Yksiloa tukeva esimiestyo

asiantuntijaorganisaatiossa

Jouni Virkkunen

2021 Laurea



Laurea-ammattikorkeakoulu

Yksiloa tukeva esimiestyo asiantuntijaorganisaatiossa

Jouni Virkkunen

Liiketalouden koulutusohjelma
Opinnaytetyo

Joulukuu 2021



Laurea-ammattikorkeakoulu Tiivistelma
Liiketalouden koulutusohjelma
Tradenomi (AMK)

Jouni Virkkunen
Yksiloa tukeva esimiestyo asiantuntijaorganisaatiossa

Vuosi 2021 Sivumaara 60

Tassa opinnaytetyossa seurattiin esimiestyota tietoturvayritys F-Securen ymparistossa. Paiva-
kirjamuotoisen raportoinnin nakokulmana oli yksilollisen esimiestyon kehittaminen. Opinnay-
tetyon tarkoituksena oli tarkastella yksilollisen johtamisen tyokaluja ja erilaisia ihmistyyp-
peja. Tyossa kaytiin myos lapi eri ihmistyyppien motivaation lahteita ja miten tiimin jasenet
voivat kayttaa sisaista motivaatiotaan hyvaksi isommassa tiimissa. Tyossa peilattiin myos

mentoroinnin vaikutusta motivaatioon ja omaan kehittymiseen.

Loppupaatelmissa kavi ilmi, etta yksilollinen esimiestyo vaatii myos yrityksen organisaatiomal-
lien muuttamista byrokraattisesta mallista kohti jaettua tai vuorovaikutteista mallia. Rapor-
tointiviikkojen aikana huomasimme, kuinka yrityksessamme ei ollut esimiestyoskentelyn ke-
hittamiseen minkaanlaisia tyokaluja. Kehitimme yhdessa henkilostoosaston kanssa kyselytutki-
muksen, joka tehtiin raportointiviikolla 9. Tutkimuksen analysointi ja jatkokayton suunnittelu

tullaan tekemaan paattotyon paattymisen jalkeen.

Opinnaytetyo toteutettiin kymmenen viikon aikana paivakirjamaisena raportointiin. Tama
suoritettiin niin, etta jokaisen paivan kohdalle kerrattiin tapahtumat, ja viikkoyhteenvedossa

niita peilattiin teoriapohjaan.

Tyon aikana kirkastui selkeasti, etta yksilollisen johtamisen onnistumiseen tarvitaan erityista
huomiota viiteen asiaan: Yksilotason tuntemus tiimilaisiin, yksilokeskeinen ajattelu tiimin re-
sursseista, sisainen motivaatio korostetuksi voimaksi, luottamus seka paatantavalta sinne,

missa tieto on.

Asiasanat: Esimiestyo, yksilojohtaminen, tyomotivaatio, itseohjautuvuus
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The purpose of this thesis was to identify and uncover the everyday patterns and work that of
a managerial role at cyber security company F-Secure. The goal of the thesis was to provide
substance to the daily work and regime of an individual tasked with managing a team of
subordinates. This included, amongst others, ongoing management practices embodying the
management of a variety of personas. The scope of the subject also covered what generally
drives individuals in a work environment, and more specifically, how team members incorpo-
rate such motivation and drive to further their position or role within a given team. The
thesis touched base on the general affects mentoring can have on an individual’s self-drive

and improvement.

It was identified in the conclusion of this work that individual leadership has the best grounds
for success when a company incorporates flexibility in its organizational models and steers
clear of its conservatively rigid ways and embraces and encourages open and shared interac-
tion. During the course of our study, it was determined that our company lacked all aspects
of managerial development. In tandem with the company’s HR department, we developed
survey during week 9 of our project. A conclusion on the continuity of the survey for future

usage will be conducted after this theses.

The thesis was drawn up in a journal-like manner which resulted in the work spread across a
ten week reporting period. It was during the period that a summary of each day was logged
and they were reflected in detail in the weekly summaries and considered against the findings

of our theories.

Throughout the monitoring and reporting period, it became evident that the success factors
of individual leadership comprised of 5 key components: knowing and understanding your
subordinates, treating team resources with an individualistic approach, nurturing and en-
couraging individual drive of team members, relying on a trust-driven environment and empo-

wering of individuals

Keywords: Leadership. individual leadership, work motivation, self-determination
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1 Johdanto

Esimiesty0 on monen asian summa ja se vaatii sisasyntyista johtajuuteen paloa, mutta myos
erittain paljon kehittymista ihmistuntemuksessa. Paivakirjamaisessa opinnaytetyossa on tar-
koitus tyon ohessa tutkia, miten voin kehittya esimiehena. Punaisena lankana olen pitanyt jo
pitkaan yksilollista johtamista, ja sita on tarkoitus tutkia enemman seka yksilon etta tiimin
kannalta. Minkalaisia yksiloita tiimi tarvitsee, jotta se voi toimia mahdollisimman tehokkaasti?

Miten voidaan motivoida yksiloita tehokkaaseen ja mielekkaaseen tyohon?

Tarkoituksenani on kartoittaa entista enemman jokaisen tiimilaisen henkilokohtaisia vahvuuk-
sia ja motivaattoreita tyohon liittyen. Naiden pohjalta voimme entista paremmin jakaa tyo-
tehtavat tiimin sisaisesti. Mielekkaat ja omaa taitoa vastaavat tyotehtavat tulevat lisaamaan

henkilokohtaista tehokkuutta seka tyytyvaisyytta.

Koska opinnaytetyo tehdaan tyon ohella, jarkevan aikataulutuksen tekeminen oli valttamatto-
myys. Ensimmainen suunnitteluvaihe on kesa-heinakuu, jolloin aloitetaan teorian haku seka
kappaleiden johdanto ja lahtotilanteen kuvaus. Paivakirja tehdaan viikoilla 36-45. Lopuksi
opinnaytetyo korjataan ja palautetaan joulukuussa. Inspiraatio alkoi toissa kaytettavasta
DISC-analyysista ja sen pohjalta olen tutustunut opinnaytetyon aikana muun muassa seuraa-
viin kirjoihin: Jussi Venalainen - Flow-tila (2020), Thomas Erikson - Idiootit ymparillani (2017)
ja Aki Hintsa - Voittamisen anatomia(2015). Kaikkia kirjoja yhdistaa yksilokeskeinen ajattelu:
Jokaisella meista on erilaisia motivaattoreita seka myos niita tekijoita, jotka lannistavat ja
estavat pyrkimista parhaaseen suoritukseen. Seuraavaksi esittelen lyhyesti kunkin kirjan paa-

teemat alkaen Venalaisen Flow-tilasta.

”Organisaatioiden nakokulmasta kyky oppia nopeammin kuin kilpailijat on ainoa oikeasti kes-
tava kilpailuetu. Mita monimutkaisemmassa ja nopeammin muuttuvassa maailmassa elamme,
sita vaikeampi on ennustaa tulevaisuutta. Paras strategia tulevaisuuden ennustamisen sijaan
onkin olla mahdollisimman adaptiivinen, eli kyeta oppimaan ja muuttamaan toimintaansa so-
pivaksi tilanteessa kuin tilanteessa. Flow on niin yksildille kuin organisaatioille vayla muutos-

kykyyn ja nopeaan oppimiseen.” (Venalainen 2020, 36)

Flow’n lahde Tavoiteltu tila Flow’ta tuottavat aktiviteetit

Ajattelu Keskittyminen, Luominen, Taide, tiede, musiikki, pelaami-

nen, koodaus, tietotyo
Syvallinen tekeminen




Aarikokemukset Taysilla tekeminen Extreme- ja moottoriurheilu,
kamppailulajit, kova tyoskente-

leminen

Rauha Lasnaolo, vapaus, rentous Jooga, meditaatio, tanssi, ret-

riitit, keskustelu

Yhteiso Yhdessa oleminen ja teke- | Juhlat, tapahtumat, seminaarit,

minen politiikka, tiimityo

Kuvio 1 Jussi Venalainen - Flow-tila sivu 19

Oheinen taulukko kuvaa hyvin sita, miten yksi saavuttaa flow-tilan kovista, aarimmaisista suo-
rituksista, kun taas toinen saavuttaa saman tilan joogan ja tanssin kautta. Flow-tilaa vastaa-
vasti Aki Hintsa kertoo kirjassaan Coresta: Jokaisen tulee lO0ytaa oma corensa eli oma luontai-
nen palonsa, jonka eteen on valmis uhraamaan resursseja tavoittaakseen maksimaalisen on-
nistumisen. Kolmas kirja kuvailee ihmisia vareina vastaavasti kuin ylla olevassa taulukossa.
Varit edustavat helposti ymmarrettavia, yksinkertaistettuja ihmistyyppeja. Punainen (D) on
persoonana vahva, tulosorientoitunut, yleensa ns. joukon luontainen johtaja. Keltainen (I) on
luonteeltaan ihmisten parissa viihtyva, ulospain suuntautunut ja saa voimia yhteisollisyydesta.
Vihrea (S) tyyppi pyrkii ottamaan muut ihmiset huomioon, on turvallisuusorientoitunut ja valt-
taa mielellaan konflikteja. Sininen (C) vari kuvastaa analyyttisyytta, yksityiskohtien huomi-

oonottavuutta ja saantojen noudattamista.

