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The Father, The Son and
The Refreshed Spirit — Strategic
Renewal After Family Business

Succession in the Context of the

Textile, Clothing, Leather and

Footwear Industry

KTL Liisa Niemen vditoskirja ”The Father, The
Son and The Refreshed Spirit - Strategic Renew-
al After Family Business Succession in the Con-
text of the Textile, Clothing, Leather and Foot-
wear Industry ” (Isa, poika ja yritys yhd hengissa

— Perheyrityksen strateginen uudistuminen su-

kupolvenvaihdoksen jilkeen - tapaustutkimus
tekstiili-, vaatetus, nahka- ja kenkiteollisuudes-
sa) tarkastettiin Jyvdskylin yliopistossa
23.4.2005. Vastavdittdjana toimi professori, TkKT
Heikki Mattila Tampereen teknillisesta yliopisto-

sta ja kustoksena professori Matti Koiranen.



Strategian jatkuva arviointi avain perhe-
yrityksen menestykseen

SUKUPOLVENVAIHDOKSEN JALKEEN
ON UUDEN SANKARIN AIKA

Liisa Niemi tutki kolmen pienen tekstiili-,
vaatetus-, nahka- ja kenkiteollisuuden alan per-
heyrityksen strategista uudistumista sukupolven-
vaihdoksen jalkeen.

— Parhaiten menestyneiden yritysten stra-
tegiavalinnoissa ratkaisevana tekijand on eri
vaihtoehtojen arvioiminen. Valittua strategiaa
arvioidaan ja tarvittaessa kyseenalaistetaan kai-
ken aikaa. Valinnat suhteutetaan perheen tule-
vaisuuden ndakemyksiin ja resursseihin. Ndin
strateginen uudistuminen on jatkuva osa toimin-
taa. Ajattelun tuoreus on uudistumisen suurim-
pia haasteita. Sukupolvenvaihdoksen jalkeen on
uuden sankarin aika, Niemi kuvaa.

Niemi selvitti, kuinka sukupolvenvaihdos
pienessd perheyrityksesséd toteutettiin. Organi-
saationa perheyritys on haastava, silla perhe-,
omistus-, johtamis- ja yritysroolit menevit mo-

nin osin paallekkain.

Kriisi synnytti erilaisia
selviytymisstrategioita
Niemi kasitteli myos yrityksen kriittisid tapahtu-
mia ja sitd, miten ne vaikuttivat sukupolvenvaih-
dokseen. Kahdessa tutkituista yrityksista 1990-
luvun kriittiset tapahtumat olivat sukupolven-
vaihdoksen vauhdittajina vanhan sukupolven
voimien ehdyttyd. Neuvostoliiton hajoaminen,
markan vahva kurssi ja sitd seurannut devalvaa-
tio muuttivat Suomen tekstiili- ja vaatetusteolli-
suuden kentan tdysin. Konkurssit kaatoivat mo-
nia yrityksia ja tyopaikkoja menetettiin. Tdman
pdivan markkinat koostuvat harvemmista asiak-
kaista ja asiakasyhteistyo on tiivista.

— Ra&atalointi, joustavat toimitusajat ja

-mdaarat sekd hyva palvelutaso ovat olleet yritys-

ten selviytymisstrategioita. Ratkaisevaa oli se,
ettd kriisin jalkeen johdolla oli esittdd uusittu
strategia ja rahoittaja vakuuttui sen toimivuu-
desta, Niemi havaitsi.

— Ei voida yksiselitteisesti sanoa, ettd kaik-
ki kolme kohdeyritysta onnistuivat sukupolven-
vaihdoksen jdlkeisessd uusiutumisessa. Yritysa-
nalyysit tuovat esiin taloudellisen menestyksen.
Kaikki perheyritykset toimivat kuitenkin suku-
polvenvaihdoksen jdlkeen samana juridisena
yrityksend toimialalla, joka on lapikaynyt syvan
kriisin. Jokaisen yrityksen selviytymisstrategia
oli erilainen, Niemi kuvaa.

Nahka-alan yrityksen uuden sukupolven
yrittdja sai rahoittajan vakuuttuneeksi uuden
tuotantolinjan kannattavuudesta, ja viennin kas-
vu mahdollistui. Huonekalukangaskutomon
uusi yrittdja tarkasteli kriittisesti tuottoja ja kus-
tannuksia, luopui kannattamattomasta tuotanto-
linjasta ja padsi uudistetulla markkinointistrate-
gialla uusille markkina-alueille. Omaa tuotantoa
tdydentdmaan aloitettiin maahantuonti ja tuo-
tanto rddtaloitiin vastaamaan niihin tarpeisiin,
joihin isot toimijat eivdt pystyneet. Trikooteh-
taan omistus on toistaiseksi jakautunut eri per-
heenjasenille, mikd heikentdd motivaatiota ja
kehittamisprosessi on kesken. Tutkituista per-
heyrityksista kaksi muuta ovat yhden perheen-
jdsenen omistuksessa.

— Useimmiten pienen perheyrityksen
omistajuuden jakaminen aiheuttaa eturistiriito-
ja, eika yritys pitkdn padlle ehka pysty elatta-
madn monia sisaruksia. Jos sukupolvenvaihdos
on suunniteltu, eikd siihen liity valtataistelua
tosi paikan tullen, paastdan vahemmalld tuskal-
la, Niemi arvioi.

