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1. JOHDANTO

Kehittdmispaneelitydskentelyn eteneminen

Kehittamispaneeli-toimintatapa antaa mahdollisuudet pitkajanteiseen ja kumuloituvaan kehittamisty6-
hon seka nopeaan ja todelliseen sidosryhmien/asiakkaiden odotusten, tarpeiden ja vaateiden reagoin-
tiin.

Tiivistetysti, Kehittamispaneeli-tyokalu eroaa perinteisista selvitys- ja workshop-tydskentelyista siind, et-
ta:
1) Kehittdmispaneeli rakentuu aina tarkasti strukturoidun tyéskentelytavan perustalle,

2) Paneelitytskentelyyn rakennetaan fokusoidut, tdsmélliset ongelmat dokumenttianalyysin ja osal-
listuvien asiantuntijoiden haastattelujen analysoinnin tulosten pohjalta,

3) Fokusoitujen, tdsmallisten ongelmien pohjalta paastdan paneelitydskentelyssé suoraan ratkaisu-
vaihtoehtojen I6ytdmiseen ja maarittelyyn; Kehittdmispaneelissa asiantuntijoiden aika ei kulu on-
gelman léytdmiseen, vaan ratkaisuvaihtoehtojen hahmottamiseen, perusteluihin ja soveltuvuu-
den miettimiseen oman tyén kannalta.

Nyt toteutetun Kehittamispaneelitydskentelyn perusidea ja eteneminen on eritelty kuviossa 1 alla.

Kuvio 1. Kehittdmispaneelin eteneminen

Aloitus -—-> Aloituskeskustelu L —— | 1) Vahvistetaan aikataulu ja

toteutussuunnitelma
2) Haastattelu/keskustelu
kokonaiskuvan saamiseksi

\ 4

Perusanalyysi  --» Kvalitatiivinen, integroivaote --- Dokumenttianalyysi tilaajan

toimittamasta materiaalista

A 4

Tiedonkeruuvaihe [ _ | Kvantitatiivinen ote:internet- | _ _ |  Yrittajat/yritysten edustajat
pohjainen kysely n=297
\ 4
Analyysi- ja el Aineistojen analyysit -1 - > Véliraportti
raportointivaihe | "i | paneelitydskentelyn pohjaksi
1
— Tulosten kokoaminen ja I _:
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v
Paneelitapaa- |- _ )| Toteutetaan paneelityds- L __ 2 teemaa
minen kentely paneelitydskentelyssa, 23
l osallistujaa
Loppuraportti s Loppuraportti tilaajalle - --»|  Tulosten jalkkauttaminen ja

toimenpidesuositusten
lapikaynti/keskustelu




Yrityskyselyn toteuttaminen

Kysely toteutettiin internet-pohjaisella Eduix Oy:n E-lomake ohjelmistolla ja vastaaminen tapahtui Inter-
net-lomakkeella. Tilaajan ja Teuvan yrittdjien edustajat kommentoivat kysymyslomakkeen. Vastaajia mo-
tivoitiin vastaamiseen erilliselld, jokaiselle yritykselle lahetetyllé kirjeella jossa: 1) kerrottiin lyhyesti kyse-
lyn tarkoitus, 2) vastausten kayttd ja hyoty seka 3) tiedotettiin Uudet toimialaytimet hankkeen toimin-
nasta ja tavoitteista (sis. internetlinkin ja yhteystiedot).

Lomakkeen rakenne oli yksinkertainen. Osioita oli nelja: 1) perustiedot (taustamuuttujat), 2) yritysten
kasvuun ja kasvun esteet, 3) yritysten yhteishankkeet ja 4) kehittdmisté koskevat avoimet kysymykset.

Kyselylomake lahetettiin 297 yritykselle. Vastauksia saatiin 86 kappaletta, ja taten vastausprosentti on
hyvé, 32.7 prosenttia. Kysely lahetettiin 4 kertaa. Jokaisessa lahetyksessa saateviesti sisélsi: 1) linkin ky-
selyyn, 2) tiiviin selostuksen miten vastaaminen tapahtuu, mihin tuloksia tullaan kdyttam&an, mita hyo-
tya vastaamisesta on, 3) perustiedot Uudet toimialaytimet hankkeesta internet-linkin ja projektipaalli-
kon yhteystiedot seké 4) yhteystiedot Evapro Consulting osalta mikéli joku halusi lisétietoja kyselysta.
Kato kyselyssé oli 12.4 prosenttia, joka johtui esimerkiksi siitd, etta yritykset ovat lopettaneet toimintan-
sa tai sahkoposti ei ole endé kéytossa. Ndiden 37 osalta varmistettiin viela erikseen hakupalveluiden
kautta, ettei yrityksella ole uutta sahkdpostiosoitetta.

Saatua dataa voi kuvata hyvalaatuiseksi ja validiksi. Vaikka pakollisia vastauskenttia oli vain 1, lahes poik-
keuksetta vastaajat vastasivat kaikkiin kysymyksiin. Pakollinen kentté oli yrityksen kotipaikka. Kysely si-
sdlsi 5 avointa kenttaa. Vastaajat kayttivat poikkeuksellisen paljon avoimia kenttid seka esittivat potenti-
aalisia ja tiiviita ideoita kehittamistyota varten.

Paneelitapaamisen toteuttaminen

Paneelitapaaminen jarjestettiin 12.6.2012 TEAK:n tiloissa Teuvalla. Paneelitapaamiseen osallistui kaik-
kiaan 23 asiantuntijaa yritysmaailmasta, viranomaistahoista, yrittdjien etujarjestdsté ja oppilaitoksista.

Paneelitapaamiseen Evapro Consulting laati konkreettisen ja helposti lahestyttavian ongelmaléhtdisen
keskustelurungon. Keskustelurunko koostui ongelmista ja haasteista, jotka nousivat esiin yrityskyselyn
tulosten analysoinnin pohjalta. Keskustelurunkoa tdsmennettiin tilaajan kanssa kaydyn keskustelun poh-
jalta vastaamaan tilaajan tarpeita.

Paneelitapaamisessa sidosryhmien edustajat kutsuttiin koolle hankkeen projektipééallikon toimesta. Pa-
neelitapaamisessa pyrittiin erityisesti 16ytdmaan konkreettisia vaihtoehtoja ja uusia tydskentelytapoja
yritystoiminnan edistdmiseen ja uusien toimialaydinten vahvistamiseen Suupohjan alueella.

Tilaajan kannalta paneelitydskentelyn ja erityisesti paneelitapaamisen etuna on se, ettd se mahdollistaa
face-to-face kontaktit ja siten sidosryhmat tutustuvat:

- Tilaajan tarjoamiin prosesseihin, palveluihin ja lisépalvelumahdollisuuksiin

- Palautteenannon valittémyyteen paneelitydskentelyssé

- Palautteen ja kehittdmisideoiden suoraan linkittymiseen prosessien, palveluiden ja tuotteiden ke-

hittdmistyéhon
- Toisiinsa (kontaktointi, kokemusten jakaminen)
- Uusiin yhteistyémahdollisuuksiin ja —verkostoihin



2. PERUSTIEDOT VASTANNEIDEN YRITYSTEN TAUSTOISTA

Yrityskyselyn ensimmainen kysymys koski yritysten kotipaikkaa. Vastaukset jakautuivat kuvion 2 mukai-
sesti (vasemmassa lukumaara ja oikeassa prosentuaalinen jakauma). Suurin vastaajajoukko oli Teuvalta
ja toiseksi suurin Kauhajoelta. Kotipaikan muu ilmoittaneiden yrityksien paakonttori tms. sijaitsee toisel-
la paikkakunnalla, yleensa Helsingissa. Kotipaikkaa kysyttiin, koska se on tarked taustamuuttuja. Tamén
raportin seuraavissa luvuissa olemme ristiintaulukoineet indikaattoreita kotipaikan suhteen.

Kuvio 2. Vastanneiden yritysten kotipaikat (n=86)
Isojoki
6% Karijoki

Isojoki;
6 %

5

Karijoki;
5

Kurikka;
2 2%

Vastanneista yrityksisté noin puolet toimii osakeyhtidina ja kolmannes toiminimind (kuvio 3). Kuviossa 3
vasemmanpuoleisessa graafissa on yritysten lukumé&éaré ja oikeanpuoleisessa prosentuaalinen jakauma.

Kuvio 3. Yhtidmuoto (n=86)

Komman- Avoin Komman- Avoin yhtié muu
dittiyhtic:; _yntio; 1 -MmU: 2 dittiyhtio__ 105 1 — 2%
9 N\ 11% :




Kolmanneksi kysyimme yritysten liikevaihtoa (kuvio 4). Kuviossa vasemmanpuoleinen graafi esittaa yri-
tysten lukumadran kategorisoituna liikevaihdon mukaan; prosenttuaalinen jakauma kategorioittain on
oikeanpuoleisessa graafissa. Liikevaihtoa kysyimme, koska sen kautta saamme selville yrityksien koon.
Liikevaihto toimii my0ds tarkeand taustamuuttujana, kun ristiintaulukoimme kyselyn tuloksia tdman ra-
portin seuraavissa luvuissa.

Kuvio 4. Yritysten liikevaihto (euroa)

10 000 000 —
2000 000 -~ enemman
9999 000 0%
14% '\ 0-49000
22%
10 000 000 — enemman
2000000 - 9999 000 g2y 1000 000~
1999 000
1000 000- 1999 000 g0 12%

200000-999 |IEIAT
100000 -199 000 AN
5000099000 |7
0-49000 |9
5 10 15 20

50 000-99
000
20%

200 000 —-999
17%

100 000 — 199
000
15%

Yritysten henkiléstoméérdn mukaan yritykset ovat pienid, joka osaltaan kuvaa hyvin Suupohjan yleisté
tilannetta yrityskentéssa. Noin 4/5 kyselyyn vastanneista yrityksisté tyollistéé alle 10 henked ja neljinnes
ei yhtaan henkea yrittajan liséksi (kuvio 5 alla).

Kuvio 5. Henkilostdmaara vastanneissa yrityksissa
ynty 5 50 %100 0%yl
. 100-199; 0 ¥1i 200 7%-20-  gohenkea_ 199 200
50-99; 3\ henkiloa: 0 49 henkea _\ henked henkea

20-49;6 _—
8% - 10-

10-19; 7 19 henkeé_\



Kysyimme yrittdjiltd mahdollisia muutoksia yrityksen omistajuudessa. Tilanne ndyttaa 3-5 vuoden pers-
pektiivilla varsin rauhalliselle eli noin 80 prosenttia yrittdjista koki tilanteen jatkuvan nykyisellddn. Noin
joka kymmenennessa yrityksessa toteutunee sukupolvenvaihdos.