On selvaa, etta jokaisen persoonaan liittyy vahvuuksia ja heikkouksia. Hyvana esimerkkina on
pikkutarkkaa tyota vaativa tehtava, joka annetaan keltaiselle persoonalle, joka rakastaa ih-
misten keskella oloa ja abstraktia ajattelua. Vihrea persona ei tee tallaista tyota mielellaan
ja yrittaa paasta siita mahdollisimman helpolla. Jos samaan tyohon taas valittaisiin sininen
persona, han uppoutuu tyohon mielellaan ja tekee sen parhaalla mahdollisimmalla tavalla.
Han voi jopa uppoutua siihen tyohon tuntikausiksi, vaipua flow-tilaan, jolloin han kokeen tyy-

dytysta siita samasta mika aiheutti toiselle puistatuksia jo alusta asti.

Pelkastaan tutustuessani aiheeseen huomaan itse, kuinka kiinnostunut olen ihmistuntemuk-
sesta ja siihen liittyvasta teoriasta. Koen opinnaytetyon palvelevan omaa ammatillista kehit-
tymistani, mutta ennen kaikkea toivon, etta koko meidan tiimimme saa siita uutta potkua pai-

vittaiseen tyoskentelyyn.
Yritysesittely

Toimeksiantajayritys oli tyonantajani F-Secure QOyj. Yritys perustettiin jo vuonna 1988, jolloin

yritys toimi lahinna projekteissa ja tarjosi turva-alan koulutusta. Perustajana toimi Risto



Siilasmaa yhdessa Petri Allaksen kanssa. Siilasmaa oli myos yrityksen toimitusjohtaja aina vuo-

teen 2006 asti. Myohemmin yritys erikoistui tietoturvaan, josta se nykyaan tunnetaan.
Tietoturvalla tarkoitetaan hallinnollisia ja teknisia toimia, joilla varmistetaan tiedon

e luottamuksellisuus eli se, etta tiedot ovat vain niiden kayttoon oikeutettujen saata-
villa,

o ceheys eli se, etta tietoja eivat voi muuttaa muut kuin siihen oikeutetut seka

e kaytettavyys eli se, etta tiedot ja tietojarjestelmat ovat niiden kayttoon oikeutettu-

jen hyodynnettavissa
(Kybersturvallisuuskeskus 2021)

Yritys on jaettu kahteen eri liilketoiminta-alueeseen: yrityksille tuotettaviin tietoturvaohjel-
mistoihin ja palveluihin seka kuluttajille tarjottaviin tietoturvaohjelmistoihin (kuva 1). Oma

tyoni keskittyy alla olevan kuvan punaisella kehystettyyn osuuteen.

OUR CHANNELS

CONSUMER SECURITY
PRODUCTS

CORPORATE SECURITY
PRODUCT & SERVICES

SERVICE PROVIDERS ECOMMERCE
200 globally & RETAIL

RESELLERS CYBER SECURITY
6000+ CONSULTING

100,000+ HUNDREDS OF TENS OF MILLIONS OF
COMPANIES LARGE ENTERPRISES CONSUMERS

4 F-Secu reg

Kuvio 2 F-Secure organisaatiokaavio (F-Secure yritysesittely)

Liiketoimintayksikko Ecommerce & Retail, jossa tyoskentelen, keskittyy F-Securen omalla tuo-
temerkilla varustettujen ohjelmistojen myyntiin suoraan kuluttajalle. Asiakashankinta toimii
meidan osaltamme kaksijakoisesti. Ensimmainen on suoramyynti omasta verkkokaupasta. Ta-
man osuuden esimiehena toimii kollegani. Heidan tehtavanaan on hankkia uusia asiakkaita
verkkomarkkinoinnin avulla. Meidan tiimimme (Retail) toimii yhteistyossa seka jalleenmyyjien
(Verkkokauppa.com, Power, Gigantti jne.) kanssa etta erilaisten kumppanien kautta tehtavan

asiakashankinnan puitteissa. Molempien liiketoimintojen paatehtava on ennen kaikkea



hankkia mahdollisimman paljon kayttajia, jotka myohemmin pyritaan sitouttamaan pitkiin
asiakassuhteisiin.

Omaan tyonkuvaani kuuluu laaja maara tehtavia aina markkinoinnin suunnittelusta budjetoin-
tiin ja asiakassuhteiden hoitoon. Paivittaisessa rutiinissa korostuu selkeasti oman tiimin
kanssa kaytava jatkuva keskustelu ja avoin ideointikulttuuri. Meidan tiimimme on rakennettu
matalan hierarkian malliin, jolloin myos esimies voi olla jonkin toiminnon osalta suorittavana
osapuolena ja raportoida tiimilaiselle. Olen myos paivittain linkkina yrityksen sisalla, jotta
tuotehallinnon, markkinoinnin ja talousosaston tarkeat viestit menevat eteenpain. Tahan teh-
tavaan kuuluu myos yhta tarkeana suodattaa informaatiotulvaa. Vastuu kokonaisuudesta vaa-

tii minulta kykya asettaa katseeni horisonttiin siten, etta kokonaisuus pysyy yhtenaisena.

Yrityksen mittareina toimii kannattavuus eli kontribuutio. Kontribuutio lasketaan ottamalla
lahtoluvuksi myynti, josta poistetaan markkinointi-, henkilosto- ja tuotekulut. Myos yrityksen

saama suora myynti euroissa (order intake eli OIT) on merkitseva mittari.

F-Secure on asettanut tavoitteeksi olla mahdollisimman kannustava ja hyva tyonantaja seka
luotettava kumppani ulkoisille yhteistyokumppaneille. Tama tavoite korostuu kaikissa yrityk-
sen paivittaisissa toimissa. F-Secure onkin saanut tunnustusta muun muassa opiskelijoiden
keskuudessa tehdyssa tutkimuksessa ihanteellisimmista tyonantajista (3. sija IT-yrityksissa).

(rekrytointi.com 2021)

2 Lahtotilanteen kuvaus

Seuraavissa kappaleissa on tarkoitus kuvata tamanhetkista tilannetta seka ymparistoa. On tar-
keaa ymmartaa seka oma tilanne etta minkalainen toimintaymparisto minulla on. Alan ulko-

puolelta on vaikea hahmottaa sisaisia riippuvuussuhteita ja kaytettavia termeja.
2.1 Omat tyotehtavat ja osaaminen

Paivittaisessa tyossa omat tehtavani ovat hyvin vaihtelevia ja joskus tuntuu, etta tulisi olla
kaikkien toiminta-alojen ammattilainen selvitakseen kaikista tehtavista. Toimintaympariston
kuvaajassa yrityksen sisaisten osien esittelyssa kay hyvin ilmi kenen kanssa tyoskentely tapah-
tuu. Vierastan itse paljon sanoja ”esimies” tai ”johtaja”. Sen sijaan haluisin kayttaa termia
”mahdollistaja”. Tama tulee esiin siina, kuinka yritan joka paiva tehda kaikille sidosryhmille
asioita valmiiksi siihen pisteeseen, etta niihin on helppo tarttua ja vieda eteenpain kaytan-
toon. Oman tiimin valilla kaytamme sanaa sparrailu; en usko, etta kukaan tietaa yksin asioi-
den oikeuden tai vaaryyden. Sen sijaan skenaarioajattelun voimalla voimme yhdessa arvioida

eri toimintatapojen parhaita puolia ja mahdollisia ongelmia. Taman tyyppinen johtaminen on
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aikaa vievaa ja mahdotonta monistaa isoihin tiimeihin. Omassa ymparistossa meita on reilu

kymmenen kollegaa, joiden valilla tama on mahdollista.

Tarkeimpina tehtavinani pidan tyoympariston ehjana pitamista. Talla tarkoitan niita toiminta-
edellytyksia mita tarvitsemme tiimina. Henkiloston voimavaroja koetellaan jatkuvasti ja mi-
kali pystyn auttamaan jokaista yksilotasolla, se heijastuu tuottavuuden pysymiseen hyvalla ta-
solla myos henkilokohtaisten haasteiden yllattaessa. Ymparistossa tapahtuu myos jatkuvasti
muutoksia, jotka vaativat muutosten tekemista myos tyotavoissa ja tiimin rakenteessa. Itse
koen uudet rekrytointitilanteet yhtena mielenkiintoisimpana tapahtumana. Onneksi olemme
saaneet tiimin sisalla luotua pitkia tyouria ja naita tilanteita tulee kohtuullisen harvoin vas-

taan.

Jalleenmyyjakontaktit ovat myos paivittain omalla tyopoydallani. Pyrin olemaan aktiivisesti
joka vuosi yhteydessa meidan tarkeimpien asiakkaidemme kanssa. Talla pyrimme yrityksen

nakokulmasta varautumaan siihen, etta menetamme jostain syysta tyontekijan. Asiakaskon-
takteilla yritan myos valttaa oman erkaantumiseni niista vaatimuksista ja mahdollisuuksista,

joita kohtaamme tiimina.

Oman osaamiseni yksi iso kulmakivi ja samalla loputon kehityskohde on jokaisen ihmisen koh-
teleminen yksilona. Tarkoituksena on ymmartaa seka oman yrityksen sisalla etta ulkoisten si-
dosryhmien osalta heidan motivaattorinsa ja yksilolliset piirteet tyotavoissa. Tassa on isona
osana psykologia, mutta myos ihmisen ymmartaminen ja kuunteleminen yksilona. Meidan tii-
missamme on esimerkiksi seka erittain tarkkoja numeroiden perusteella toimivia ihmisia seka
heidan vastakohtanaan omalla intuitiollaan toimivia ihmisia. Molempia pyrin hyodyntamaan
tiimilaisten paivittaisessa tyossa, mutta myos auttamaan ihmisia kehittymaan siihen suuntaan,
joka ei tule luonnostaan, mutta voisi auttaa paivittaisessa tyossa kehittymaan ammattilai-

sena.

