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Esipuhe
Kun olet paattanyt kasvaa

Vain 43 prosenttia suomalaisista pk-yrityksisti tihtid kasvuun.
(PK-Yritysbarometri 1/22.) Suuryrityksistd vain 34,1 prosenttia on
kasvuhalukkaita. (OP, Suuryritystutkimus 2022.) Mikili kuulut
enemmistddn eli kasvuhaluttomiin, voit lopettaa lukemisen tihin.
Me emme ajatelleet myydi sinulle ajatusta kasvun hyddyllisyydesti.
Jos et koe kasvua tirkedni ja tavoittelemisen arvoisena, ei meilli ole
sinulle miti4n annettavaa.

Jos sinulla sen sijaan on kova halu tai tarve kasvaa, mutta tulokset
eivit vastaa tavoitteita, olet tarttunut oikeaan teokseen. Tai jos olet jo
péissyt kasvun makuun ja haluat tehds siti lisdd, nopeammin, parem-
min ja kannattavammin, timé kirja on sinulle.

Tahin kirjaan on koottu paras tieto, kirkkain nikemys ja hyodyl-
lisimmiit kokemukset siitd, mitd kasvu kiytinnossi edellyttid. Miten
luodaan visio kasvulle? Miten hankitaan tarvittava osaaminen ja mis-
ti sille voisi loytyi rahoitus? Mitki ovat kasvun vivut!? Miten kasvua
luodaan? Enti miten kasvua varten kannattaa organisoitua’

Meiti on kolme kirjoittajaa, jotka kaikki tarkastelemme kasvua
hieman eri nikokulmista. Ossi siirtyi Googlelta kotimaiseen kasvu-
yritykseen, soveltamaan globaaleja kasvuoppeja Suomeen, ja piityi
lopulta perustamaan oman yrityksen ja konsultoimaan kasvuyhtioiti.
Tuoppi siirtyi porssiyrityksen johtoryhmiistii ensin piiomasijoittajan
operatiiviseksi johtajaksi ja lopulta kansainvilisen konsulttiyhtion

partneriksi. Marco on pitkin linjan markkinoinnin ammattilaisena
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auttanut yrityksia kasvamaan 30 vuoden ajan. Meiti kolmea yhdistia
intohimo oppimiseen ja tiedon jakamiseen. Titi kirjaa varten halu-
simme koota kaiken sen, miti olemme oppineet kasvusta. Halusimme
my6s kysyi itseimme viisaammilta ja rohkeammilta, kasvun mestareilta.

Olemme haastatelleet kasvun ammattilaisia, niin nuoria kuin van-
hempia; ihmisii, jotka ovat jo niyttineet osaamisensa kasvun tekijoi-
ni. Olemme myds tutustuneet useisiin kasvuyrityksiin ja hakeneet
niistd parhaita oppeja kasvun aikaansaamiseksi. Haastattelut vahvis-
tivat sen, minki olimme kaikki jo omissa nahoissamme kokeneet.
Kasvu edellyttii ennen kaikkea tahtoa ja paittiviisyytti. Se edellyt-
tid siirtymistd pois omalta mukavuusalueelta, pyrkimysti jatkuvaan
kehittimiseen. Uskomista siihen, ettd kaiken voi ja kaikki myos pitii
tehdi paremmin.

Pelkka paittiviisyys ei riitd. Ei ole mikiin itseisarvo hakata pii-
tian vuodesta toiseen samaan seiniin, erityisesti silloin, kun vieressi
on avoin ovi. Vihintiin yhti arvokasta on pysihtyd, kuunnella ja ky-
seenalaistaa omat ennakkokisitykset. Tarvitaan seki strategista nike-
mysti ettd jatkuvaa kokeilua.

Ei ole vain yhti oikeaa tapaa kasvaa. Timin kirjan haastatteluis-
sa kerrotaan yrityksisti, jotka ovat kasvaneet yritysostoilla, ja toisista,
jotka ovat tietoisesti vilttineet niiti. On yrityksii, jotka ovat muutta-
neet liiketoimintamalliaan radikaalisti, seki niit4, jotka edelleen hiovat
samaa menestysreseptid. On yrityksii, jotka ovat laajentuneet uusille
markkinoille, ja niit4, jotka ovat pysyneet samassa kategoriassa, samal-
la markkinalla ja kasvaneet silti merkittavisti.

Kasvu on aina tilannesidonnaista. Jokainen yritys, kehitysvaihe
ja haaste on omanlaisensa. Uskomme silti, ettd toisten tilanteista ja
tarinoista oppii uusia nikoékulmia. Toisten ajatuksista on myds mah-

dollista saada uusia ideoita oman yrityksen kasvuun.
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Kuten kaikessa liiketoiminnassa, kyse on ihmisisti. Oikeat ihmi-
set asettavat oikeat tavoitteet ja kykenevit johtamaan yrityksen noiden
tavoitteiden toteuttamiseen. Tarvitaan oikea sekoitus visiondirej, te-
kijoitd, johtajia ja ajattelijoita. Tarvitaan oikea tiimi oikeaan kohtaan.

Toivomme, etti kirja herittdi lukijoissa ajatuksia, jotka johtavat
kasvun polulle. Suomi tarvitsee kasvavia yrityksii. Niiti saadaan ai-

kaan ainoastaan kasvua tavoittelevien yksildiden ja tiimien voimin.