Tama on suhteellisen maltillinen luku, koska sukupolvenvaihdoksen on arvioitu koskevan jopa joka nel-
jatta yritysta lahivuosina. Toisaalta juuri tdman kyselypatterin osalta voi kysyd, onko kyselyyn vastannut
poikkeuksellisen "nuoria” yrittdjia tai yrityksia? Pyysimme yrityksid ilmoittamaan yrityksen perustamis-
vuoden, ja suhteutettuna tdhan, vastanneet yritykset eivét ole poikkeuksellisen nuoria. Taten selitysta
stabiilille tilanteelle ei 16ydy tukea ainakaan yritysten idsta.

Kuvio 6. Yrittdjien arviot omistajuuden muutoksista 3-5 vuoden kuluessa

Toiminnan loppuminen !
Myynti ulkopuoliselle |6

Sukupolven vaihdos |7

Ei merkittavaa muutosta |67

0 20 40 60 80

Toiminnan
loppumi-
nen; 6% Myynti SUkL_JpoIven
ulkopuoli- vaihdos;

0,
selle; 7% 8%



3.

YRITYSTEN KASVUTEKIJAT JA KASVUN TYYPILLISIMMAT ESTEET

3.1. Tiivistelma tuloksista

Alle olemme listanneet keskeiset, tiiviit havainnot yritysten kasvutekijoistéd sek& kasvuun ja kasvun
esiteisiin liittyvista havainnoista. Seuraavissa alaluvuissa on esitetty yksityiskohtaisemmat havainnot.

1)
2)

3)
4)

5)

6)

7)

9)

Vahvasti kasvuhakuisia alta joka 10:s

Yrityksista 2/3 pyrkii sailyttdmaan asemansa ja saavuttamaan maltillista kasvua
mahdollisuuksien mukaan

4/5 ei ndy merkittéavid muutoksia omistuksessa 5 vuoden perspektiivilla

Kasvuun liittyy:
a. Liikevaihdon lisdys pyrkimykset
b. Verkosto/partneritoiminnan aktivointi
c. Kotimaan markkinoiden korostaminen
d. Tuotekehityksen vahvistamishalut

Supistuminen liittyy:
a. Investointeihin
b. Kansainvélistymiseen

Misté kasvuhaluttomuus johtuu?
a. Korkeat tydvoimakustannukset
b. Tybvoiman vaikea saatavuus
c. Korkeat tuotantokustannukset
d. Yritys koetaan nyt sopivan kokoiseksi ja siten ei tarvetta ottaa kasvuun liittyvaa riskié

Yritykset kokivat toimintaympéristossa:
a. Vahvuutena: fyysinen saavutettavuus helppoa (parkkitilat) seka tietoliikenne ja muu
infra (esim. liikenneyhteydet) hyvassa kunnossa,
b. Parannettavaa I6ytyy kuntakeskusten houkuttelevuudessa, kuntasektori voi harkita
tdsmésatsauksia toimitiloihin ja ulkomaisen tydvoiman rekrytoinnissa

Noin neljannes yrityksista tulee palkkaamaan liséé henkil6stoa seuraavan vuoden aikana ja reilu
kolmannes suunnittelee palkkaamista
a. Rekrytoinnin haasteina nahtiin ammattitaitoisen ja koulutetun tygvoiman saanti
b. Vahvuustekijoina rekrytoinnin suhteen koettiin erityisesti toimialan hyvat kasvunakymat
ja tarpeeksi houkutteleva kuntakeskus hyvine palveluineen

Noin joka viides yritys hakee tai harkitsee vakavasti lisdrahoituksen hakemista
a. Rahoituksen/vieraan padoman saaminen koettiin varsin helpoksi
b. Tyypillinen ongelma vakuuksien/takauksien riittavyys, rahoitusehtojen yleinen
kiristyminen seka viennissa uudehkojen vaatimusten lisédntyminen ja tayttaminen
(esim. Basel 3, Sox jne.)



3.2. Yritysten kasvuhakuisuus

Vajaasta sadasta vastanneesta yrityksestd vahvasti kasvuhakuisia on joka 10:s. Vastaavasti noin 2/3
yrityksista pyrkii sdilyttimaan asemansa ja aikaansaamaan maltillista kasvua mahdollisuuksien mukaan.

Kuvio 7. Kokonaiskuva yrittajien arvioista yritystensa kasvunékymien suhteen

Ei
kasvutavoitet
ta; 6 Ei
kasvutavoitetta
. 7%
Toiminta o
loppuu Toimintaloppuu
seuraavan seuraavan
vuoden vuoden aikana
aikana; 1 1%
Voimakkaasti . .
kasvuhakuin Voimakkaasti
en;7 kasvuhakuinen
, 8%

3.3. Yrityksien arvioita kasvun suunnasta

Pyysimme yrityksi@ arvioimaan, miten kuviossa 8 esitetyt asiat tulevat kehittymé&éan seuraavan vuoden
aikana. Yleisilmeeltéén tilanne nayttaa varsin hyvélle, ainakin kun huomioidaan globaali taloustilanne.

Kuvio 8. Yrittajien arvioita yrityksen tilasta

Liikevaihto

Markkinointi ja myynti
Verkostoituminen/partneritoiminta
Kotimaan markkinat

Tuotekehitys

Kannattavuus

Markkinaosuus

Vienti / tuontitoimintaa
Kansainvalistyminen

Investoinnit

0 050 100 150 2,00 250 300 350 400 450 5,00
1 =Taysin eri mieltad ---- 5 =Taysin samaa mielta

0,

o

Merkittavin tulos on se, etté yli puolet yrityksista arvioi liikevaihtonsa kasvavan. Toiseksi, markkinoinnin
ja myynnin, verkostoitumisen, kotimaan markkinoiden ja tuotekehityksen néhtiin séilyvan ainakin samal-



la tasolla kuin menneend vuonna tai jopa hieman kasvavan. Kolmanneksi, kannattavuudessa ja markki-
naosuudessa nahtiin varovaista supistumista tai sailymista vahintdan ennallaan.

Yritykset ennakoivat, ettd 1) investoinnit, 2) kansainvalistyminen ja 3) vienti- ja tuontitoiminta sailyy en-
nallaan tai voi jopa hieman supistua kuluvana vuonna.

Kokonaisuudessaan kuviosta 8 siten muodostuu kuva, jossa:
- Yritykset odottavat kasvua, tai ainakin maltillista kasvua liikevaihdossa.

- Panostuksia tehddadn enemman kotimaan markkinoiden, markkinoinnin ja myynnin seka
tuotekehityksen saralla.

- Investoinneissa ja ulkomaan markkinoiden osalta tilanne on hieman odottavampi. Todennakgisesti
maailmanmarkkinoiden ja yleisen taloustilanteen selkiytyminen tasapainottanee supistumista.

3.4. Kasvun esteet

Pyysimme yrittdjia arvioimaan yritysten kasvun esteitd ja kasvua heikentévia asioita. Vastausten jakau-
ma on esitetty kuviossa 9.

Kolme merkittavinta syyta, miksi yritykset eivait kasva ovat 1) korkeat tydvoimakustannukset, 2) vaikeu-
det tydvoiman saatavuudessa ja rekrytoinnissa seka 3) tuotantokustannusten jatkuva nousu. Nama Suu-
pohjalaisten yritysten vastaukset ovat linjassa valtakunnallisten, esimerkiksi Suomen Yrittéjien kyselyjen
tulosten kanssa.

Kuvio 9. Arvioita kasvun esteiden merkityksestéa

T | | | | | | |

Korkeat tydvoimakustannukset eivdt mahdollista kasvua 3,72

Ty6voiman saatavuudessé ongelmia | | | | 3,49 | | | |

Tuotantokustannusten nousu hillitsee kasvua | | | l3,43 | | |

Yritys on nyt sopivan kokoinen | | | l3,42 | | |

Yritykselld ei ole tarvettaa ottaa kasvuun liittyvaa riskia | | | l3,39 | | |

Suhdannetilanne ei mahdollista kasvua | | | l3,28 | | |

Harmaa talous vinouttaa kilpailua | | | ;,24 | | |

Yritystoiminnan saantely hidastaa yrityksen kasvua ] I l 3l,13 | | |

Verotus ei mahdollista kasvua | | | 3[12 | | |

Suupohjan véestdpohja ei riité kasvuun ] | | 3,107 | | |

Toimitiloja ei voi laajentaa nykyisella paikalla ] f 12,44 I f ‘ ’

000 050 100 150 200 250 300 350 400 450 500
1=Taysin eri mieltad ---- 5 =Taysin samaa mielta
Korkeisiin tydvoimakustannuksiin, tuotantokustannuksien nousuun ja heikkoon suhdannetilanteeseen

on vaikeaa vaikuttaa yksittéisten yritysten toimien tai paikallisten tukitoimien kautta. Ratkaisut ovat
enemman joko valtakunnallisia (esim. sivukulut, liittojen véliset palkkaneuvottelut) tai esimerkiksi maail-
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manmarkkinoiden tilanteesta riippuvaisia. Sama patee my®s harmaan talouden ehkaisemiseen, verotuk-
sen muutoksiin ja yritystoiminnan saantelyyn.

Toisaalta esimerkiksi tydvoiman saatavuuteen ja Suupohjan alueen védestdpohjaan voidaan vaikuttaa.
Tybvoiman saatavuudessa keinoina ovat asuntotilanteen parantaminen, hyva tonttitarjonta, lasten ja
nuorten koulutusmahdollisuudet, paivékotipaikat seka hyvat harraste- ja vapaa-ajanpalvelut. Lisaksi yri-
tykset voivat valillisesti vaikuttaa oppilaitosten ja aikuiskoulutuksen siséltéihin esittamalla selkeat tar-
peet tydvoiman osaamisen ja koulutuksen suhteen.

Tyovoiman saatavuudessa suurimmat ongelmat olivat liikevaihdoltaan pienissa (0-99keur) yrityksissé.
Osaltaan nayttaa silta, ettd tydvoiman saatavuuden haasteet pienenevét, kun yrityksen liikevaihto kas-
vaa. Paikkakunnittain tydvoiman saatavuudessa oli eniten ongelmia Karijoella ja Kauhajoella; Teuvalla ja
Isojoella jonkin verran.

Yllattavinta — ja ehka siten merkityksellisintd — tuloksissa ovat kaksi vastausta (ks. kuvio 10 yll&):

1) Yllattavan monet yrittajat kokivat yrityksen sopivan kokoiseksi

2) Yrittajat eivat nde tarpeelliseksi ottaa kasvuun liittyvaa riskia
Heraékin kysymys, onko yrityksissa ajauduttu liiaksi ns. mukavuusvydhykkeelle? Selvaa on, etté kasvua ei
synny ilman riskia tai ainakin yrittamiseen liittyvan riskin nousua.