Johtamisella luodaan edellytyksia erilaisten ja erilaisissa elamantilanteissa olevien ihmisten
hyvinvoinnille ja osallistumiselle tyoelamaan. Monimuotoisuus mielletaan tyoelaman laadun ja
menestyksen osatekijaksi. Johtamisessa arvostetaan ja tunnistetaan yksiloiden erilainen koke-
mus, osaaminen, asiantuntijuus seka nakemykset organisaation tarkeana paaomana. (Tyoter-

veyslaitos 2021)
2.2  Vuorovaikutustaidot

Jo otsikko saa minulla innostumisen heraamaan, ja pidan tata oman tyoni kannalta tarkeim-
pana yksittaisena tekijana. Perinteisesti vuorovaikutustaidot sekoitetaan selkeaan esiintymi-
seen ja puhujasta ilmenevaan karismaan. Kuitenkin vuorovaikutustaidot esimiesasemassa pai-
nottuvat siihen, miten viesti valittyy vastaanottajalle. Etenkin kirjoitetussa viestinnassa on

helppo ymmartaa asiat alkuperaisesta hyvin eri tavalla. Tahan vaikuttaa paljon
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vastaanottavan osapuolen kulttuuri, ihmistyyppi ja etenkin vieraalla kielella viestiminen.
Olemme kaikki opetelleet viimeisen vuoden aikana etatoihin ja luottamaan siihen, etta viestit
menevat ehjana perille. Omassa tyossani olen lisannyt paljon kameran kayttoa sahkopostien
sijaan. Silla on helppo nahda miten viestin vastaanottaja reagoi ja kuinka han ymmartaa sen,

mita yritit kertoa.

”Vuorovaikutusta tapahtuu, kun paikalla on kaksi tai useampi ihminen. Ihminen vaikuttaa aina
toiseen, halusipa sita tai ei. Vuorovaikutuksen tavoitteena on saada vastaanottaja ymmarta-
maan viesti sanojen ja sanattomien viestien avulla. Ilmeet, eleet ja asenne vaikuttaa viestin

perillemenoon.

Vuorovaikutustilanteessa osallistujat tuottavat, jakavat ja tulkitsevat merkityksia yhdessa.
Kyseessa on monimutkainen prosessi, jolla ei ole selkeaa alkua ja loppua. Se, mita sanomme
ja miten viestimme tulkitaan, riippuu monesta tekijasta. Siihen vaikuttaa muun muassa kult-

tuuri, asiayhteys, osapuolten tavoitteet seka tulkinnat.” (Tyoturvallisuuskeskus 2021)

Pyrin lisaamaan ymmarrysta ja oppimaan virheista vuorovaikutustaitojen osalta jatkuvasti.
Toivon, etta vuosien paasta voisin katsoa taakse pain ja todeta kuinka paljon olen kehittynyt

taman osalta esimiehena.

2.3 Sidosryhmien kuvaus

Alla olevassa kuvaajassa on visuaalisesti esitetty ne sidosryhmat, joiden kanssa tyoskentelen.
Osa naista on harvemmin kaytettyja resursseja tai pienemmassa osassa, mutta jokainen naista
on kuitenkin tarkean osa tyon onnistumisen kannalta. Olen rajannut pois loppuasiakkaat (oh-

jelmistojen kotikayttajat), koska niilla ei ole suoraa logistista tai viestintayhteytta.
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Yrityksen sisdiset o] Alan muut toimijat
]
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Myynti B S I toiset tuotemerkit
Markkinointi mal Tuotehallinto ol integraattorit R

Kuvio 3 Yrityksen sidosryhmat (Virkkunen, 2021)
2.3.1  Yrityksen sisaiset sidosryhmat

Esimiehena paivittaisesta tyoskentelysta suurin osa menee yrityksen sisaisen viestinnan ja
suunnittelun parissa. On helppo sanoa, etta noin 70 % tydajasta menee tavalla tai toisella yri-
tyksen sisalla tyoskennellessa. Taman avulla voin vapauttaa omalle tiimilleni mahdollisuuden

keskittaa heidan aikansa tarkeaan asiakas- ja markkinointityohon.
Tiimi

Kaiken ytimessa on tietysti oma tiimi. Heidan kanssaan tehdaan paivittain laheista yhteistyota
monikanavaista viestintaa hyodyntaen. Tama tiimin keskeinen viestinta toteutetaan matalla
kynnyksella ilman turhia muodollisuuksia. Naen tarkeampana nopean viestinnan aina tarpeen
vaatiessa kuin etukateen aikataulutetut, saannolliset keskustelut. Meilla on tapana kayttaa
kaikkea pikaviestisovelluksista aina kahdenkeskeisiin keskusteluihin videon valityksella tai kas-
votusten. Koen suurta onnistumista, jos sattumalta olen useita kertoja saman paivan aikana
yhteydessa yksittaisiin tiimilaisiin. Tama yleensa tarkoittaa sita, etta on paljon menossa ja
pystyn tukemaan nopeitakin paatoksia. Heidan kanssaan tulee suunniteltua budjetointia, asia-

kaskampanjoita ja myos paivittaista rutiinia.
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Markkinointi on meidan tiimissamme pienehko, mutta tarkea toiminto. Se on muodostunut
sparrauskanavaksi, jonka kautta syntyy uusia ideoita. Meidan markkinointimme toteuttaa pal-
jolti jo annettuja ohjeistuksia. Yrityksen ohjeistus on luotu palvelemaan koko yritysta, ja tar-
peet vaihtelevat laajasti osastojen valilla. Meidan tehtavamme on annettujen ohjeiden mu-
kaan tuottaa mahdollisimman laadukkaita markkinointielementteja asiakkaidemme palvele-
miseksi. Tulen myohemmin kasittelemaan tiimin rakennetta ja toimintatapoja laajemmin pai-

vakirjan yhteydessa.
Ylin johto

Omassa tyossa ylimman johdon kanssa tyoskenteleminen on paivittaista. Heidan osaltansa tu-
lee tietysti paljon vaateita tulevaisuuden suunnittelun ja budjetoinnin osalta. Toinen iso osa
on pyynnot, jotka epasuorasti liittyvat omaan tiimiin. Vaihtoehtona on aina joko pyytaa niita
tiimilaisilta, tai sitten itse toimia suodattimena valissa. Mikali oma tuntemus tiimilaisten toi-
mista on niin kattavaa, etta voi itse vastata suoraan, ei talloin tarvitse hairita yksittaisia tii-
milaisia. Uskon vahvasti siihen, etta jokaisen tulee erikoistua siihen, mika on tuottavinta yri-

tyksen nakokulmasta ja keskittaa siihen kaikki mahdollinen aika.
Muut

Yrityksen muista osista voi kirjoittaa erittain laajastikin, mutta rajaan tassa kohtaa sen vain
yleiselle tasolle. Kuten kuvaajasta nakee, on yrityksen sisalla paljon osastoja, mihin tulee ol-
tua yhteydessa eri syista. Onneksi monet asiat liittyvat suoraan meidan tuottavaan tyohon, eli
asiakkaisiin. Joskus on kuitenkin niin, etta saan olla yhteydessa esimerkiksi lakiosastoon tai

taloushallintoon esimerkiksi lainsaadannon muuttumisen takia.
2.3.2 Ulkoiset sidosryhmat
Asiakkaat

Olen jakanut asiakkaat omaksi ryhmakseen, koska he ovat tavalla tai toisella suoraan tuottava
kokonaisuus meidan kokonaisuudessamme. Heidan kanssaan meilla on suora logistinen yhteys
(rahallinen ja materiaalinen). Meidan tuotteemme on niin sanottu lisaarvotuote. Tallaiselle
tuotteelle on ominaista se, etta loppuasiakas ei sen tuotteen takia mene kauppaan, mutta
jalleenmyyjalle kokonaistuoton osalta tuotteella on iso merkitys. Tallaisesta tuotteesta par-
haimpia havainnollisia esimerkkeja ovat vaikkapa puhelimet ja niihin liittyvat operaattoriliit-

tymat.

Loppuasiakkaiden kanssa me teemme paivittaista yhteistyota. Heidan kanssaan voimme joko
kasvattaa omaa myyntia tai menettaa sita kilpailijoille. Oma aktiivinen tyoskentely ja val-

miiksi suunnitellut kokonaisuudet ovat se, milla voimme erottua kilpailijoistamme.
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Tukkumyyjat ovat parhaimmillaan kuin luonteva jatke omalle tiimille. He ovat talloin sitoutu-
neita meidan tuotteisiimme ja tekevat kaiken sen eteen, etta meidan tuotteemme on naky-
vissa heidan paivittaisessa toiminnassaan. Huonoimmillaan olemme yksi tuotemerkki monen
tuhannen joukossa ja joudumme taistelemaan olemassaolosta. Ilman tukkumyyjia joutui-
simme kuitenkin lisaamaan merkittavasti omia resurssejamme seka jakelun etta taloushallin-
non osalta. Tarkoituksena on siis siirtaa mahdollisimman suuria massoja kerralla tukkumyy-

jille, jotka toimittavat tuotteemme eteenpain yksittaisille jalleenmyyijille.

