaseen markkinan jatkuvaan kuunteluun.

Lisaksi tdydensimme haastatteluaineiston tuloksia 90 yritysjohtajan maarallisella
kyselyaineistolla. Lataa raportti tasta
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Tunnustukset 2025

Kultainen kuokka watii Pohjola, Hakonen Yhtiot

Kumppanipalkinto Hannu Holma, Valo Group
Kumppanipalkinto wmikko saari, sofigate

Arvotunnustus — kokemus «ati Rajala, Verman
Arvotunnustus — rohkeus Matti Manner, Prohoc
Arvotunnustus — pilke silm@kulmassa wmika Kiljala, Huld
Arvotunnustus — pyyteettémyys Jyrki Rantanen, Luvata Pori
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Kasvuryhman arvostettu Kultainen

kuokka 2025 -tunnuspalkinto
Hakonen Yhti6iden Matti Pohjolalle

Kasvuryhman Kultainen Kuokka -tunnustuspalkinnon sai tdna vuonna Hakonen Yhtididen
toimitusjohtaja Matti Pohjola visionaarisesta johtamisesta ja satavuotiaan perheyrityksen
uudistamisesta. Pohjolan johdolla Hakonen tavoittelee nyt kokonsa kaksinkertaistamista ja

kansainvalisen polun avaamista.

“Radikaalissa uudistumisessa on tarkeda tunnistaa ne omat haavanlehdet, mitka laittaa varisemaan.
Muutoksessa tulee aina vastustusta, joten omaa suuntaa ja ajatusta pitaa pystya seuraamaan”, Matti

Pohjola sanoo.

Lue juttu

Matti Pohjola
Hakonen Yhtiot
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https://www.kasvuryhma.fi/nakemykset/kasvuryhman-arvostettu-kultainen-kuokka-2025--tunnuspalkinto-hakonen-yhtioiden-matti-pohjolalle
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Kumppanipalkinnot

Valo Groupille Kasvuryhmin ja Varman
Hyperfokusoitunut asiakkaaseen
-yritystunnustus

“Meilla on Valossa edessa iso tarina. Valo on se mitd me
halutaan viedd maailmaan, niin se on kohtaamisten alusta. Siella
on paljon yrityksia ja me halutaan olla erittdin hyva tydymparisto
niille kaikille. Meilla on maailmanlaajuisesti uniikki konsepti ja
sen viemiseksi eteenpain me tarvitaan boostia ja taa on yksi
hyva virstanpylvas siihen.", Hannu kertoo tulevaisuuden
nakymista.

Lue juttu

Hannu Holma
Valo Group

Sofigatelle Kasvuryhmin ja OP:n
Maailman mahdollisuuksiin tarttuva
-yritystunnustus

“Kiitos valtavasti tdsta kunnianosoituksesta. Tama ei ole
pelkastdan tosi iso juttu Sofigatelle, vaan myds itselleni
merkittdva tunnustus. Kansainvalinen kasvu ei ole aina helppoa
ja juuri ndinad hetkina tama tuntuu tosi hyvalta. Kiitos koko
Kasvuryhma, OP ja koko sparrausverkosto — apuanne tarvitaan
jatkossakin”, Mikko kommentoi yritystunnustusta.

Lue juttu

Mikko Saari
Sofigate


https://www.kasvuryhma.fi/nakemykset/valo-groupille-kasvuryhman-ja-varman-hyperfokusoitunut-asiakkaaseen--yritystunnustus
https://www.kasvuryhma.fi/nakemykset/sofigatelle-kasvuryhman-ja-op-n-maailman-mahdollisuuksiin-tarttuva--yritystunnustus

Tapahtumissamme
pyyteettomdsti mukana 2025
— kiitos!

Fadumo Al Pia-Maria Nickstrom
Anne Brunila Miklu Silvanto
Fernando Herrera Ville Solja

Annikka Hurme Veli-Pekka Adri
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Hallitus

Kasvuryhmdn hallitus on sitoutunut Suomen kasvun suunnan
kadntamiseen. Hallitus tukee yhteison strategista kehitysta
ja varmistaa, ettda Kasvuryhmdén toiminta pysyy
jasenyritysten tavoitteiden ja tarpeiden ytimessa.
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Kimmo Jyllila Riku Asikainen Karin Godenhielm Thomas Luther Eeva Kovanen Tuomas Syrjénen Kirsi Paakkari

Hallituksen
puheenjohtaha
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Eeva Kovanen on Kovanen
Capitalin toimitusjohtaja,
partner ja hallituksen jasen.

Kovanen on Kasvuryhman hallituksen
tuorein vahvistus, pitkan linjan
perheyrittdja, omistaja ja sijoittaja.
Keskustelimme hé@nen kanssaan
Suomen kasvuilmapiirista, modernista
omistajuudesta ja rohkeudesta.

Eeva Kovanen

Miksi haluat olla mukana juuri Kasvuryhméassa?