Tarkempi kuva tilanteesta piirtyy kuvion 10 avulla. Kuviossa vasemmanpuoleisessa graafissa on ristiin-
taulukoitu kasvuhalukkuus paikkakunnittain yritysten riskinottokyvyn kanssa. Oikeanpuoleisessa graafis-
sa on ristiintaulukointi paikkakunnittain ja arvion yrityksen sopivasta koosta.

Kuvio 10. Kasvuhalukkuus paikkakunnittain: riskinottokyky ja yrityksen koko sopiva

Karijoki-{ ‘ Karijoki] 4,75 ‘

Isojoki] ‘ Isojoki=] |
Teuva-| | TeuvaT] |

Kauhajoki 311 I Kauhajoki{ |

Yrityksen sijaintipaikkakunta
Yrityksen sijaintipaikkakunta

Muut paikkakunnat] ‘ Muut paikkakunnat] |

Kurikka= 2,00] Kurikka-

T T T T T T T T T T
0 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5

Keskiarvo 1_5 Kasvun esteet: Ei tarvetta ottaa kasvuun Keskiarvo 1_5 Kasvun esteet: Yritys on nyt sopivan kokoinen (1
liittyvaa riskia (1= tdysin eri mieltd, 5= tdysin samaa mieltd) =tdysin eri mieltd, 5= tiysin samaa mieltd)

Paikkakunnittain tarkasteltuna Karijoella ja Isojoella 16ytyvét yritysten nykykokoon tyytyvaisimmat yri-
tykset. Vastaavasti Teuvalla ja Kauhajoella keskiarvot asettuvat vain hieman keskivalin ylapuolelle eli yri-
tykset ndillékin paikkakunnilla kokevat nykyisen tilanteen varsin tyydyttavaksi.

Lisatietoa tulee my6s kuviosta 11 jossa olemme ristiintaulukoineet vastanneiden yritysten liikevaihtoa
suhteessa riskinottohalukkuuteen ja arvioon yrityksen koosta. Kuviosta 11 nékyy selvéasti, ettd mité suu-
rempi yrityksen liikevaihto on, sitd suurempi yrityksen kasvuhalu ja tyytyméattomyys yrityksen kokoon.
Toisin sanoen, kun pienen liikevaihdon yritykset ovat tyytyvaisia kokoonsa ja ne eivat halua ottaa kas-
vuun liittyvaa lisériskia.
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Kuvio 11. Liikevaihdon suhde kasvuun liittyvaan riskiin ja yrityksen kokoon

Yrityksen liikevaihto
Yrityksen liikevaihto

T
4 I T T T

T
Keskiarvo 1_5 Kasvun esteet: Yritykselld ei tarvetta ottaa 0 4 2 ? *
kasvuun liittyvaa riskia (1 = tdysin eri mieltd, 5= tiysin samaa Keskiarvo 1_5 Kasvun esteet: Yritys on sopivan kokoinen (1=

mieltd) tdysin eri mieltd, 5= tdysin samaa mieltd)

Avainkysymys alueen tukitoimille, rahoituksen ja investointien saatavuuden edistamistoimille seka kayn-
nistettaville hankkeille on se, miten edist&a yritysten kasvuhalukkuutta, halua riskin lisdédmisen sek& pa-
rantaa yritysten riskinsietokykya. Toiseksi, kyse on myds ns. yrittdjien "henkisen puolen” valmennuksesta
eli miten ajatuksellinen valmius kasvuun ja sen positiivisiin puoliin saadaan paremmin heratettya.

Toki on muistettava, ettd osa kasvuhaluttomuudesta selittyy 1) heikohkolla taloustilanteella, 2) tilausten
ja viennin vahentymiselld ja sitd kautta 3) lisdinvestointien vahentymiselld. Osa taas lienee varovaisuutta
ja taloustilanteen "oikein tulkintaa”.

Kasvun kannalta toimitilat ovat yleensa erityinen kysymys. Kuviossa 12 on esitetty paikkakunnittain ja lii-
kevaihdon mukaan yrittdjien arviot. Ainoastaan Karijoella toimitilojen puutteen koettiin olevan kasvun
este. Vastaavasti liilkevaihdon suhteen toimitiloja ei yleisesti koettu kasvun esteend. Pikemminkin [6ytyy
yhtald: mité suurempi liikevaihto, sitd parempana yritykset kokevat toimitilatilanteen ja toimitilojen laa-
jentamismahdollisuudet.

Kuvio 12. Kasvuhakuisuuden suhde toimitiloihin

Karijoki

Muut paikkakunnat’

Kauhajoki

Yrityksen sijaintipaikkakunta
Yrityksen liikevaihto

0 1 2 3 4

I T T T

Keskiarvo 1_5 Kasvun esteet: Toimitiloja ei voi laajentaa o 1 2 3
nykyiselld paikalla (1 = téysin eri mieltd, 5= tdysin samaa mieltd) Keskiarvo 1_5 Kasvun esteet: Toimitiloja ei voi laajentaa

nykyiselld paikalla (1= téysin eri mielt3, 5= tiysin samaa mielti)



3.5. Toimitilat ja toimintaymparisto
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Yritysten kasvuun ja toisaalta kasvun esteisiin vaikuttaa paljon alueen toimintaymparistd ja perusinfra-
struktuuri. Kysyimme yrittdjiltd mielipiteitd nykyisesta tilanteesta (kuvio 13). Vastauksista nakyy, etta:

1) Fyysinen saavutettavuus helppoa (parkkitilat)

2) Tietoliikenne ja muu infra (esim. liikenneyhteydet) hyvassa kunnossa
3) Julkisen puolen satsauksia kaavoitukseen ja toimitiloihin pidetaan riittavana

Vastaavasti parannettavaa loytyy edelleen:

1)
2)

Kuntakeskusten houkuttelevuudessa

da nopeasti yritysten tarpeisiin
3)

Kuntasektori voi harkita tdsmésatsauksia toimitiloihin ja kunnissa tulee olla hyva valmius reagoi-

Ulkomaisen tydvoiman palkkauksen mahdollistamisessa

Kuvio 13. Yritysten arviot nykyisesta toimintaympéristosta

Parkkitilaa on tarpeeksi ja se on helppo l6ytéa

Tietoliikenne- ja muu infrastuktuuri on toimivaa

Kunnan/elinkeinoyhtymén tulisi satsata enemman
yritystoimitilojen rakentamiseen

Liikenneyhteydet ovat toimivat
Sopivia toimitilojaon helppo I16ytéa sijaintipaikkakunnalta
Yritystonttien kaavoitus on toimivaa

Kuntakeskus on houkutteleva

Ulkomaisen tyévoiman osuus yrityksessamme tulee

kasvamaan

Kun tilannetta katsotaan paikkakunnittain kaavoi-
tukseen oltiin tyytyvéisia erityisesti Isojoella ja Kau-
hajoella; Karijoki ja Teuva asettuvat puolivaliin (ka
noin 3).

Vieressa kaavio piirtdd mielenkiintoisen yleiskuvan.
Voimakkaasti kasvuhakuisissa yrityksissa ja ei-kas-
vutavoitetta omaavissa yrityksissd on vahemman
ongelmia toimitilojen suhteen kuin yrityksissa, jotka
pyrkivét vain sdilyttimaan asemansa tai kasvamaan
mahdollisuuksien mukaan.

Kasvun kannalta tilanne on siis lohdullinen: kasvu-
yrityksillé ei tunnu olevan merkittavia ongelmia ti-
lakysymysten kanssa.

0,00

Yrityksen kasvuhakuisuus

3,94
385
3,34
3,19
3,08
3,07
2,66
2,13
1,00 2,00 3,00 4,00 5,00
1 =Téaysin eri mieltd ---- 5 = Téaysin samaa mielta
Voimakkaasti kasvuhakuinen-| 1,833
Kasvaa mahdollisuuksien mukaan—
Pyrkii sailyttamaan asemansa|
Ei kasvutavoitetta™| 1,667
0 1 2 3

Keskiarvo 1_5 Kasvun esteet: Toimitiloja ei voi
laajentaa nykyiselld paikalla (1 = tdysin eri mieltd, 5=
tdysin samaa mielta)



3.6. Henkil6sto ja rekrytoinnit
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Noin neljannes yrityksisté aikoo palkata lisaé henkilostoéd seuraavan vuoden aikana ja reilu kolmannes
suunnittelee palkkaamista (kuvio 14). Vastaavasti noin kolmannes ei aio lisatd henkilostoa. Tarkempi
kuva rekrytointiaikeista paikkakunnittain ja liikevaihdon mukaan on alla olevassa kuvion 15 graafeissa.

Kuvio 14. Henkiloston rekrytointiaikeet

Kuvio 15. Rekrytointiaikeet paikkakunnittain, liikevaihdon ja kasvuhalukkuuden mukaan

Muut paikkakunnat

Yrityksen sijaintipaikkakunta

Keskiarvo 1_3 A palkata lisdaa hunklldstdi 1
3vuodon alkana (1 ei, 2 = ehkd, 3 = kylla)

Kauhajoella ja Teuvalla rekrytointiaikeissa on hy-
vaa virettd, Karijoella painottuu odottava kanta
(ehka) ja Isojoella rekrytointiaikeet ovat varsin al-
haiset. Liikevaihto reagoi selvasti rekrytointiaikei-
siin eli mita suurempi liikkevaihto, sitd enemman
rekrytointiaikeita. Luonnollisesti myds kasvuha-
kuisuus kulkee kasi kédessa rekrytointiaikeiden
kanssa. Toisin sanoen, rekrytointiaikeet painottu-
vat isompiin ja kasvua vahvasti tavoitteleviin yri-
tyksiin. Tulosten perusteella selvd avainkysymys
hanketoiminnalle on, miten pienten yritysten
osalta voidaan helpottaa 1:n henkilén palkkaus-
ta?

Yrityksen liikevaihto

Yrityksen kasvuhakuisuus

1.000.000 -

T T
10 15 20 25

0

Keskiarvo 1 _3 A palkata lisdd henkilostéda1-3

Voimakkaasti kasvuhakuinen

Kasvaa mahdollisuuksien mukaan

Pyrkii sailyttamaan asemansa

Ei kasvutavoitetta

vuoden alkana (1 ei, 2 = ehkd, 3 = kylld)

| T T T
0 1 2 3

Keskiarvo 1_3 Aikooko yrityksenne palkata lisad
henkilostéda 1-3 vundemlllgna (1=-ei,2=ehkd, 3
=
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Kysyimme yrittdjiltd myos sitd, mitk& ovat keskeiset haasteet rekrytoinnin ja henkiléston palkkauksen
kannalta? Vastausten jakauma on esitetty kuviossa 15. Kaksi keskeistd haastetta ovat ammattitaitoisen
ja koulutetun henkiléston léytaminen. Toimialan hyvien nakymien ja kasvuhakuisen ilmapiirin paikka-
kunnalla néhtiin edistéavan rekrytointeja. Yhteisrekrytointiin yritykset suhtautuivat yllattavan nihkeasti,
vaikka sen kaytto yleensa 1) edistdd alueen ja yritysten parempaa nakyvyyttd, 2) luo kuvaa kasvuha-
kuisesta ilmapiirista ja 3) on suhteellisen kustannustehokas tapa valtakunnalliseen rekrytointiin.