Integraattorit ovat nouseva osa liiketoiminnan kokonaisuutta ja he ovat hybriditoimija, joka
muistuttaa tukkuria, mutta heidan tehtavansa on muodostaa sahkoiseen toimittamiseen mah-
dollistavia ratkaisuja. He saattavat toimittaa tuotteen ja myos muodostaa raportointia siita
mita on myyty, kuitenkaan hoitamatta laskutusta. Heidan kanssansa yleensa tehdaan toimiva,
automatisoitu viesti- ja logistiikkakanava meidan ja tuhansien jalleenmyyja- tai tukkuasiak-

kaiden kanssa.

Kumppanit

Nama toimijat ovat tavallaan liima kaiken valilla. Heita on monenlaisia ja heidan kanssaan yh-
teistyo on joissain tapauksessa paivittaista, ja toisaalta harvakseltaan tapahtuvaa valttama-
tonta yrityksen ulkopuolelta ostettavaa erikoisosaamista. Kaikkea ei kannata tehda yrityksen
sisalla joko erikoistumisen tai skaalautuvuuden takia. Talloin kaytamme sellaisia toimijoita,
jotka voivat tayttaa tarpeen sen tullen kustannustehokkaasti. Meidan tuotteissamme on myos
ostettuja ja lisensoituja komponentteja, joiden kaytto on valttamatonta saavuttaaksemme
kilpailukykyisen tuotekokonaisuuden. Lisaarvotuotteen asemassa meidan tulee taistella aina
asiakkaiden silmissa heidan ajastansa. Talloin erilaiset tapahtumajarjestajat auttavat jarjes-

tamaan ikimuistoisia suunnittelu- ja virkistystilaisuuksia.
Alan muut toimijat

Tyonteko ilman ulkopuolista nakemysta on kuin pyoralla ajaisi silmat peitettyna. Tasta syysta
olemme jatkuvasti yhteydessa eri tutkimusorganisaatioihin. Heilla on hyva nakemys siita,
mika on alan tila siella missa emme talla hetkella tyoskentele aktiivisesti. Heidan avullaan on

hyva kartoittaa olemassa olevaa potentiaalia ja tamanhetkista markkinaa.

Lisaarvotuotteen osana tulee olla yhteydessa jatkuvasti toisiin vastaavassa asemassa oleviin
tuotteisiin. Heidan kanssaan voimme muodostaa jalleenmyyijille ja loppuasiakkaille vielakin
houkuttelevampia kokonaisuuksia, josta esimerkkina voisi toimia vaikka tietokoneenlaukku ja
meidan ohjelmistomme. Toisaalta meidan tulee olla aktiivisesti yhteydessa tietokonevalmista-
jiin ja muihin toimijoihin, jotka voivat kayttaa meidan ohjelmistoamme. Nama toimijat autta-
vat valtavasti kohdennettujen resurssien kaytossa, ja heidan avullaan voimme myos luoda lop-

puasiakkaille valmiita kokonaisuuksia.
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2.4  Opinnaytetyon tavoitteet

Kehittymista tulisi tapahtua jatkuvasti kaikissa tyohon liittyvissa toiminnoissa. Kuitenkin ta-
han opinnaytetyohon aion valita toiminnoista vain ne, joihin 10 viikon aikajaksolla on mahdol-

lista vaikuttaa ja jotka liittyvat saumattomasti tyon aiheeseen.

Tulen keskittymaan neljaan teemaan ja yritan loytaa niista mahdolliset kehityskohteet ja toi-
menpiteet tulevaisuuteen. Toivoisin opinnaytetyon olevan ennemmin lahtopiste kehitykselle

kuin etta olisin valmis naiden osa-alueiden kanssa 10 viikon seurannan jalkeen. Teen myos tii-
min kanssa kyselyn naiden teemojen pohjalta. Vastausten avulla toivon tunnistavani haasteet
paremmin. Kysely tullaan tekemaan raportointiviikkojen jalkeen, jolloin toivon tunnistaneeni

kyselyn teemat tarkemmin.
Psykologiset ja vuorovaikutustaidot

Ihmistuntemus ja persoonien ymmartamisen opettelu on yksittaisista osa-alueista selkeasti
tarkein. Toivon, etta voisin jokaisen yksilon kanssa kayda erikseen lapi myos ne asiat, joissa
voisin parantaa. Tarkoituksena on myos perehtya teoriaan sen osalta ja syventaa tuntemusta

kaytannon lisaksi kirjallisuudella.
Omien huonojen toimintatapojen tunnistaminen

10 vuoden tyoura samalla tyonantajalla saa tyontekijan sokeaksi omille virheille ja huonoille
tavoille. Yritan mahdollisimman objektiivisesti katsoa omia virheita ja oppia niista muiden
avulla. Henkiloilta saatavan palautteen ja tottuneiden tapahtumien lisaksi pyrin reflektoi-
maan toimintaani teoriaan. Taman avulla paasen kehittamaan omaa osaamista ulkopuolisten

viitekehyksien avulla.
Esimiestaitojen laajentaminen isompiin tiimeihin

Kuten aikaisemmin mainitsin, oma erittain henkilokohtainen ja paivittainen panostus jokai-
seen tyontekijaan nahdaan positiivisena. Naen kuitenkin ongelmana oman tyoni laajentami-
sen 10 kertaa isompaan tiimiin. Siksi yritan loytaa toimintatapoja, jotka toisivat saman henki-
lokohtaisen kosketuksen kaikkiin, mutta jotka olisivat my0s monistettavissa isompiin ymparis-
toihin.

Eri ihmistyypit tyoymparistossa

Kuka motivoituu ja mista? Miten voimme tunnistaa ihmistyypin tekematta testeja? Koen erit-
tain tarpeelliseksi, etta muunnamme omaa viestintaa sen mukaan kuka meilla on kuulijana.

Toiset ihmiset kaipaavat rajoja, joiden sisalla toimia, ja samaan aikaan toiset voivat pitaa

sita isoimpana lannistajana.
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3 Paivakirjaraportointi
3.1 Seurantaviikko 1

Ensimmainen viikko lahti tavallisesta poikkeavasti liikenteeseen. Olin ollut normaalin tyovii-
kon paalle asiakkaiden kanssa liikenteessa koko viikonlopun. Tyohomme kuuluu kiinteasti asia-
kassuhteiden rakentaminen myos vapaammassa ymparistossa. Olen vuosien saatossa huoman-
nut, kuinka paljon kitkattomampaa on tyonteko henkilokohtaisen tuntemisen lisaantyessa.
Toki vapaammassa ymparistossa tulee myos esiin uusia malleja liiketoiminnalle. Viikonlopun

mennessa tyon merkeissa paatin pitaa torstain vapaana.
Maanantai 30.8.2021

Aamu alkoi hiukan normaalia myohemmin viikonlopun takia, mutta jo kello 9 oli taysi tohina
paalla. Kuten aikaisemmin olen kertonut, yrityksemme elaa kvartaalitaloudessa, mika aiheut-
taa kuukauden vaihteeseen myos vahan lisatyota. Puolenpaivan aikaan oli sovittu yhteisesti,
etta tiimimme henkilot jattavat paivitetyn myyntiennusteen kuluvalle kvartaalille. Aloitin
oman osuuden tasta paivittamalla jo kirjatut myynnit ja taman lisaksi oman asiakasvastuun
osalta heidan myyntiennusteensa. Tuntui silta, etta monet asiat ovat vaikuttaneet tuotteiden
menekkiin. Muun muassa Suomen oppilaitosten lainsaadanto on muuttunut tietokoneiden han-

kinnan osalta. Tama aiheuttaa pienia hankaluuksia tulevan myynnin ennustamisessa.

Seuraavana palaverikimarassa olikin vuoro meidan ulkoisen toimijamme kanssa extranetin ke-
hittamisesta. Olemme huomanneet heidan kanssansa, etta projektijohtamistyokalun lisaksi
joka toinen viikko toistuva katsaus toimii tehokkuuden kannalta parhaiten. Saan kunnian ke-
hittaa portaalia yhdessa meidan markkinointimme kanssa. Yhteisesti jaettu vastuu toimii tas-
sakin parhaiten. Katsoimme taman palaverin aikana paivitettavia nakymia ja tuskastelimme
jarjestelman datamaaran paisumista. Toisaalta tuntui hienolta, etta yhteisesti ideoidun jar-

jestelman suuri suosio asiakkaiden parissa johtaa jarjestelman paivitystarpeeseen.

Palaverissa oli hyvin nahtavilla kolme taysin erityylista ihmistyyppia. Kehittaja on teknisista
yksityiskohdista erittain tarkka, mutta joskus tuntuu, etta kokonaisuus jaa huomiotta. Samaan
aikaan meidan markkinointimme edustaja keskittyy asiakaskokemukseen ja ulkonakoon. Yh-
dessa kuitenkin saimme katsottua kokonaisuuden puolesta tarkeimmat asiat kuntoon. Seuraa-

van kahden viikon tyot olivat kaikille hyvin selvilla ja saimme siirryttya eteenpain.