Kasvuhaluisten ja -kykyisten yritysten tukeminen on
Suomen elinvoiman ja kilpailukyvyn kannalta
ratkaisevaa. Koen, ettd Kasvuryhma on ainutlaatuinen
alusta ja ymparisto, jossa omistajat ja johtajat voivat
oppia toisiltaan ja saada rohkeutta uudistua.

Yhteistyota tarvitaan enemman, silla Suomessa
yritetdan usein viimeiseen saakka sinnitella ennen avun
pyytamista. Kasvuryhma on kohtaamispaikka, jossa ei
jaa tavoitteiden ja unelmien kanssa yksin.

Ajattelen, ettd Kasvuryhma on rakentamassa
yhteiskuntaan kasvumyodnteisempaa ilmapiiria, johon
kuuluu kasvun ja yrittajyyden lisdksi myds omistajuus.
Koen, ettd kotimainen omistajuus nahdaan
suomalaisessa yhteiskunnassa puutteellisesti ja
mielikuva on usein negatiivinen. Pitdisi pdasta pois
vastakkainasettelun narratiivista. Omistajuuden
mielikuvan ja myytin muuttaminen voi vaatia kasvojen
ja kasvutarinoiden kertomista ja omistajuuden
avaamista nykyistda paremmin. Tarvitsemme rohkeita
omistajia, jotka uskaltava panostaa, uudistaa
omistamaansa yrityksia ja ottaa riskeja.

Millaista kokemusta ja nikemysta tuot
mukanasi?

Olen ollut Perheyritysten liiton hallituksessa ja tiedan,
miten yrityskentta toimii. Omalla perheyrityksellani
Kovanen Capitalilla on erilainen kasvuhistoria.
Aloitimme ja toimimme pitk&an kuljetusalalla, jossa
saantely rajoitti liiketoimintamahdollisuuksia.
Markkinaa piti haastaa ja luoda itse uutta, sdantelyn
raamit huomioiden.

Kasvu on Kovasella aina vaatinut oma-aloitteisuutta ja
harkittuja riskeja. Minut on opetettu olemaan utelias ja
rohkea ja yritykseemme on luotu ilmapiiri, jossa
seuraava sukupolvi saa tehda omat valintansa, myos
virheet. Saa liikkua eteenpdin ja menna tarvittaessa
myds taaksepéin. Meidén vastuuvuorollamme yritys on
kokonaan muuttanut muotoaan. Vuonna 2017 myimme
molemmat liiketoiminnat pois. Nykyaan olemme Family
Office-sijoitusyhtio.

Koen, etta tuon mukanani juuri tata ajatusta ja
kokemusta omistajuudesta Suomessa. liman
kotimaista, pitkdjanteista ja sitoutunutta omistajuutta
on vaikea rakentaa uskottavaa padomamarkkinaa, jota
ilman ei puolestaan synny vakautta.



Milta nayttaa suomalaisten keskisuurten
yritysten tulevaisuus?

Tulevaisuus on tdynna potentiaalia. Sen sijaan, etta
ndaemme kaiken negatiivisen, meidan pitaa kaantaa
katse positiiviseen. Potentiaalien lunastaminen vaatii
padomia, osaamista ja asennetta. Meidan taytyy
uskaltaa rakentaa Suomeen ekosysteemi, jossa
kotimaiset omistajat, paattajat ja johtajat ymmartavat
kasvun arvon ja uudistuvat rohkeasti.

Mita toivoisit, etta olisit tiennyt kasvusta urasi
alkuvaiheessa?

Kasvu ei kysy lupaa, vaan perusteluja ja
paattavaisyytta, pitkajanteisyytta. Olisin ehka toivonut
tietdvani aiemmin, kuinka arvokasta yritykselle on
hallitus, jossa on my0s ulkopuolista nakemysta.
Ulkopuolinen ndkemys hallituksessa tuo struktuuria
pitkdjanteiseen toimintaan, jottei omistaminen ja
yrittdminen mene lilkaa sekaisin.

Pk-yrityksilla monesti operatiivinen ja strateginen johto
ovat joko sama tai linkittyvat toisiinsa liikaa, niin oli
myds meilla. Néilla kahdella on kuitenkin eri rooli:
operatiivisessa johdossa katsotaan lyhyempaa
aikavalia ja hallituksella on vastuu ja mahdollisuus
katsoa katsoa pitkélle. Hallituksessa taytyy olla
uteliaisuutta, johon ulkopuoliset silmat yleensa
auttavat: uskallusta kysyd, haastaa ja kasvaa.



Kasvuryhman tiimi

Yli 50 kasvutapahtumaa vuosittain fasilitoiva tiimimme auttaa
yrityksid kdantdamadn Suomen kasvun suunnan. Uskomme
suomalaisten yritysten menestykseen ja se nikyy kovana draivina
sek@ korkeana kunnianhimon tasona kaikessa, mitt teemme.
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Heli Paatela Irene Burmansson Krohn Heli Hannula Krista Lagus
Chief Executive Growth Lead Experience & Community Lead Head of Impact
Officer Operations Manager

Karoliina Lehtonen
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