Kuvio 15. Henkiloston rekrytointiin vaikuttavia asioita
Ammattitaitoisen henkiloston I16ytaminen

11 29 57
2 36 38

Koulutetun henkildston 16ytaminen

Toimialan hyvat kasvunakymat

18 57 23
18 58 20

Hyvé ja kasvuhakuinen ilmapiiri paikkakunnalla

Joustavat tyBaikajérjestelyt

Alueen oppilaitokset reagoivat jouhevasti yritysten koulutustarpeisiin _ 40 23
Alan tydehtosopimuksien joustavuus 29 42 20
Hyvét vapaa-ajanviettomahdollisuudet kunnassa / alueella 30 45 13
Hyva asuntotilanne yrityksen sijantipaikkakunnalla - 50 12
Yrityksen sijainti 23 43 13
Yhteistyd muiden yritysten ja kuntien kanssa, ns. yhteisrekrytointi 252 21
0% 20% 40% 60 % 80 % 100 %

mEitarked = Ajoittain tarked Tarkea Erittain tarkea

3.7. Rahoitus ja investoinnit

Noin joka viides yritys hakee tai harkitsee vakavasti lisarahoituksen hakemista (kuvio 16, vasemmassa
yritysten lukumaara ja oikeanpuoleisessa prosentuaalinen jakauma). Osaltaan tdma viestii kasvuhaluista,
mutta samalla myds tietynlaisesta varovaisuudesta. Vastaavasti yli puolet yrityksista ei ole kiinnostunut
lisdrahoituksesta, eik& siten aio sité hakea.

Kuvio 16. Yritysten aikeet lisarahoituksen hakemisen suhteen

Hyvin
todenna-
Kdisest

5%

hyvin todennékdisesti (74
Todenndkoisesti [N
Ehka l
Epatodennékdisesti |22
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Kuviosta 17 alla puolestaan ilmenee, etta alhaisin halu lisdrahoitukseen, ja sita kautta yrityksen kasvatta-
miseen on Isojen yrityksilla. Karijoki, Teuva ja Kauhajoki jadvat alle keskiarvon (ka 3), joten merkittavaa
halukkuutta keskimaarin ndidenkaan alueen yrityksilla lisdrahoitukseen ei juuri nyt ole.

Liikevaihdon suhteen tilanne on se, ettd mita suurempi liikkevaihto, sitd enemman halukkuutta lisérahoi-
tuksen hakemiseen nayttaa olevan. Silti halukkuus suurimmissakin yrityksissa on maltillinen (ka alle 3).

Kuvio 17. Lisdrahoituksen hakemisen aikeet paikkakunnittain ja liikkevaihdon mukaan

Kurikka 3,00 |
1.000.000 - 2,682
ig Muut paikkakunnat-| 2,50 |
3
2 5
S 200.000 - 999,000 2,214 =
> 4 Kauhajoki|
= k-
= £
c [
@ 25
£ e Teuva-| 2,16 ‘
£ 100.000 - 199.000-] 1,846 e
= @
> )
= 7
> Karijoki—] 2,00 |
0 - 99.0007 2,028
Isojoki 1,40
T T T T T T
0 1 2 3 1 2 3
Keskiarvo 1_5 Aikooko yrityksenne hankkia lisdrahoitusta Keskiarvo 1_5 Aikooko yrityksenne hankkia lisdrahoitusta
seuraavana vuonna? (1= epitodennikdisesti, 5= hyvin seuraavan vuonna: (1= epdtodennidkdisesti, 5 = hyvin
todennakdisesti) todenndkdisesti)

Kysyimme yrittdjilta joukon rahoitukseen ja lisdrahoituksen hankkimiseen liittyvia asioita. Yrittdjien vas-
taukset jakautuivat kuviossa 18 esitetyn mukaisesti.

Eraalla tapaa yllatyksellisté on se, ettd suurin osa yrittajista koki lisérahoituksen hankkimisen ja saamisen
varsin helpoksi. Tasta voinee vetaa johtopdatoksen, etta yritysten kasvu ei ole ainakaan merkittavisté hi-
dastu tai riipu rahoituksen heikosta saatavuudesta. Johtopaatelméé tukee myos se, ettd yrittgjat eivat
merkittavasti moittineet rahoituksen korkeaa hintaa.

Kuvio 18. Yrittajien arvioita ja mielipiteité rahoitukseen liittyvista asioista

| | | | | | |
Vierasta padomaa on helppo saada 3,61

Korkotuki edesauttaa investointeja / omistaja- ja

sukupolvenvaihdoksia | I l 3,50 l l |
P&adomarahoitusmahdollisuuksista ei ole tarpeeksi tietoa 3,40
x I A I O
Alkuvaiheen rahoituksessa on puutteita 331
x I N A O
Rahoituksen hinta on liian korkea 3,06

Yrityksessani on hyva tietous EU-
rahoituksesta/tukimuodoista

Yrityksessani on hyva tietous valtion
kehittdmisrahoituksesta (esim. TEKES, Sitra)

0,00 050 100 150 200 250 3,00 350 400 450 5,00

1=Taysin eri mieltd ---- 5=Taysin samaamielt&
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Korkotuki vaikuttaa olevan tarkea instrumentti yrityksen toiminnan jatkuvuuteen ja edistdmiseen. Erityi-
sesti sen markkinointia kannattaa jatkaa sukupolven vaihdosta pohtivien yritysten piirissa. Padomarahoi-
tusmahdollisuuksista kaivataan lisaé tietoa. Osaltaan tdma on suhteellisen tyypillinen vastaus, ja se osin
johtunee yritysten sijainnista ja pienuudesta. Silti ndAm& molemmat avaavat hyvid mahdollisuuksia tule-
vien kehittdmishankkeiden sisdltépainotuksille.

Kuviossa 19 olemme tarkentaneet lisdrahoituksesta saatavaa kuvaa ristiintaulukoimalla sita liikevaihdon
mukaan. Vasemmanpuoleisesta graafista ilmenee, ettd mitd suurempi liikevaihto, sitéd helpommaksi yri-
tykset nakevat lisarahoituksen hankkimisen. Oikeanpuoleisesta graafista selvida se, ettd mita pienempi
yritys sitd vahemman tietoa on padomarahoitukseen liittyvista asioista. Selked johtopaatelma tuleville
kehittdmishankkeille on siten panostaminen pienempien yritysten 1) liikevaihdoltaan rahoitusjarjeste-
lyiden helpottamiseen ja 2) pAdomarahoitustietdmyksen lisdamiseen.

Kuvio 19. Lisdrahoituksen mahdollisuudet ja tietous pddomarahoituksesta liikevaihndon mukaan

1.000.000 -+ 3,682 1.000.000 - 3,045
2 2
 200.000 - 999.000 ',§ 200.000 - 999.000 3,214
s 1
e -
@ @
£ £
2 100,000 - 199.000 3538 & 100.000 - 199.000+
=
> >
0-99.000 0-99.000 3,676
T T T T T T T T
1 2 3 4 0 1 2 3 4
Keskiarvo 1_5 Rahoitus: Vierasta pddomaa on helppo saada (1= Keskiarvo 1_5 Rahoitus: Pddomarah hdolli

taysin eri mieltd, 5 = taysin samaa mieltd) ole tarpeeksi tietoa (1= tiysin eri mieltd, 5 = tiysin samaa mnelta)
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4. YRITYSTEN YHTEISHANKKEET

Kyselyn toinen osio/teema koski yritysten yhteishankkeita. Ne ovat térked osa yritysten yhteista
kehittdmisté ja uudenlaisten toimialaytimien/-klustereiden kaynnistymisen mahdollistamista.

Kysyimme teeman aluksi yrittdjilta sitd, kuinka monta kertaa heidan yrityksensa on osallistunut yhteis-
hankkeisiin. Kuten kuviosta 20 ilmenee, hieman yli puolet vastanneista yrityksista ei ole osallistunut
ollenkaan. Vastaavasti noin ¥ on osallistunut kerrasta kolmeen kertaan. Osaltaan tdma kertonee myos
siitd, ettd vain osa alueen yrityksista on aktiivisia osallistumaan yhteishankkeisiin ja néitd yrityksia eri
hankkeet "kosivat” yhteishankkeisiin.

Kuvio 20. Kuinka monta kertaa yritys on osallistunut yhteishankkeisiin?

1-3 Useam-
s min; 6 T~

kertaa;

kertaa
12 %
Kerran;

12 Kerran

15%

4.1. Yritysten kasityksia ja mielikuvia yhteishankkeista

Yhteishankkeiden aktivoinnin edistamiseksi on tarpeen selvittaa yrittéjien ja yrityksien kasityksid yhdes-
sd toteutettavien hankkeiden suunnittelusta, aloittamisesta ja toteuttamisesta. Kuvioon 21 olemme
koonneet seitseman asiaa, joihin yrittajat vastasivat kyselyssa.

Kuvio 21. Yritt&jien kasitykset

Yhteiset hankkeet yritysten vélill4 ovat haasteellisia
toteuttaa

Yhteishankkeet ovat byrokraattisia |8 74
Hankkeiden valmistelu on vaivalloista | g ey

s

Tiedan kehen yrityshankkeiden valmistelussa tulee _
ollayhteydessa

Yritystanne on informoitu yhteishankkeista |~ 295

Yrityksessanne on tietoa yritysten yhteishankkeista |- 288

) B B B B
0 05 1 15 2 25 3 35 4 45 5
1 =Téysin eri mieltd ---- 5 =Taysin samaa mielt&

Tiedéan, ettd Suupohjan elinkeinokuntayhtyma voi
toimia hallinnoijana yhteishankkeissa
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Kun kuvion 21 vastauksia tulkitaan, ensimmainen asia on yrittijien vahva mielikuva yhteishankkeiden
haasteellisesta toteuttamisesta. Usein hankkeesta ja sen tuloksista on kuitenkin varsin selkedt odotuk-
set. Silti toteutuksessa esimerkiksi yritysten roolijaot tai jopa kustannustenjako ei ole aina selkea. Toisek-
si, yhteishankkeiden "helmasynniksi” koetaan niiden byrokraattisuus, joka konkretisoituu esimerkiksi ra-
portointivelvollisuutena seka liian yksityiskohtaisena ja tydllistavana kustannusseurantana. Kolmanneksi,
yhteishankkeiden valmistelu koettiin ty6laaksi ja vaivalloiseksi. Namé kaksi ovat merkittévia tuloksia sen
vuoksi, etta juuri ndma laskevat yritysten halua osallistua ja toteuttaa yhteishankkeita.