Sahkopostiin olikin jo silla aikaa tullut kaikkien tiimini jasenien nakemys tulevasta myyntien-
nusteesta. Samaan aikaan tuli positiivisia yllatyksia ja pettymyksia. Kokonaisuus oli jollain ta-
solla hankala ennustaa. Tiimilaiset ovat erilaisia persoonia ja se heijastuu selkeasti myos nu-
meroihin. Keski-Euroopassa numeroiden kanssa oltiin selkeasti varovaisia ja tuntuu silta, etta

lopputulos voisi olla vielakin parempi. Siksi kannattaakin sahkopostin lisaksi pyytaa lyhytta
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yhteenvetoa Teams-puhelun valityksella. Saimme sen sovittua myohaiseen iltapaivaan. Myo-
hemmin palaverin jalkeen tilanne osoittautui juuri sellaiseksi kuten aavistelinkin, numerot ei-
vat sisaltaneet lainkaan opportunismia vaan olivat ne, jotka ainakin tulemme saavuttamaan.
Samaan aikaan lahemman tarkastelun jalkeen muutaman maan numerot tyypilliseen yliopti-
mistiseen tapaan olivat ehka hieman ylakanttiin. Tassa taas kerran tuli esiin, kuinka subjektii-

vinen kasite tulevan ennustaminen on. Jokainen heijastelee omaa ihmistyyppiaan.

Maanantai muuten toisteli tavallista kaavaa, jossa jahdataan sahkoposteja sita mukaa, kun

niita tippuili laatikkoon.
Tiistai 31.8.2021

Taas oltiin normaalissa paivarytmissa ja aamupalan yhteydessa tuli selailtua sahkoposteja. Sil-
miin osui toimitusjohtajalta tullut sahkoposti koko yritykselle. Ensin iski jarkytys, ja oli pakko
lukea sahkoposti muutamaan kertaan. Meidan yrityksessamme on edessa suuria uudelleenjar-
jestelyja. Talla hetkella emme viela tienneet mita tarkalleen tapahtuu, mutta yrityksen kah-

tia jako ja listautuminen on mahdollista.

Ensin taytyi lukea muutamaan kertaan teksti lapi, etta sisaistaa kaiken. Kysymyksia alkoi tule-
maan tiimimme pikaviestiryhmaan. Jostain mielen sopukoista sain kaivettua alla olevan muu-

toksen vaiheista kertovan kuvaajan, jonka olin nahnyt jossain.

Lamaannusvaihe

*Voimakas eTunteet eSelviytyminen
kieltdminen vaihtelevat eNihdiin
e Kritiikki mahdollisuudet

eApatia

Kuvio 4 Muutosta johtamassa (Stenvall & Virtanen 2007, 50)

Lamaannusvaihe vei ainakin itseni hyvin totaalisesti. Informaatio oli niin niukkaa porssitiedot-
teen luontaisessa selonteossa ja muuta ei ollut viela saatavissa. Hetkellisen lamaantumisen
jalkeen tuli mieleen tiimi. Jokainen varmasti koki tilanteen tasmalleen samalla tavalla. Paatin
pitaa meille yhdessa pienen epavirallisen keskustelutuokion ennen virallista koko yhtiota kos-
kevaa tiedonantoa. Tama osoittautui myohemmin tasmalleen oikeaksi ratkaisuksi. Vaikka mi-
nulla ei ollut parempaa tietoa antaa, pystyimme yhdessa purkamaan osan lamaantumisesta
mahdollisimman nopeasti ja puhua aaneen pelkomme. Paaomistajamme ja perustamme Risto
Siilasmaa kirjoittaa omassa Nokian muutosta kasittelevassa kirjassa siita, kuinka kaikista asi-
oista pitaa uskaltaa puhua. Han mainitsee myos sen, kuinka on tarkeampaa sanoa, etta ei

tieda enempaa kuin vaieta ja menna tiedotteiden taakse. Puolituntiseksi kaavailtu keskustelu



18

venyi puoleentoista tuntiin ja koko tiimi kipuili yhdessa. Huomasin myos itse, kuinka paljon

muiden erilaisista katsantokannoista sai perspektiivia itselleen lisaa.

Hyppasimme tasta keskustelusta suoraan yrityksen viralliseen tiedotustilaisuuteen. Tassa
saimme niukasti lisatietoa siita, kuinka esitetty kahteen yritykseen jakautuminen olisi yksi
vaihtoehto ja kaikki muut vaihtoehdot tullaan kasittelemaan ja lopulliset paatokset tulevat
ennen kesaa. lhmetysta oli selkeasti paljon ilmassa vielakin. Kiirehdin tasta suoraan jonotta-
maan toista rokotusta pandemiaa vastaan. Onneksi pieni irtiotto sai ajatukset juoksemaan sel-
vemmin: mita tama tarkoittaa meidan tiimillemme? Mita muutoksia meidan tulisi tehda taman
pohjalta lyhyella ja pitkalla tahtaimella? Taas alkoi jostain muistua mieleen jotain sellaista,
mita pidan tyoelamassa tarkeana selviytymisen kannalta. Vaikka kaikkea ei voi etukateen tie-
taa, niin tarkeinta on ymmartaa, onko tama muutos omissa kasissa. Tuleeko kaikki annettuna
ja niihin tulee sopeutua, vai onko jokin asia, johon voisin vaikuttaa? Alla olevassa kuvassa ha-

vainnollistetaan hyvin vaikuttamisen kehat.

Asiat, johin voin vaikuttaa, ja joista voin
paattaa

Asiat, johin voin vaikuttaa, mutta joista
en voi pdattaa

Asiat, joihin en voi vaikuttaa, ja joista en
voi paattaa

Kuvio 5 Vaikuttamisen kehat (Alhanen ym. 2011, 171).

Tiistai oli vahvasti jotain muuta kuin mita odotin perinteiselta tyoviikolta. Kuitenkin asiat al-
koivat jasentya annetun informaation mukaan paremmin ja tuntui silta, etta pahin shokki al-

koi jo haihtua.

Loppuiltapaivana luvassa ei ollut onneksi ole enaa kuin seuraavan paivan myyntiennustepala-
verin valmistelu ylemmalle johdolle ja yksi asiakastapaaminen videon valityksella. Asiakasta-
paaminen sai hieman erilaisen savyn kuin oli ajateltu ja keskustelimme paivan polttavasta ai-
heesta niin avoimesti kuin se on mahdollista. Valitettavasti ajankaytto unohtui taman keskella
ja huomaamme, etta jouduimme sopimaan toisen ajan talle viikolle, missa kaymme aiottuja

asioita lapi.

Loppuilta kului muutamien tiimilaisten kanssa jarjestettaviin kahdenkeskeisiin puheluihin.
Koin itseni etuoikeutetuksi, kun sain kuunnella heidan epavarmuuttansa ja saimme yhdessa
keskustella tuntemattomasta tulevaisuudesta. Illalla lahetin viela koko tiimille uuden kutsun
seuraavalle paivalle, jotta nukuttuamme yon yli voimme yhdessa heijastella tuntemuksia uu-

destaan.
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Keskiviikko 1.9.2021

Vauhdikas aloitus paivaan — kuukausittainen myynnin ennustamishetki ylemman johdon
kanssa. Tama on tuttu rutiini viime vuosilta, mutta talla kertaa meilla oli uusi myynninjohtaja
kuluttajapuolella. Johtajavaihdos tuo aina haasteita sen ymmartamiseen, mita tama uusi joh-
taja oikeastaan odottaa meilta. Ensivaikutelma saattaa joissain tapauksissa erota lopullisesta
johtajan tavoitteesta merkittavasti. Onneksi kyseinen henkilo oli yrityksen sisalta, ja minulla
oli etukateen joku kasitys siita, minkalainen ihminen oli kyseessa. Haluan tassa kohtaa kerrata
vahan sita, miten analysoin ennen palaveria minkalaisen ihmisen ehka kohtaan. Olin nahnyt
kyseisen ihmisen ennenkin esiintymassa ja ohimennen yrityksessa. Mieleen oli jaanyt se,
kuinka han on ihmislaheinen ja selkeasti nauttii esilla olosta. Myos startup-taustoista paatel-
len riskien otto ei ole ennenkuulumatonta hanelle. Naista vinkeista alla olevan kuvan mukai-
sesti laittaisin hanet joko keltaiseen tai punaiseen kohtaan. Korkeissa asemissa olleena en yh-
taan ihmettelisi, etta punaista henkiloa on myos mukana. Paatin naiden tietojen ja oletta-
muksien valossa jattaa pienet yksityiskohdat esittelematta hanelle palaverissamme. Sen si-
jaan keskityin tiimin tehtaviin ja yleiseen suuntaukseen mihin olemme menossa. Samalla kan-

nustin myos tiettyihin muutoksiin, joita olemme odottaneet jo tovin.

Hallitseva .\
Tulosorientoitunut ¢
Vahva ¢
Paattavainen «

‘e Sosiaalinen
* Inspiroiva
* Vakuuttava

Vakaa
Tarkka -, _» Huomaavainen
Yksityiskohtainen « - . * Tasapuolinen
Systemaattinen+ P, } K . Karsivallinen

Analyyttinen

Kuvio 6 DISC-persoonat (discprofiili.fi)

Tasta kokouksesta olikin hyva siirtya suoraan tiimin kanssa tapahtuvaan kokoukseen. Kasitte-
limme oman tiimimme kanssa yrityksessa tapahtuvia muutoksia. Halusin teemaksi enemman
pelkojen kasittelya ja sita, kuinka voimme yhdessa olla vahvempia. Esimerkin lailla otin ensin
omat pelkoni esiin ja yritan sen avulla rohkaista muita puhumaan tunteistaan ja peloistaan.
Koin keskustelun lomassa onnistumisen tunnetta, kun yhdessa purimme tunteitamme. Halsin
luoda meille kaikille mahdollisimman avoimen ja paineettoman ympariston, missa voimme

kertoa vapaasti ilman pelkoa tuomitsemisesta. Mielenkiintoista oli huomata, etta kukaan ei
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ollut peloissaan omasta tyopaikastaan Sen sijaan yhteinen tunnelma kasitteli paljon sita,
kuinka kukaan ei haluaisi menettaa sita mita olemme yhdessa rakentaneet. Sita, mita voisi
kuvailla sanalla "ME”. Tiimi, yhteisollisyys, luottamus, hyvaksynta. Pelkasimme yhdessa tiimin
rappeutumista ja mahdollisen epavarmuuden pitkittyessa aivovuotoa. Vaikea kuvailla minka-
lainen tunne tuli siita, etta jokainen laittoi oman taloudellisen epavarmuuden taka-alalle ja
korostaa sita mita olemme yhdessa. Motivaatiota se ainakin antoi esimiehena. Sita, etta ha-
luaa varmistaa jokaisen yksilon kohdalla muutoksien tullessa mahdollisimman hyvan lopputu-

loksen.