Perheyrittdjyyteen kasvetaan
Uuden polven yrittdjat olivat kasvaneet yritys-
toimintaan lapsuudesta saakka. He olivat hank-
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kineet yrityksissddn hyvén teknisen osaamisen
ja myds markkinat ja asiakkaat olivat tulleet tu-
tuiksi. Uudistumiskyky riippuu uudistajasta,
tutkituissa yrityksissa pojista, mutta sen pohja
rakennetaan yrityksen historiasta ja kehitykses-
td. Johtamisessa tarvittavien taitojen merkitys ja
tuki vanhalta polvelta on tarkeda. Yrittajyysomi-
naisuuksissa korostuvat sitoutuminen ja moti-
vaatio, perheyrityksen kulttuuri ja arvot.

— Uusi yrittdja olisi voinut valita helpom-
mankin tien elantonsa hankkimiseksi, mutta
sitoutuminen, ylpeys perheyrityksestd ja itsendi-
nen padtoksenteko painoivat vaakakupissa

enemman ja antoivat evditd hengen uusiutu-mi-
seen, Niemi kuvaa.

Sukupolvenvaihdoksista on aikaa jo yli 10
vuotta. Aika on antanut perspektiivid ja vaikeis-
takin asioista voidaan nyt puhua avoimemmin.
Haastattelussa tuli selvisti esiin molempien su-
kupolvien kunnioitus ja arvostus tehtya ty6ta ja
toisiaan kohtaan. Tulevaisuuden kannalta on
olennaista se, ettd uusi polvi ymmartdd menes-
tyksen vaativan tarvittaessa jatkuvaa toiminnan
kyseenalaistamista.

Lisdtietoja: liisa.niemi@cop.fi
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Requirements Elicitation for
Wide Audience End-Users

KTM Tuure Tuunasen tietojirjestelmatieteen
aineeseen kuuluva viitoskirja “Requirements
Elicitation for Wide Audience End-Users” tar-
kastettiin Helsingin kauppakorkeakoulussa
6.4.2005. Vastavadittdjand toimi professori, KTT
Kalle Lyytinen (Case Western Reserve Univer-
sity) ja kustoksena professori Timo Saarinen

(Helsingin kauppakorkeakoulu).

Miten kdyttdjan tarpeita
ymmadrretdin 3G:n ja Digi-tv:n
aikakaudella?

Nykypdivand yha useammat tietojdrjestelmake-
hityshankkeet tdhtaavat erilaisten palvelujen ja
tuotteiden tuottamiseen erittdin laajoille kaytta-

jayleisoille. Tasta esimerkkeina ovat kolmannen
sukupolven matkapuhelinpalvelut ja Digi-tvin
interaktiiviset palvelut. Tarvemddrittely on nahty
perinteisesti yhtena suurimmista ongelmista tie-
tojdrjestelmien kehityksessa. Uudet palvelut eivat
helpota tita ongelmakenttda vaan tuovat pikem-
minkin uusia haasteita kehitystyohon.

Tuunanen selvittda tutkimuksessaan, minkalaisia
haasteita ndma uudet kayttajaryhmat asettavat
tarvemaadrittelylle. Han kyseenalaistaa perinteis-
ten tarvemdarittelymenetelmien soveltuvuuden
ja kehittdd keskeisend tutkimustuloksenaan uu-
den tarvemaarittelymenetelman — Wide Audien-
ce Requirements Elicitation (WARE). Lisdksi tut-
kimuksessa esitellddn kolmiosainen malli tarve-
madrittelymenetelmien valintaan eri kehityspro-
jekteille. Malli huomioi projektin kehittymisen ja

mukautuu dynaamisesti uusiin tilanteisiin.



Uusi WARE-menetelmd ratkaisee tarve-
maadrittelyyn liittyvid ongelmia, kun kehitetdan
tietojdrjestelmdpalveluita tai —tuotteita erittdin
laajoille kayttajayleisoille. Menetelman kehitys-
ty6 pohjautuu empiiriseen tutkimukseen kol-
messa tapaustutkimuksessa. Naista kaksi on
tehty Suomessa yhteistydssa Digia Oy:n (nyk.
Sysopen Digia Oyj) ja Helsingin Sanomien (HS)
kanssa. Menetelma havaittiin toimivaksi, ja yh-
teistyd HS:n Medianetti-projektissa synnytti
Helsingin Sanomien strategiselle tietojarjestel-

malle kolmevuotisen tuotekehityskartan (ns.

roadmap). Jarjestelmdn asiakaskenttind ovat
kaikki Suomen yritysilmoittajat.

WARE-menetelman kayttoa tulisi ensisi-
jaisesti harkita kun kayttdjid on vaikea tavoittaa
ja he sijaitsevat padasiallisesti ohjelmistoja ke-
hittavan organisaation ulkopuolella.

Lisdtietoja: tuure@tuunanen.fi. Lisdtietoja
vaitostutkimuksesta [0ytyy osoitteesta http://
www.tuunanen.fi.

Viitoskirja on saatavissa elektronisesta
tietokannasta osoitteessa http://helecon3.hkkk.
fi/diss/.
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