Kuviossa 21 alle keskiarvon jaavat kuvion kaksi viimeista véittdmaa, jotka molemmat koskevat yritysten
tietoisuutta yhteishankkeista. Naista on selkedsti johdettavissa tulos: yritykset kaipaavat ehké& parempaa
informointia seka tietoa yrityshankkeista ja niiden toteuttamisesta ja valmistelusta.

Avainkysymys téssa on, mihin tiedotusta ja yritysten kontaktointia kannattaa suunnata? Kuvio 22 alla va-
laisee asiaa. Vasemmanpuoleinen graafi kertoo, ettd mita pienempi yrityksen liikevaihto on, sitd enem-
man tietoa kaivataan. Vastaavasti oikeanpuoleinen graafi kertoo tilanteen kunnittain. Teuvalla tilanne
vaikuttaa hyvalta; muissa kunnissa tiedotukseen kannattaa panostaa. Kun tiedotuksen suuntausta kat-
500 kasvuhakuisuuden mukaan, kasvuhakuisia yrityksié tuntuu informoidun varsin hyvin. Lisé4 tietoa yh-
teishankkeista kaivataan maltillisen kasvun yrityksissé.

Kuvio 22. Yritysta on informoitu yhteishankkeista: liikevaihdon ja paikkakunnan mukaan

Teuva] 3,49
1.000.000 -
g Muut paikkakunnat-|
3
£ %
5 200,000 - 999.000 =
® [ Isojoki—]
s ct
£ : Kauhajoki—]
£ 100.000 - 199.000 @
. z
> Kurikka]
0 - 99.000
Karijoki=]
T T T T T T T T
0 1 2 3 4 0 1 2 3 4
Keskiarvo 1_5 Viittimat: Yritystinne on informoitu Keskiarvo 1_5 Viittamat: Yritystinne on informoitu
yhteishankkeista (1 = tdysin eri mieltd, § = tdysin samaa mieltd) yhteishankkeista (1 = tdysin eri mieltd, 5 = tdysin samaa mieltd)

Yleisesti tietoa yhteishankkeista kaivataan lisaa. Tietovajeita voi paikantaa myos paikkakunnittain ja lii-
kevaihdon perusteella kuviosta 23. Kuten kunnittaisesta graafista ilmenee, ainoastaan Teuvalla padstaa
keskiarvon (3) yli. Kauhajoen ja Isojoen yritykset kaipaavat lisda tietoa, ja erityisesti tietotarpeita tuntuu
olevan Karijoella.

Hieman yllatyksellistd on se, etté yritykset vastaavat tietdvansa suhteellisen hyvin, kehen valmistelussa
pitdisi olla yhteydessa; vaikka samaan aikaan tietoa ja tiedotusta kaivataan liséa. Liséksi tietoisuus, ke-
hen pitéé olla yhteydessd, reagoi liilkevaihdon kanssa: mit& suurempi yritys, sitd varmemmin tiedetaan;
mit& pienempi liikkevaihto, sitéd heikompi tietoisuus oikeasta viranomaistahosta hankevalmistelun suh-
teen on. Kunnittain Teuvalla on keskivertoa parempi tieto oikeasta yhteystahosta, Kauhajoki ja Isojoki
asettuvat keskiarvoon, ja Karijoki ja& keskiarvon alapuolelle.
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Kuvio 23. Yrityksessé on tietoa yhteishankkeista: likevaihdon ja paikkakunnan mukaan

Teuva|
1.000.000 -
s ikka{
£ Kurikka
5 I
-
5 £
'S Muut paikkakunnat s 200.000 - 999.000
- :
S =
& c
: Kauhajoki {4
@ x
£ £ 100,000 - 199.000
£ =
J
>
0-99.000
L} T T T T
0 1 2 3 4 ! T T T T
Keskiarvo 1_5 Viittimit: Yrityksessdnne on tietoa yritysten . e n s .
yhteishankkeista (1 = taysin eri mielts, 5 = tiysin samaa mieltd) Keskiarvo 1_5 Viittimat: Yrityksessdnne on tietoa yritysten

yhteishankkeista (1 = tdysin eri mieltd, 5 = tiysin samaa mieltd)

4.3. Missa asioissa yhteishankkeista on etua?

Yhteishankkeiden edut latautuvat datassa vahvasti (kuvio 24). Edut ovat siis selkeésti tunnistettavissa.
Eduista voi erottaa ainakin kaksi suurempaa linjaa. Osallistumisen ja verkottumisen yhteishankkeeseen
odotetaan:

1) Tuovan helpotusta ja lisépontta ndkyvyyteen ja sitd kautta markkinointiin ja ehk& myyntiinkin

2) Lisadavan kokemusten vaihtoa, yrittgjien valille syntyvaa positiivista kilpailua ja sparrausta esim.
kansainvalistymisessa

3) Auttavan palvelujen ja tuotteiden ostoissa, erityisesti hintojen osalta

Kuvio 24. Yrittgjien arvioita yhteishankkeiden eduista

Yhdessa yritykset saavat paremmin nakyvyytta

Tiiviimpi yhteistyd edesauttaa kilpailussa parjaémista
Kokemusten vaihto ja sité kautta oppiminen

Markkinointi ja myynti

Yhteistydyritykset saavat toisistaan tukea kansainvalistymisessa
Asiantuntijapalveluiden ostoissa voidaan saada kustannushyotya
Yhdessé parjata paremmin julkisissa hankinnoissa

Koulutuspalveluissa alempia hintoja

Materiaalihankinnoissa voidaan saada kustannussééstoja

0,00 1,00 2,00 3,00 4,00 5,00
1 =Taysin eri mielta ---- 5 =Taysin samaa mielta

Avainkysymys tassé yhteydessa on, miksi yhteishankkeita ei synny nykyistd enempaa vaikka edut tuntu-
vat olevan yrityksille varsin selvat?
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4.4. Eri tahojen rooli yhteishankkeissa ja verkottumisen lisddmisessa

Kysyimme yrittdjilta, kenellda on tarkein rooli yhteishankkeiden liikkeellelahd6ssa? Yritykset nékivat vas-
tuun olevan selkeésti itsellaan. Toisaalta esimerkiksi Kehittdmispaneelitapaamisessa Teuvalla tuli selkea-
sti esiin, ettd yhteishankkeiden toteuttamiseen ja erityisesti niiden aloittamiseen tarvitaan aina yksi sel-
ked "veturiyritys”. Taman ldytymisen jalkeen, esimerkiksi seudulla toimiva EU-hanke tai esimerkiksi ELY-
keskus tai oma kunta voi ottaa vastuuta hankkeen tukemisesta.

Huomionarvoista on se, etté erityisesti kasvuyritykset ja maltillistakin kasvua tavoittelevat yritykset ko-
kevat yhteishankkeiden toteuttamisen haasteellisiksi (kuvio 25). Ongelmaksi tima tulee siina, etté yleen-
sé kasvuyritys on yhteishankkeessa edelld mainittu "veturiyritys”. Yrityksen koon suhteen tilanne on kak-
sijakoinen (oikeanpuoleinen graafi): isoimmat yritykset kokevat haasteellisuuden voimakkaimmin ja sa-
maten 100-200keur liikevaihdon omaavat yritykset.

Kuvio 25. Kasvuyritykset kokevat yhteishankkeet haasteellisiksi toteuttaa

Voimakkaasti kasvuhakuinen—| E] 1.000.000 -
v
3
2
2 Kasvaa mahdollisuuksien mukaan-| E] ‘s 200.000 - 999.000+
£ 3
S x
> =
s =
£ Qo
3 £
2 Pyrkii sailyttamaan asemansa-| 3.783 %" 100.000 - 199.000
2 >
=
>

Ei kasvutavoitetta™| 0 - 99.0007 3,686

T T T T T T T T T
1 2 3 4 1 2 3 4 5

Keskiarvo 1_5 Viittimit: Yhteiset hankkeet Keskiarvo 1_5 Viittimit: Yhteiset hankkeet yritysten vililld ovat
yritysten vililld ovat haasteellisia toteuttaa (1= haasteellisia toteuttaa (1 = tiysin eri mielta, 5 = tiysin samaa
tdysin eri mieltd, 5 = tdysin samaa mieltd) mieltd)

Kyselyssa yritykset roolittivat eri tahoja verkostoitumisen suhteen: kenell& on vastuu yritysten verkostoi-
tumisen lisdédmisessa? Vastausten/roolien jakautuminen on tiivistetty kuviossa 26.

Kuten kuviosta 26 ilmenee, verkostoistumisen halutaan olevan yrityslahtoista. Viranomaisten roolin tuli-
si olla verkostoitumista tukevaa. Kuviosta ilmenee myos se, ELY-keskuksen, oman kunnan ja seudun elin-
keinoyhtyman rooli on suhteellisen vahva. Paikallisilla Leader-toimintaryhmilld ja maakunnan liitolla sen
sijaan on vield tekemistd oman roolinsa suhteen. Toisaalta osaselitys vastausten jakaumaan on se, etta
esimerkiksi ELY-keskus tukee isoja yrityshankkeita ja siten hankkeiden vaikutukset ovat ehka selkedmmin
nahtavissa yrityskentdssa. Vastaavasti Leader-toimintaryhmat tukevat pédasiassa pienid yrityskohtaisia
tasmainvestointeja, ja siten niiden rooli jad&nee vastauksissa alhaisemmaksi.

Vahva kasitys yrityskentédssa on se, etta verkostoitumisen lisaédmisessé tulee olla selked tavoite: mité yh-
teistyota tiivistdmalla tavoitellaan ja miten tavoitteet aiotaan saavuttaa yhteistyon kautta paremmin
kuin yksin toimiessa? Jos néitd ei I6ydy, verkostoituminen koetaan “kivana asiana”, mutta se ei koeta
varsinaisesti hyddyttavan osallistujia ja siten motivaatio ensimmadisen verkostokokoontumisen jalkeen
laskee merkittavasti. Avainkysymys tassd yhteydessa on, voiko kehittdmishankkeet ottaa vield vahvem-
man otteen vetovastuusta ja pitdéko projektijohtamisen ja -hallinnan koulutusta lisata hankehenkiloston
keskuudessa ronkeammin?
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Kuvio 26. Kenella on vastuu yritysten verkostoitumisesta?

Yrityksilla itselldén

Elinkeino-, Liikenne ja Ympaéristo -keskus (ELY-keskus)
Oma kunta

Elinkeinokuntayhtyma

EU-rahoitteiset hankkeet

Yrittajajarjestdilla

Paikalliset Leader-toimintaryhmét

Maakunnan liitto

000 050 100 150 200 250 300 350 4,00

4.5. Yritysten ndkemykset oman kehittdmisensa painopistealueista

Mita ja mihin yrityksissa tullaan kehittdmismielessa satsaamaan seuraavien vuosien aikana? Tama kysy-
mys antaa osviittaa myds sille, mihin alueen ja seudun EU-hankkeita voi harkita suunnattavan?