Pieni hengahdystauko lounaan yhteydessa ennen liiketoiminnan joka toinen viikko tapahtuvaa
palaveria. Tassa oli tarkoitus isommalla joukolla omien kollegoiden ja kaikkien tiimien valilla
kayda lapi seka menneita etta tulevia asioita. Olin iloinen siita, miten myos talla isommalla
joukolla kasittelimme tulevaisuuden muutoksia yhtiossa. Oma tiimi oli keskustelussa aktiivi-
nen ja selkeasti kasitteli asioita jo syvemmalla tasolla verrattuna kollegoiden tiimeihin. Olin
tyytyvainen siita, mita teimme aikaisemmin viikolla yhdessa. Aika ei selkeastikaan mennyt

hukkaan.

Paiva taydentyi viela kokouksella uudesta tuotteesta. Keskustelussa kohtasivat tekninen tuo-
tekehitys, markkinointi ja kaupallisuus. Tama pyha kolminaisuus on loistavien tuotteiden elin-
ehto. Oli mukavaa olla rakentamassa jotain uutta, missa jokainen sai tuoda oman erikoisosaa-
misensa esiin, ja sen perusteella voimme juosta kilpailijoiden edella. Vaikka tuntui, etta
olemme viela lahtokuopissa tuotteen suhteen, silti innostuneisuus loisti kaikkien puheista ja

paasimme mukavasti alkuun kokonaisuudessa.

Lopuksi sain viela myohaan iltapaivalla ottaa uuden yrityksen asiakkaan kanssa siita keskuste-
lusta, joka jai kesken tiistaina. Tunnin aikana saimme vihdoin kasiteltya tulevia kampanjoita
ja niita asioita, jotka eivat lahiaikoina olleet menneet niin hyvin. Pidan itse post mortem -ta-
vasta toimia. Tama tapa on kasitella mennytta tapahtumaa ja katsoa tapahtunutta objektiivi-
sesti jalkikateen. Mika meni kuten oletimme? Mika meni yli odotusten? Mita olisimme voineet
ottaa huomioon, jotta olisimme onnistuneet vielakin paremmin? Asiakaskontaktit antavat mi-
nulle lisaa virtaa ja pidan siita, kuinka katsomme samaa asiaa eri puolilta poytaa, mutta sama

kirkas paamaara mielessamme.
Torstain 2.9.2021

Oli ansaittu vapaapaiva.
Perjantai 3.9.2021

Oli mukava huomata kalenterin olevan kerrankin valja: Tiukan viikon jalkeen siella oli vain

kolme merkittya tapahtumaa. Aamu alkoi meidan tiimimme esittelylla uudelle eri tiimissa
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tyoskentelevalle tyontekijalle. Koska aikaa oli vain puoli tuntia, yritin pysya paapiirteittain
tarkeissa asioissa. Kuitenkin kysymyksia ja tarkennuksia tuntui puolin ja toisin tulevan niin
paljon, etta tapaamisessa kului melkein tunti. Kenellakaan ei onneksi ollut tulenpalavaa kii-
retta seuraavaan tapaamiseen. Vastasimme perehdytyksesta vain meidan tiimimme osalta ja
muuten han saa kattavamman perehdytyksen oman esimiehensa toimesta. Oli kiva saada uusi
kollega yritykseen.

Hyppays kuukausittaiseen tuoteportfoliotapaamiseen. Kavimme lapi esimiesten toimesta mei-
dan tuotekehityksemme projekteja ja niiden aikataulua suhteessa myyntiin ja markkinointiin.
Tuntui, etta odotusarvojen hallitseminen on avain onnistuneeseen lopputulokseen. Tuotekehi-
tys viivastyy taas resurssien puutteessa oletetusta aikataulusta ja jouduimme tarkastamaan

kaikkien tiimien seuraavien viikkojen tyojarjestysta.

Pitkasta aikaa sain nahda asiakkaan ihan paikan paalla. Olin kutsuttuna meidan yhden suurim-
man asiakkaamme jarjestamaan koulutuspaivan suunnitteluun. Teemme yhteistyossa osaston
sinne ja paasen kouluttamaan myyjia marraskuun alussa. Saimme paljon ideoita ja tyota riit-
taa niiden parissa, jotta voimme toteuttaa niista edes puolet. Positiivinen tapaaminen ja mie-

leen jai, kuinka mukavaa oli pitkasta aikaa tehda toita kasvokkain ilman videoyhteytta.
Yhteenveto viikosta

Mika sattuma, etta juuri tama viikko aloitti paivakirjan. Tapahtumia riitti viikossa paljon ja
pelkastaan tasta viikosta olisi voinut kirjoittaa kymmenia sivuja. Yritin tiivistaa tapahtumat
tarkeimpiin ja keskittya siihen, mista on kyse yksilokeskeisessa esimiestyossa. Erilaiset yksilot
reagoivat tilainteisiin eri tavoin ja sen huomioon ottaminen oli selkeasti viikossa haasteelli-
sinta. Viikko venyi tunneiltaan reilusti, mutta silti tuntuu, etta en saanut tarpeeksi tuettua
yksiloita. Kaikkia tapahtumia ei tullut kirjattua raporttiin ja monta puhelua tuli puhuttua.
Tasta viikosta jai hyvin kateen se, minkalaista oli on muutoksen keskella se, kehen tukeudu-
taan ja jolta haetaan vahvistusta tulevaan. Asia ei ole mitenkaan loppuun asti kasitelty, vaan
koen etta tiimin sisalla tulemme palaamaan aiheeseen viela useasti. Savy keskusteluissa on
muuttunut jo pelosta uteliaisuuteen. Luin muutoksen johtajuuteen liittyvia paattotoita ja kir-
jallisuutta. Kirjallisuus kasitteli omasta mielestani enemman organisaatioon kohdistuvaa muu-
tosta eika niinkaan yksilokeskeista muutokseen sopeutumista. Opettava viikko, mika vei hen-

kisesti paljon voimia, mutta toi samalla ison kasan oppia.
3.2 Seurantaviikko 2
Maanantai 6.9.2021

Viikonloppu meni selkeasti alitajunnan vielakin purkaessa massiivisia muutoksia, joita tulevai-

suus tuo tullessaan. Vaikea sanoa, oliko se pitka tyoputki vai valtava informaatiotulva mika
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selkeasti aiheutti vasymysta ja uupumusta viikonloppuun. Pieni hengahdys auttoi taas jasen-
telemaan asioita entistakin pidemmalle. Tasta paivasta oli korkeat odotukset, silla meilla oli
kuukausittainen yksikon tiedotus- ja informaationjakotilaisuus heti aamusta kello 10. Olen ol-
lut yrityksessa melkein kymmenen vuotta, mutta kertaakaan tassa tilaisuudessa ei ole ollut
toimitusjohtaja eika meidan paaomistajamme Risto Siilasmaa mukana. Tanaan poikkeukselli-
sesti saimme molemmat paikalle. Ilmeisesti vihdoinkin oli ymmarretty ylemman johdon osalta
se epatietoisuus, joka tyontekijoiden keskuudessa vallitsee. Henkilokohtaisesti tama merkitsi
minulle paljon. Osoittaa sita, ollaan valmiita keskustelemaan avoimesti asioista myos suorit-
tavan osapuolen kanssa. Uusi liiketoimintayksikkomme johtaja pyysi molempia osallistumaan,
mika osaltaan vahvisti minun mielessani kuvaa hanesta todellisena ihmisjohtajana. Kokous ei
ollut pettymys, painvastoin. Koin itse, etta saimme vastauksia sellaisiin kysymyksiin, joita ka-
sittelimme aikaisemmin tiimin omissa hetkissa. Itse sain paljon voimaa ja uskoa siihen tulevai-
suuteen, mita olemme rakentamassa. Tuntui silta, etta vihdoin niukka tiedotuslinja ja siihen
liittyvat muutokset paljastavat punaisen lankansa. Kokouksen jalkeen meidan tiimimme si-
salla lentelivat pikaviestit paljastavat samanlaisia ajatuksia, mutta myos joidenkin osalta tun-
tui silta, etta epavarmuus ei ole vielakaan karissut taydellisesti. Pidin valtavasti siita avoi-
muudesta, jolla kaikki viestivat toisilleen omasta nakokulmastaan ja ainakin minun nakemyk-

seni mukaan ilman turhaa sensuuria.