Kuvio 27. Yritysten ndkemykset oman toiminnan kehittdémisen painopisteisté

Markkinoinnin vahvistaminen
Tuotekehitykseen ja palvelujen kehittdmiseen satsaaminen
Henkil6kunnan koulutus

Asiakaspalvelun parantaminen

Tuotannon tehostaminen

Laadunvalvonnan edistdéminen
Liikennejarjestelyiden paranteminen
Kuntakeskuksien kehittdminen

Kirjanpidon ja taloushallinnon vahvistaminen
Logistiikan parantaminen
Ympéristoasiat/ympaéristolainsaddanto
Alihankinnan vahvistaminen

Toimitilojen uusiminen/hankinta

Yritys- tai liiketoiminnan ostot

Kansainvalistyminen

o

1 1 | 1 1 1
0 0,50 1,00 1,50 2,00 2,50 3,00 3,50
=Eitarked 2=Jokseenkintérked 3 =Tarked 4 =Erittdin tarked
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Kolmen karki kehittamistoimissa on:

1)

2)

3)

Markkinoinnin vahvistaminen

- Karijoella ja Kauhajoella vahvemmat painotukset

- Erityisesti yrityksissa jotka pyrkivat sailyttamaan asemansa/kasvamaan mahdollisuuksien
mukaan

Tuotekehitykseen satsaaminen

- Karijoella ja Teuvalla painottuu enemman kuin muissa tarkastelluissa kunnissa

- Kasvuyrityksissa ja mahdollisuuksien mukaan kasvavissa vahvemmat lataukset

Henkilokunnan koulutus

- Hieman vahvempi painotus Teuvalla ja Karijoella

- Kasvuyrityksissa ja mahdollisuuksien mukaan kasvavissa

Vastaavasti yllattavankin alhaisia arvoja saivat:

1)

2)

3)

Kansainvalistyminen

- Alhaiset Karijoella, Kauhajoella ja Isojoella; Teuvalla jokseenkin térkea

- Alhaisin yrityksissa jotka pyrkivat sailyttdmaan asemansa; kasvuyrityksissékin vain jokseenkin
tarked

Yritys/liiketoiminnan ostot

- Kauhajoella/Teuvalla alhaisimmat, Karijoella ja Isojoella aavistuksen enemmaéan mutta jaa vain
jokseenkin tarkeaksi

- Alhaisimmat aikeet yrityksissa, jotka pyrkivat sailyttamaan asemansa; kasvuyrityksissakin hyvin
maltilliset odotukset

Investoinnit toimitiloihin/fyysisiin toimintaedellytyksiin kuten esim. logistiikka

- Aikeita loytyy jonkin verran Karijoella ja Teuvalla; Kauhajoella ja Isojoella varsin alhaiset

- Alhaisin luonnollisesti ei kasvu tavoitetta omaavissa yrityksissa; kasvuyrityksissa latautuu
vahvasti 2,5 arvolla

Lisaksi yritysten kaavailemia kehittdmistoimia rajaavat seuraavat huomiot:

1)

2)

3)

4)

5)

6)

Yritykset odottavalla kannalla — mihin taloustilanne muuttuu?

- Yleinen epavarmuus, talouden taantuma nakyy selvasti alhaisena investointi- ja
kasvuhalukkuutena

Alihankintavaihtoehtoja suunnitellaan aikaisempaa enemman

- Alihankinta ja alihankintaketjujen suunnittelu on osa yritysten riskinhallintaa,
tydvoimakustannuksien jakamista; tyé muuttuu yha enemman projektitydksi

- Yritysten haasteena alihankinnan laajentamisessa ja alihankintaketjuihin tuottajana
osallistumisessa on se, etté luotettavia, tuloskunnoltaan ja riskinsietokyvyltdan hyvia
kumppaneita/alihankkijoita vaikea l6ytaa

Myyntiorganisaatioiden uudelleenmuotoilu

- Myyntiin ja markkinointiin halutaan panostaa

- Ongelmana se, etté erityisesti yhteinen markkinointi ei kdanny myynniksi. Tama laskee
satsauksia yhteismarkkinointiin.

Miten luoda uusia ja yllapitaa "lahialueen markkinoita”.

- Saada tilauksia lahialueen toimijoilta?”. Pieni alue; ohuet markkinat”.

- Pienten palvelutuottajien ja yritysten ongelmana usein se, ettéd heidan palvelua/tuotetta
tehdaan itse. Miten luoda kysyntaa tuotteille alueella "kun asiakkaat eivat ole tottuneet
ostamaan palvelua/tuotetta”.

Ty6voiman ja osaamisen varmistaminen/saatavuus

- Ammattitaitoisen, koulutetun tydvoiman saanti / osa-aikaisten vaikea saanti = ei houkuttele
tekijoité, palkkatason nosto vakava kysymys yrityksille.

- Pitk&t valimatkat (kilometrikorvauksien vahentyminen, polttoaineen korkea hinta rajaavat
likkuvuutta)

Monia yrittdjia puhuttaa oma jaksamisen + osaamisen + ajan puute + perheen ja yritystoiminnan

yhteensovittaminen
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5. KEHITTAMISEHDOTUKSET

Edelld olemme analysoineet yrityskyselyn ja kehittdmispaneelitapaamisen tietoja ja tuloksia. Naiden
pohjalta tassé loppuraportissa on laadittu joukko kehittamisehdotuksia. Tarjoamme varsin laajan ’pale-
tin’ kehittdmisehdotuksia. Keskeinen idea on, etta alueen yritykset, kehittdmishankkeet ja niiden sidos-
ryhmét seké rahoittajatahot valitsevat ja pohtivat kehittdmisehdotuksia, valitsevat ja priorisoivat niista
toimintaan eri aikoina sopivat ehdotukset seka soveltavat niitd uusien kehittamishankkeiden valmiste-
lussa.

5.1. Heti sovellettavat kehittamisehdotukset

Kehittdmisehdotus 1: Sa&nndlliset ”pankki-iltapaivat” alueen yrityksille; parempi kohtaanto pankkien
ja yritysten valille. Useissa avoimissa vastauksissa kritisoitiin pankkien toimiala-/yritystuntemusta varsin
heikoksi. Toisaalta kyse on mygs siitd, miten hyvin rahoitusta hakeva yritys/yrittdja osaa perustella ja
esittdd pankin toivomat erittelyt. Taten olisi hyva, jos esimerkiksi jatkohankkeen puitteissa
lahennettdisiin rahoituslaitosten ja yritysten keskustelua: mita tietoja pankit odottavat ja tarvitsevat, ja
missd muodossa; miten yrityksid voidaan auttaa idean/rahoitustarpeen erittelyssa, ja esimerkiksi miten
uusi investointi on esitettava ja perusteltava rahoittajalle.

Kehittdmisehdotus 2: "Tyodkalupakki/muistilista” yrittdjille pankkilainan hakemiseksi. Lainan/padoman
saamisessa jouheva péaatoksenteko on avainasemassa. Pankkien ja luottolaitosten paatdksenteon no-
peuttamiseksi sekd paremman yritysasiakaspalvelun saavuttamiseksi, olisi syyté laatia tiivis ja kansankie-
linen ohjeistus yrittdjille: 1) mita tietoja/liitteitd pankki tarvitsee lainahakemuksen késittelyssé ja 2) mi-
ten prosessi etenee? Jo pelkastaan se, ettd 1) asia johon rahoitusta haetaan (miten pitaa ilmasta pankil-
le?) ja 2) tarvittavat liitteet (esim. tuloskehitys, tilaus- ja tarjouskanta, liikevaihto- ja tulosskenaariot, ta-
sekirjat, tilinpaatokset 3 edellistd vuotta) on heti valmiina ensimmaisessa pankille toimitettavassa ver-
siossa, nopeuttaa kasittelyd huomattavasti.

Kehittdmisehdotus 3: Yritysranking lista alueelle. Kateus/positiivinen esimerkki lienevat parhaimmat
keinot kasvuhalun virittdmiseen. Esimerkiksi SEK voisi olla taho, joka julkaisee Yritysrankinlistaa. Taustal-
le muutama yksinkertainen kriteeri, jonka mukaan yrityksia rankataan. Kasvu selke&ksi kriteeriksi eri osa-
tekijoineen = millaista kasvua yritykset saavuttaneet = esimerkkind/ajatusten avaajana kasvun eri mah-
dollisuuksista ja kasvutavoitteiden suuntaamisesta.

Kehittamisehdotus 4: Kehittdmishankkeissa panostaminen pieniin, ns. mikroyrityksiin. Nyt eri kehitta-
mishankkeiden panos ollut enemman pk-yritysten parissa. Vastausten perusteella juuri 1-5 hengen yri-
tyksilla olisi suurehko kiinnostus/potentiaali kasvuun. Liséksi vakava peruste on se, ettd hanketoiminta
voi olla ndille, esim. alle 5 hengen yrityksille ainoa vaihtoehto kasvuun.

Erityisesti tarvitaan yhteisty0ta ja panostusta kaivataan markkinointiin ja myyntiin. Tama edellyttaa
mahdollisten yhteistoimien systemaattista kartoittamista seudulla seké tarkkojen tavoitteiden/aikatau-
lujen asettamista yhteishankkeelle.

Silti keskeinen kysymys on, miten saadaan johdettua tarpeista kdytannén toimia (verkottuminen, yhteis-
tydn hakeminen ei enda hyodyté juurikaan yrityksid). Esimerkki 1. matkailualan yrityksia on verkotettu,
yhteistyota [0ytyy mm. markkinoinnista. Ongelmana nyt se, ettd markkinointi ei kd&nny ”oikeaksi” myyn-
tityoksi. Olisiko ratkaisuna yhteinen myyntityd (esim. yhteisrekrytoinnin tms. kautta)? Esimerkki 2: mik-
royrityksissa osaaminen ja jaksaminen keskeiset haasteet. Ongelmana tiedon valittyminen yhteishankin-
noin jarjestetyista koulutuksista ym. tapahtumista => yritysten kontaktointi, kevyt tilanne/tarvekartoi-
tus, yhteystietojen péivitys, ja viestintd SEK:n ja muiden toimesta sahkdpostitse.
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Kehittdamisehdotus 5: "Vihrea teknologia ja osaaminen” = esim. Botnia-Rosk + tuulivoima ymparille.
Tassa erityisen tarkeaa on "hyvan imagon luominen”, joka edellyttaa laajahkon yritysverkoston perusta-
mista. Tarvitaan vahva ja ammattitaitoinen "bréandays”, koska vihreda teknologiaa ja osaamista myydaan
ensisijaisesti mielikuvilla, ei hinnalla tms. Mukaan alusta saakka mainostoimisto tai esim. Muova tai Teak
luomaan hyvaa, huoliteltua ja ammattimaista mielikuvaa/prosessia. Tarvitaan systemaattinen kartoitus
potentiaalisista yrityksistd, jotka voisivat hyddynt&a tai osallistua klusteriin = kehittamishanke/yritysten
yhteishanke.

Kehittdmisehdotus 6: Yrittajasparrauksen yhteishankinta ja yritysesimerkkien kdyton lisddminen. Kas-
vu ja kasvuhalun léytdminen seka ns. 1. stepin ottaminen edellyttavat lahes aina ulkopuolista impulssia.
Pienille ja toimintansa juuri aloittaneille yrityksille ulkopuolisen asiantuntija-avun osto ei ole realistinen
vaihtoehto kustannusten vuoksi. Siksi suosittelemme yhteishankintaa, jossa kustannukset voidaan jy-
vittdd yrityksille. Toimintaan voidaan kéyttda osin myds hankerahaa.

Kehittdmisehdotus 7: Kansainvalistymiskynnyksen ja vientirenkaisiin osallistumisen kynnyksen madal-
taminen. Vaikka kansainvalistyminen sai alhaisen prioriteetin yritysten kehittdmisen painopisteend, on
se toimintona sellainen joka tarvitsee erityisesti ulkopuolista "tuuppausta”. Tahan voi tehda selkedsti
kaksi ehdotusta: 1) yhteistilaisuuksilla, koulutuksella sek& yritysesimerkkien ja henkilokohtaisen spar-
rauksen kautta kansainvalistymiskynnyksen madaltaminen, 2) tilaisuuksien jarjestdminen, joissa esitel-
l&&n vientirenkaiden toimintaa, niihin osallistumista ja toteutusta.

Kehittdmissuositus 8: Vahvistaa strategisen liiketoimintamallin istuttamista = pidemman aikavalin
suunnittelun tarkeys. Useassa vastauksessa korostui moodi: "yrityksella ei mielenkiintoa, jos asia ei just
nyt paalla”. Esimerkiksi tuotekehitysrahoitus ei kiinnosta, mikali tuotetta ei juuri nyt ole tarvetta kehit-
tédéd/muuttaa. Silti varsinkin kasvuyrityksissa esimerkiksi tuotekehitykselle tai myyntiverkostojen laajenta-
miselle on jatkuva tarve. Toiseksi on huomioitava, etté lisarahoituksen tai yrityksen kasvattaminen edel-
lyttdd kokoajan paivitettya liiketoimintasuunnitelmaa/-konseptointia, ja tdhan tarvitaan selkeésti asian-
tuntijatukea.

Keinoja on ainakin pari:

1) Esimerkiksi mentoritoiminta, jossa voi kokeneiden henkildiden kanssa testata, koetella ja keskus-
tella pidemmanaikavélin tavoitteista: mitd ne ovat, miten niita kohti menndan, mitk& ovat tarvit-
tavat askeleet, mik& on relevantti aikataulu ja mitka ovat toimivat vaihtoehtoiset polut?

2) Erityisesti kasvuyrityksille/kasvua tavoitteleville yrityksille raatéloity hanke. Tall6in saadaan tar-
vittava asiantuntijapanos ostopalveluna, hankkeen puitteissa vahva mentoriverkosto tukemaan
yrityksia seké osuva yrittajavertaisverkosto kokemusten vaihtamiseksi.

Kehittamissuositus 9: Koulutusten ja asiantuntijapalvelujen yhteishankintaan lisad puhtia. Osallistumi-
nen koulutuksiin kiinnostaa yrittéjia, ja yhteishankinnat koetaan varsin toimivana/kustannustehokkaana
tapana, erityisesti mikroyritysten piirissa. Silti tapahtumien tiedottamisessa on ongelmia: tieto ei
saavuta yrityksia, yrittdjilla ei aikaa/intoa vierailla SEK:n tai muiden organisaatioiden nettisivuilla ja etsia
tietoa. Parannuskeinona esimerkiksi tiedotus email-listan kautta, vaikkakin sen péivitys vaatii tietyn pa-
noksen.

Toiseksi, yhteishankintakoulutusten sisaltéihin ja suuntaamiseen tarvitaan systemaattisempaa kartoitus-
ta: mihin tarvetta ja millaista koulutusta tarvitaan eri toimialojen yrityksissa / kasvu vs. mikroyrityksissa?

Kolmanneksi, vastauksissa tuli esiin tarve pidemmille koulutus/toiminnan kehittdmispoluille (ns. ei vain
1h tietysté aiheesta) esimerkiksi markkinoinnista => kansainvéliseen markkinointiin => myyntiin => neu-
vottelutekniikat => projektinhallinta.

Neljanneksi, veroneuvonnan tuki ja mahdollistaminen mikroyrityksille koettiin tarpeellisena.

Kehittdmissuositus 10: Vahvista omistajan- ja sukupolven vaihdosten ennakointia ja niihin valmistau-
tumista. Liiketoiminnan kannalta omistajanvaihdokset ovat erittdin merkittava kysymys. Siksi ndihin kan-
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nattaa valmistautua, ja nyt kyselyn tulosten perusteella on juuri oikea hetki. Toimivina keinoina liike-
toiminnan jatkumisen varmistamiseen ovat:

1) Tilanteen yrityskohtainen, luottamuksellinen kartoitus
2) Tarvittavan tuen, koulutuksen ja sparrauksen yhteishankinta yritysten tarpeiden mukaan

Tamé& muutos on myds oivallinen kohta, jossa yrityksen omistuspohjaa seka hallitusosaamista voidaan
laajentaa. Yrityksille on esimerkiksi erillisen hankkeen kautta tuotettavissa em. palvelut seka tarvittava,
jopa henkilokohtainen tuki tarvittavien muutosten lapiviemiseksi. Liséksi hankkeen puitteissa on syyta
perustaa ns. vertaisryhmé, jonka puitteissa seké vaistyvat ettd jatkavat yrittajat voivat jakaa kokemuksia
ja benchmarkingia toisilleen.

5.2. Kehittamisehdotukset 1-2 vuoden periodilla

Kehittamisehdotus 11: Lisata yritysten halukkuutta ottaa kasvuun liittyvaa riskia ja riskinsietokykya.
Kasvua ei tapahdu, mikali yritykset/yrittajat eivat sit halua. Tasta seuraa, ettd myds kasvua edistavilla
kehittdmishankkeilla ei saavuteta toivottuja tuloksia — yrittéjia ei voi pakottaa kasvuun. Vastauksissa ko-
rostui, ettd noin 1/10:ssé yrityksesta l6ytyy vahvaa kasvuhalukkuutta.

Keinoina aktivoida kasvuhalukkuutta ovat: 1) yrityssparraus, 2) mentori/advisori -jarjestelma (kokenei-
den hallitusammattilaisten kayton lisadminen ja kokeneiden yrittdjien tiedon parempi hyédyntaminen)
ja 3) kasvuyritysesimerkkien/benchmarkingien paikantaminen ja soveltaminen "kasvupolun” loytamisek-
Si.

Liséksi voidaan: 1) perustaa vertaistukiryhmia/”saunailtoja”/epavirallisia sparrausryhmid, joissa kasvua
tavoittelevat yrittdjat voivat jakaa kokemuksia sekd testata omia ideoidensa realistisuutta, 2) kytkea
omistus/sukupolvenvaihdos tukemaan kasvua, a) uusien osakkaiden loytamisen (henkil6std mukaan,
padomasijoittaja tai yhteistydyritys), b) hallituksen laajentamisen (osaaminen/kontaktit laajenee) kautta.

Kehittdmisehdotus 12: Satsata paikalliseen, rahoitusta ja eri tukimuotoja hallitsevaan asiamieheen
("elinkeinoasiamiehen palauttaminen™). Yritykset kokivat ongelmalliseksi eri rahoitus/tukimuotojen
myoéntamisen toisistaan poikkeavat ehdot ja sen, etta kaikki rahoittajat tarvitsevat eri tietoja paatoksen-
tekoonsa. Monet huomauttivat, etta tieto on yleensa saatavissa, mutta se edellyttaa kysymista erittain
monelta taholta. Lisaksi rahoitus/tukinakemus edellyttdd varsin paljon erityisosaamista, ja tata ei
yrittdjilta laheskaan aina loydy.

Tarvitaan siis tukea rahoitushakemuksen valmisteluun. Paikallisen asiamiehen eduiksi koettiin tarkeat
asiat, kuten 1) yksi taho, kenen puoleen kdantya ja joka opastaa eteenpain, 2) luottamus on helpompi
rakentaa paikanpéaalld, 3) parempien, toimivien kontaktien luonnin edistdminen (tuntee eri paikalliset ta-
hot/verkostot). Paikallinen "edunvalvoja/hankeasiamies” voi myos edistéa yrityksissa paikanpaalla tie-
toisuutta uusista/tulevista rahoituksen/tukimuotojen painopisteistd = mitd rahoituksessa painotetaan
jatkossa?

Kehittdmisehdotus 13: Léhent&& ja markkinoida alueen yrityksia ja yritysryppéita padomasijoittajille.
Haaste on tosin siind, ettd useimmat padomasijoittajat ovat keskittyneet esimerkiksi yli 1 milj. euron si-
joituksiin. Toiseksi, useimmat yrittajat kokevat padomasijoittajan mukaantulon oman paaténtavallan va-
henemisen& sek& omistajuuden siirrot tarpeettomina toteuttaa. Silti uskomme, ettd neuvottelemalla
voidaan |6yt&a toimivia ratkaisuja yritysten kasvun lisddmiseen pddomasijoittajien kautta seka lisdamalla
padomasijoittajien tietoisuutta alueen yrityksista seka niiden potentiaalista. Keinona ovat:

1) tarkoituksenmukaisten pddomasijoittajien, mieluusti ldhialueiden kartoittaminen ja kontaktointi,
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2) halukkaiden yritysten ja kasvua tavoittelevien yritysryppaiden kokoaminen sekd toiminnan
markkinointi,

3) kiinnostavien toimialakokonaisuuksien/-klustereiden parempi "paketointi” ja yhteinen markki-
nointi sek&

4) pédomasijoittajien kutsuminen yritystapaamisiin seudulle. Toiminta kannattaa suunnata erityi-
sesti liikevaihdoltaan alle 1 milj. euron yrityksiin. Tietysti voi harkita myos ns. kéarkiyrityksen kayt-
t6a toimialaytimen veturina pddomasijoitusten markkinoinnissa ja tiedottamisessa.