Kokouksen jalkeen oli vuorossa maanantaipaivan rutiini myyntiraporttien tarkastelun mer-
keissa, jota jostain syysta en saanut aamulla ensimmaiseksi tehtya. Ilmeisesti vasymys ja epa-
tietoisuus veivat parhaan teran aamusta. Myyntiraporttien tarkastelun jalkeen oli aika menna
isommalla porukalla lounaalle. Usein meilla lounaan yhteydessa tulee kasiteltya toihin liitty-
via, enemman tunteisiin liittyvia asioita. Tama lounas ei millaan ollut poikkeus, ja palasimme
aamun kokouksen sisaltamiin tunnelmiin ja savyihin. Yhteinen tunne siita, etta uuden odotta-
minen ilman konkreettisia muutoksia on pahinta ja kaikki toivoivat yhteisesti uuden konkreet-
tisen tulevaisuuden tulevan pian. Selkeasti epavarmuudessa elaminen on pahempaa kuin vaik-
kapa epamieluisa muutos nopeasti. Huomasin lounaan jalkeen pohtivan itsekseni, miten voisin
tuoda turvaa tiimille muutoksen keskella? Minulla oli sama informaatio kaytossani kuin heilla,
mutta silti tuntui, etta pitaisi keksia jotain mika rauhoittaisi mielta ja auttaisi keskittymaan
meilta odotettaviin tehtaviin. Mietin, mika itseani auttaisi: miten olen entisissa vastaavanlai-
sissa tilanteissa saanut koottua ajatukset ja fokuksen siihen, mita on tehtava, ja lakata mu-
rehtimasta tulevaisuutta, mihin ei voi kuitenkaan vaikuttaa. Vaikka aina pitaisi katsoa tulevai-
suuteen, paatin tiimin kanssa kerrankin laskea katseen kengankarkiin. Meille oli nyt tarkeaa
tama hetki, siihen voimme vaikuttaa. Voimme yhdessa tehda tasta paivasta, viikosta ja kuu-
kaudesta omamme - oli tulevaisuus minka nakoinen tahansa. Katsotaan myohemmin, miten

saan taman jalkautettua ja minkalaisia vaikutuksia silla on muihin.

Samaan paivaan mahtui viela yhden integraatiorajapinnan osalta kokous. Olemme tiimin

kanssa mahdollistaneet uuden tavan tuotteiden toimitukselle, ja ymparilla olevat muut tiimit
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tuntuivat olevan siita myos innoissaan. Nyt kuitenkin taman kokouksen agendalla oli saada

heidan keskuuteensa yksi, joka voi jakaa tietoa muiden tiimien valilla. Meilla ei valitettavasti
riita aika palvella koko yritysta. Olen yrittanyt aina mieluummin jakaa tietoa kuin pantata it-
sellani. Mita useampi voi auttaa yrityksen sisalla, sita nopeammin saamme uudet innovaatiot

jalkautettua, ja toivottavasti sita kautta saamme myos myyntiluvut nousemaan.
Tiistai 7.9.2021

Kalenteri onneksi naytti mukavan avoimelta. Jotenkin vielakin oli nuutunut ja saamaton olo.
Ilmeisesti seka shokki edellisen viikon tiedoista ja huoli omasta tiimista on vienyt suurimman
osan omista voimavaroistani. Toivoin, etta avoin kalenteri ja aika auttaa tahan hetkeen. Nyt
oli hyva hetki ottaa tekemattomien toiden pinosta toita ja panostaa siihen, mika jai viime vii-
kolla tekematta. Yritin kahlata sahkoposteja lapi ja tavoittaa sita hetkea, etta olisi tilanteen
tasalla taas. Pian huomasin, etta jokin maanantain myyntiluvuissa jai mieleen painamaan ja
paatinkin aamupaivalla sukeltaa suurimman asiakkaamme viime viikon myynteihin. Muutaman
tunnin ihmettelyn jalkeen Excelin parissa homma alkoikin selviamaan ja meilla oli kasissamme
kaksiosainen ongelma. Myynti siis ei sujunut odotusten mukaisesti, mutta ainoastaan syvempi
analyysi paljasti mista kiikastaa. Ensimmainen ongelma oli maaran lasku, koska raportit anta-
vat ensiksi vain kokonaislukeman ja oli pakko katsoa tarkemmin, mitka maat ja myos mitka
myymalat olivat ongelman aiheuttajia. Kavi ilmi, etta Suomen osalta luvut olivat maarallisesti
eniten laskussa, ja siihen oli syvennyttava asiakkaan kanssa tarkemmin. Varasin silta istumalta
palaverin asiakkaan kanssa loppuviikolle. Katsotaan sitten yhdessa mita voimme tehda asialle
ja mitka ovat perimmaiset syyt ongelmalle. Toinen ongelma meilla oli keskihintojen tippumi-
nen. Siella perimmaiset syyt olivat sopimuksellisia ja ne oli ennustettu, mutta silti tippuminen
oli syvempaa kuin odotettu. Analysoimalla dataa vielakin syvemmalle huomasimme tuot-
teemme myynnin siirtyneen lyhyempiin ja myos pienempiin lisensseihin. Talla oli suora yhteys
toteutuneisiin keskihintoihin. Valitettavasti tama tuntui olevan koko asiakasta koskeva on-

gelma. Pitaa syventya asiakkaan kanssa myos tahan.

Iltapaivaan mahtui viela pitkasta aikaan videopuhelu meidan tiimimme yhden maan myyn-
tiedustajan kanssa. Oli mukava jutella pitkasta aikaa kaksin ja kuulla miten hanella meni nai-
den kaikkien muutoksien keskella. Samoja huolia tulevaisuudestamme kavi ilmi tastakin kes-
kustelusta, mutta han kertoi lisaksi, miten on ollut samanlaisessa tilanteessa myos edellisen
tyonantajan aikana. Hyvin kavi ilmi se, kuinka meilla asia on hoidettu paljon ihmiskeskeisem-
min seka oman tiimin osalta etta myos laajemmin ja miten osaamme ottaa huomioon myos
yksilot kaiken keskella. Rohkaisevaa kuulla positiivista palautetta, missa oli mukana hitunen
ulkopuolisen nakemysta. Puhelu toki kasitteli myos normaaliin toihin liittyvia asioita, mutta
mielenkiintoisimpana koin muutosten kasittelyn kahden kesken ja sen, kuinka keskittyisimme

hieman lyhytjanteisemmin tulevaisuuteen kuin aikaisemmin.
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Keskiviikko 8.9.2021

Meilla on yhden maan kanssa pienoinen seka ongelma, etta myos mahdollisuus. Eras tiimin ja-
sen on jaamassa vanhempainvapaalle, ja koska tiimimme on rakennettu mahdollisimman kus-
tannustehokkaaksi ja ketteraksi, meilla ei ole suoraa korvaajaa tahan rooliin. Punnitsemme
hanen kanssaan mahdollisia tapoja jakaa tehtavia yrityksen sisalla, mutta mietimme myos,
millaisia meidan tarpeemme ovat tulevaisuudessa puolen vuoden paasta vapaan loppuessa.
Pidamme tiukasti katseen siina, minka tiedamme ja miten voimme ennustaa meille annetuin
tiedoin puolen vuoden paahan. Pienen aivoriihen jalkeen paadyimme siihen ratkaisuun, etta
pyydamme toiselta tiimilta apua, mutta samaan aikaan kartoitamme, miten voisimme palkata
lisaa henkilokuntaa kasvavaan tarpeeseen. Puhelun jalkeen otin suoraan linjat kollegaan naa-
puritiimissa, jonka vastuulla on hieman erilaiset asiakkaat. Hanelta kuulin iloisen yllatyksen.
Heidan tiimissaan tulee samanlainen tilanne ensi kesana. Tama siis tarkoittaa sita, etta sa-
massa maassa kahden eri tiimin tarpeet kohtaavat taysin. Meilla olisi tarve talven aikana
saada korvaavaa tyovoimaa ja heilla kesalla. Yhdessa aloimme heti pohtimaan, etta eiko tama
ole taydellinen tilanne palkata yhdessa uusi resurssi auttamaan molempia tiimeja henkilova-
jauksissa. Toki molempien tiimien tyotehtavat ovat hieman erilaisia, mutta tuotteet ovat kui-
tenkin samoja, niin saamme varmasti yhdistettya resurssin molempia hyodyntamaan. Saman-
laisesta ratkaisusta on kokemusta joitakin vuosia sitten toisesta maasta, ja he kokivat sen

enemman vahvuudeksi kuin ongelmaksi.

Iltapaivalla sain tehda taas sita, mista eniten nautin, eli olla asiakkaiden kanssa. Suunnitte-
limme heidan monen maan yhteiskoulutuksia. Aihe oli vielakin mielenkiintoisempi siksi, etta
meilla on seka videokoulutuksia etta myos paikan paalla tapahtuvia. Koska koulutukset tapah-
tuvat eri tavoilla, asiaa pitaa pohtia monelta kannalta, kuten miten saamme nama kaksi tois-
tensa luontevaksi jatkeeksi sen sijaan etta ne toistaisivat toisiaan. Pienen pohdinnan jalkeen

loysimme parhaat mahdolliset tavat toteuttaa molemmat.