Kehittdmisehdotus 14: Paikallisen osaamisen ja yrityskentdn parempi hyédyntaminen kuntien tilaaja-
tuottaja -mallissa sekd vaikuttaminen kuntien kilpailuttamistoimintaan. Kunnat toimivat yha enem-
man tilaajina eri toimialoilla. Kehittdmishankkeiden puitteissa voidaan edistda: 1) yritysten kykya ja
osaamista julkisissa hankinnoissa, erityisesti tarjousosaamista, 2) selvittéa ja edistéa yritys/tuottajaket-
jujen/yritysryppéaiden mahdollisuuksia yhteistarjouksiin / palvelujen tuottamiseen.

Kyse on myos vaikuttamisesta kunnan kilpailuttamistoimintaan. Avoimissa tarjouskilpailuissa ajoittain
tiedustellaan esimerkiksi tarjoajien mahdollisuuksia kayttéda vajaakuntoisia henkil6ita tarjouksen kohtee-
na olevassa ty6ssa. Tarjouskilpailuissa tdma on yhtend kriteerind esimerkiksi viidestd kymmeneen pro-
sentin osuudella — hinnan, laadun, kokemuksen ja osaamisen seka toimitusvarmuuden ohella. Toiseksi,
kriteerind voi olla paikallistuntemus/laheisyysperiaate. Kolmanneksi, kriteerind kaytetddn myos esimer-
kiksi tyollistymisen edistamista tai paikallisten alihankkijoiden potentiaalista kayttoa, talla tavoin edistaa
paikallisten toimijoiden roolia alihankintaketjussa. Talldin tuottajalta pyydetaan selvitys potentiaalisista
alihankkijoista, heidén panoksesta ja roolista palvelujen tuottamisessa.

Kehittdmisehdotus 15: Perustaa kehittamis-/yhteishanke sosiaali- ja terveysalan toimijoiden aktivoin-
tiin ja kasvuun. Tarve palveluille kasvaa. Avainkysymys on miten saadaan hajanaiset ja pienet yritykset
"palveluketjuksi” tai ryppaaksi, joka tuottaa laajahkon kirjon palveluita. (esim. siivous ja kunnossapito,
ruoka, kuntoutus, koti- ja hoivapalvelut, kuljetus, jne.). Sektorin yrityksilla suuri tarve yhteisrekrytointiin,
koska jopa osa-aikainen/puolipdivéinen voi olla liilan suuri satsaus yhdelle yritykselle.

Eteneminen: 1) ensin kartoittaa yritykset, joilla tarve ja 2) toiseksi, tarkedé sopia periaatteet tyonteki-
jan/-joiden resursseista ja resurssienkaytosté yritysten kesken, 3) pyrkid vaikuttamaan kunnan ja kunta-
yhtymaén palveluhankintaperiaatteisiin.

Kehittdmisehdotus 16: Panostaa kotimaisten ja lahialueen verkostojen ja partneritoiminnan vahvis-
tamiseen 1-2 vuoden perspektiivilld. Kansainvalisyys ja vienti/tuontitoiminta ndyttdd supistuvan, ja
kotimarkkinoiden asema korostuu. Vahvistamalla verkostoja nyt, voidaan pidemmalla aikavalilla kayttaa
néitd samoja verkostoja toiminnan laajentamiseen vientiin ja kansainvalistymiseen. Kotimarkkinat ovat
hyvé keino "harjoitella” ja testata verkostojen toimivuutta.

Kehittdmisehdotus 17: Tasmainvestointi helposti muunneltavaan toimitilaan. Tila tulee olla jaettavissa
pieniin erillisiin yksikdihin (useampi pieni yritys) ja sen pitdd mahdollistaa yritystoiminnan aloitus koh-
tuullisin kustannuksin (omakustannushinta). Kyse on siten pienimuotoisesta businessparikista. Vuokra-
sopimuksia lyhyillekin ajoille (1 kk eteenpdin).

Kehittdmisehdotus 18: Kaavoituksessa ainakin osittainen luopuminen toimiala/toimintakohtaisesta
yritystonttien sijoittelusta. Taméa mahdollistaa uusien, innovatiivisten toimialakeskittymien synnyn. Toi-
sin sanoen, kaavoituksella ei tule luoda tarpeettomia fyysisia etdisyyksid potentiaalisten yhteisty6-
yritysten valille.

Kehittdmissuositus 19: Avoin hankesalkku tai -portfolio yritysten kehittamiseen tahtaavista projek-
teista ja kehittdmishankkeista. Kehittdmishankkeiden tehokas hallinnointi ja vaikuttavuuden lisédminen
edellyttdd kokonaisotetta 'hankemassasta’. Ei ole kenenk&én etu, ettd alueella toteutetaan lahes péal-
lekkaisia tai saman tavoitteen omaamia hankkeita.

Hankesalkku edesauttaa kokonaisuuden hahmottamista, hankkeiden strategista ohjausta, tulosten,
tydskentelyn ja prosessien integrointia seka tyopanosten yhteensovittamista. Sen avulla voidaan myos
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aikatauluttaa ja valttdd tarpeettomia paallekkaisyyksia tyopanosten kohdentamisessa, tavoitteiden
asettelussa ja suunnittelutydssé seka hankkeiden aikataulutuksessa.

Kyse on myos yritysten ja projektihenkilostdn motivoinnista ja sitouttamisesta hanketydhon. Kokonais-
kuva meneillaan olevista, alkavista ja paattyneista hankkeista auttaa yritysten ja hankehenkiléstén mo-
tivointia: miten yksittdinen toimenpide tai hanke liittyy kokonaisuuteen, prosessien kehittdmiseen, uu-
sien toimintatapojen I0ytdmiseen sekd tuottavuuden parantamiseen? Toimintatapana kevyt sovellus
internetissd, siséltden hankkeiden tavoitteet, hankekuvaukset, aikataulut, sidotut resurssit, rahoittajat,
tavoitellut tulokset seka linkitys eri kehittamisprosesseihin. Vastuutahona voi olla esim. SEK.

Kehittdmissuositus 20: Asiakaslahtdisyyden vahvistaminen yrityksissa, ja erityisesti toimialat ylittavis-
sd innovatiivisuutta tavoittelevissa kehittdmishankkeissa/yritysverkostoissa. Tama tapahtunee jouhe-
vimmin kehittdmishankkeen kautta, jossa "tilaa” testata/pilotoida toimivia ketjutuksia, etsia uusia asia-
kaspintoja ja toimintamalleja. Yrityksien liiketoiminta nojaa vahvasti olemassa oleviin markkinoihin,
tuotteiden/palvelujen kysyntaan, ja aikaa/halua/panostusta ei valttaméattd 16ydy. Hankkeessa voidaan
selvittdd/testata tuotekohtaisesti (esim. 5 tuotetta/palvelua) kysyntda, kartoittaa potentiaaliset asiak-
kaat, asiakkaiden eri kokonaistarpeet, ja luoda asiakasryhmakohtaiset arvoketjut. Benchmarkingia voi-
daan hakea esim. Foodparkin toiminnasta tai muista vastaavista, jo toimivista keskittymista.
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LOPUKSI

Tassa raportissa olemme esittaneet tiivisti laajahkon joukon: 1) analysoituja tuloksia yrityskyselysta ja
kehittdmispaneelitapaamisesta sekd 2) kehittdmisehdotuksia, joita alueen eri toimijat voivat soveltaa
yrityselaman ja yrittamisen aktivoinnissa.

On syytd huomata, ettd usein yrityselaman ja yritysten toimintaedellytysten seka kasvun tukeminen pe-
rustuvat ad hoc pohjaisille, yksittaisille ja epéasystemaattisille havainnoille. Nyt Teuvan ja Suupohjan
alueella on tehty systemaattinen ja yritykset vahvasti osallistava kehittdmiskartoitus (=kysely ja kehitta-
mispaneelitapaaminen 12.6.2012).

Lopuksi en ehké vield syyta tiivistdd muutamia, yleisemmaén tason havaintoja edella esitetysta.

1)

2)

3)

5)

Kasvuhalukkuus keskittyy noin 10:s osaan alueen yrityksista. Kasvua tulisi kuitenkin tukea erityi-

sesti:

- Yrittdjien ja toimitusjohtajien kasvuhakuisuussparrauksella, epévirallisten tuki/vertaisryhmien
perustamisella ja hallitusammattilaisten rekrytoinnilla sekd alueen omalla yritysrankingilla.

- Tukemalla, motivoimalla ja madaltamalla ns. 1. askeleen ottamista kasvussa, eritoten helpotta-
malla yhteisten henkildiden rekrytointia (tydpanos jaetaan yritysten kesken) ja edistamalla sa-
man, kirkkaan tavoitteen omaavien verkostojen syntya.

Yritystoiminnan edellytykset ja toimintaymparistd koetaan hyvaksi. Kasvu ei ole kiinni naista

asioista. Kasvua talla sektorilla tuetaan parhaiten:

- Tekemalld tdsmainvestointi mukautuvaan, helposti muokattavaan ja huokeaan toimitilaan, ja
jossa mahdollista tehda lyhyité vuokrasopimuksia.

- Vahvistamalla hyvaa, yritysmydnteista ilmapiirid ja imagoa kunnan ja elinkeinoyhtyman resurs-
seilla.

Rahoituksen saanti ei estd kasvua ja "hyvia toimia rahoitetaan aina”. Kehittdmistarpeita 16ytyy

kuitenkin esimerkiksi:

- Paikallistason kontakti- ja infopisteen perustamisesta (neuvonta, sujuvat kontaktit, yritys- ja
toimialatuntemus poikii kumppanuuksia ja verkostoja, luottamus+helppo lahestya).

- Rahoittajien ja yritysten [&hentdmisestd molemminpuolisesti.

Yrityksissé valmiutta rekrytointeihin. Vaikuttavimpia tuloksia saataneen:

- Panostamalla hanketoimintaa pieniin 1-5 hengen yrityksiin. Naissi hanketoiminta voi olla ainoa
kasvua edistéva keino/tapa; isommilla yrityksilla laajempi repertuaari kasvun mahdollistami-
seen ja kasvuun liittyvan riskin jakamiseen.

- Edistamalla resurssipoolia (yhteinen palkattava henkild) sosiaali- ja terveyspalvelualan yrityk-
siin sekd muutaman, kasvavan toimialan myyntityéhon.

Yhteishankkeisiin 16ytyy kiinnostusta ja halukkuutta, ja ne koetaan laajalti hyddyllisiksi. Naiden

eteenpéinviemisessa tarvitaan:

- Tekemisen ja toteuttamisen koordinoinnin vahvistamista. Jokainen verkosto ja yhteishanke
tarvitsee 1 vahvan henkilon, vision, pagdmaaran ja "eteenpdainpuskijan”.

- Kenttatyota, jolla edistetadn yritysten, erityisesti pienten alle 20 hengen, verkostoitumista.

- Alihankintaosaamisen ja —ketjujen vahvistamiseen ja perustamiseen tdhtaavia hankkeita.