Iltaan mahtui viela yksi puhelu ulkoisen toimijan kanssa. Olemme tehneet heidan kanssaan
yhteistyota jo vuosia ja muodostaneet vahvan yhteistuotteen, missa asiakas saa molempien
tuotteiden parhaat puolet mitaan menettamatta. Kavimme lapi tilannekatsauksen kesan
myynneista ja keskustelimme myos siita, miten voisimme yhdessa kasvattaa myyntia tulevai-
suudessa. Koin erittain mielenkiintoiseksi tehda yhteistyota seka taman tuotemerkin etta
etenkin taman henkilon kanssa. Vaikka meita erottaa reilu kahdenkymmenen vuoden ikaero,
se ei silti tuntunut missaan. Itse koin saavani erittain paljon erilaista nakemysta vanhemmalta
kollegalta, ja arvostan sita kokemusta, jota hanella on alalta. Samaan aikaan itsellani oli olo,
etta en ole ainoastaan saamassa, vaan voin myos antaa jotain mika ei ole hanelle yhta tuttua.

Hyvalla mielella pystyi lopettamaan paivan ja painua pojan kanssa futiskentalle.

Torstai 9.9.2021
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Toki voisin kirjoittaa paljonkin paivasta, mutta mieluummin keskityn paivan tarkeimpaan ta-
pahtumaan, eli sen asiakkaan kanssa tapahtuvaan palaveriin, mista mainitsin aikaisemmin.
Tavoitteena oli siis ymmartaa miksi tassa maassa asiakkaan myynti ei suju odotetulla tasolla,
ja maarat laskevat enemman kuin olimme odottaneet. Heti videopuhelun alkuvaiheessa kavi
hyvin ilmi mista on kyse. Asiakas oli kohdannut kaksi ongelmaa, joita oli ollut vaikea ennustaa
etukateen. Lainsaadannon muuttuminen Suomessa ja se, miten nykyaan oppilaitokset ovat
velvoitettuja hankkimaan oppilaille tietokoneet. Tama oli nakynyt suoraan myynnin laskuna
tilapaisesti, silla oppilaitoksilla on etukateen nimetyt kumppanit, joilta tietokoneet hanki-
taan. Kavimme lapi, miten voisimme paasta yhdessa naihin kauppoihin ja loydammekin tapoja
sithen, mutta valitettavasti nama tuovat parannusta vasta tulevaisuuteen. Toinen ongelma oli
huutava pula komponenteista, joita tietokoneisiin tarvitaan. Tasta pulasta on myos uutisoitu
muun muassa autoteollisuuden osalta, kuten kuinka he ovat joutuvat leikkaamaan tuotantoa,
koska elektronisten komponenttien pula estaa kokoamasta autoja loppuun asti. Valitettavasti
nama kaksi ongelmaa linkittyivat tavallaan toisiinsa. Opiskelijat, jotka nyt saavat koneensa
muualta, ostaisivat yleensa vaatimattomampia koneita, joiden saatavuus on kohtuullisella ta-
solla. Kuitenkin komponenttien saatavuus koskettaa enemman arvokkaampia koneita, kuten
pelikoneita. Naiden menekkia kylla olisi enemmankin, mutta saatavuutta ei ole. Erittain har-
millinen ja meista molemmista taysin riippumattomista syista joudumme karsimaan heikenty-

neesta myynnista. Onneksi tama oli kuitenkin jollain tasolla tilapainen ongelma.
Perjantai 10.9.2021

Perjantai tuli nopeammin kuin odotin. Aika tuntui lentavan kuin siivilla. Ilmeisesti mielekas
tyo vie tunnit viikoista nopeasti. Vuorossa oli tavallinen tyopaiva, mutta muutama kohokohta
sielta loytyi mitka haluaisin nostaa. Ensimmaisena meilla oli palaveri pienemman osan kanssa
tiimista. Yritimme loytaa yhteisia toimia Euroopan sisalla tapahtuvan ns. harmaan kaupan
osalta. Tama tarkoittaa sita, etta jossain maissa seka tulotason etta hintamielikuvan mukaan
tuotteiden hinnat ovat edullisempia kuin toisissa maissa. Lainsaadannon takia meilla ei ole
mahdollisuuksia rajoittaa Euroopan sisalla tapahtuvaa kauppaa, mutta kaikkia meidan asiak-
kaitamme koskevalla hinnoittelulla voimme vaikuttaa siihen, missa meidan tuotteemme ovat
kilpailukykyisia ja missa ei. Toisin sanoen voi olla strategisista syista olla jarkevaa myymatta
tuotteita kaikissa maissa, ettei koko Euroopan hinnat muutu sen mukana. Emme siis voi vai-
kuttaa tuotteiden mihinkaan myyntihintoihin, emme tukkuliikkeilta jalleenmyyjille, emmeka
jalleenmyyjilta asiakkaille, vaan heilla on taysi vapaus valita oma myyntihinta heidan kritee-

riensa mukaan.
Yhteenveto

Viikko tuntui taas lentaneen kuin siivilla. Valitettavasti tuntui ihan kuin mitaan ei olisi saanut

tehtya, jotta olisin ansainnut palkkani. Kuitenkin tama paivakirja auttoi hyvin ymmartamaan
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sita, mita on saavutettu ja mihin on keskitytty. Ehka maarallisesti oli rauhallisempi viikko,
mutta se oli erittain tervetullutta edellisen viikon ymparipyoreiden paivien jalkeen. Jotenkin
tuntuu joinain paivina kuin iso paamaara olisi olluy kateissa epavarman tulevaisuuden takia,
ja sitten samaan aikaan koin onnistumista ja motivaatiota pienista asioista. Keskittymalla nor-
maalia enemman lahitulevaisuuteen pystyin nostamaan omaa tehokkuuttani muutoksen kes-
kella. Olen myos pohtinut talla viikolla paljon sita, miten annamme tyomme vaikuttaa omaan
mentaaliin niin paljon. Onko siita tullut oman identiteettimme kulmakivi ja se, joka maaraa
meille itsellemme tunteen siita olemmeko onnistuneet elamassamme vai emme? Miten paljon
on hyva, etta se maarittaa, ja mita tapahtuu, jos se otettaisiin pois huomenna? Olisinko itse
huonompi vai parempi? Olisinko erilainen mina ilman tyota? Varmasti olisin, mutta kuitenkin
olen pyrkinyt itse jo pidemman aikaa pitamaan tyon erillaan vapaa-ajasta niin, ettei niista
asioista tarvitse ruokapoydassa puhua ja en ole tyoisa vaan perheen isa. Olen myos pyrkinyt
koko elamani ajan pitamaan sellaisia taysin erillisia harrastuksia, jotka maarittavat minua sel-
laisena kuin olen. Olenko loytanyt sitten balanssin naiden valilla? Menetanko younia toiden ta-
kia? Valitettavasti menetan, taytyy siis menna tulevaisuudessa viela pidemmalle sen kanssa,
etta tyo ei maarittaisi vapaa-ajan fiilista tai younien maaraa, vaan sen sijaan tehostaa kaytet-

tya aikaa tyopaivina ja sen jalkeen tehda taysin eri asioita.

3.3 Seurantaviikko 3

Maanantai 13.9.2021

Viikko lahtee vauhdikkaasti kayntiin meidan kumppaneiden portaalin joka toinen viikko toistu-
valla kehitys- ja seurantapalaverilla. Oli upeaa nahda, kuinka kahdessa viikossa hommat olivat
edistyneet siihen suuntaan mika meilla oli ollut viimeksi tahtaimessa. Tuotteen kehityksesta
vastaava ulkoinen henkilo oli mielestani saanut portaalia kehitettya jopa enemman kuin mita
itse odotin. Kokonaisuuden hallinta tuntui ajoittain olevan projektista hukassa, mutta nama

viikoittaiset kokoukset auttavat selkeasti antamaan oikeaa suuntaa taas vahaksi aikaa.

Valitettavasti jouduin suoraan lennosta siirtymaan seuraavaan kokoukseen, joka oli kuukausit-
tainen yhteinen tiedonjakotilaisuus loppuasiakastuen kanssa. Tassa meilla oli tarkoituksena
seka jakaa omaa tietoa heille etta saada palautetta siita, miten meidan tuellamme menee.
Saimme jaettua hyvaa dataa, kuinka meidan myyntikampanjamme olivat nakyneet yhteyden-
ottomaarissa. Kavimme ehka hiukkasen tylsaa raakadataa ja numeroita lapi, kunnes saimme
nahtavaksi yleisimmat ongelmat, miksi asiakas soittaa. Mielenkiintoista, ja heti tuli omaan
mieleen mita voisimme tiimina tehda, jotta naiden ongelmien takia asiakkaiden ei tarvitsisi
ottaa yhteytta asiakastukeen. Ongelmat tuntivat osaltaan olevan geneerisia tuotteisiin liitty-
via ongelmia, mihin meidan tiimimme ei voi vaikuttaa. Pyysin tuen kollegaa syventymaan
maakohtaisiin ongelmiin, ja heti alkoi nakymaan asioita, joihin voimme tehda parannuksia.

Paatimme palaverissa, etta he lahettavat myohemmin tietoa maakohtaisesti meidan kaikkien
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fokusmarkkinoiden osalta. Tulen myohemmin lahettamaan taman datan jokaiselle tiimin jase-

nelle ja voimme markkinakohtaisesti katsoa, mita voisimme tehda paremmin.

Lounaan jalkeen meilla oli brandin uudistukseen liittyva koko yritysta koskeva tiedotustilai-
suus. Kuten jo aikaisemmin totesin, meidan yrityksemme tullaan jakamaan kahteen erilliseen
yritykseen ja se osa, johon en tule jaamaan, saa kokonaan uuden brandi-identiteetin. Ymmar-
ran hyvin, etta tiedotustilaisuus keskittyy taysin uuden luomisen ymparille. Silti se osa, missa
me olemme, tuntui unohtuvan taysin. Vahan ihmetytti, miten puolet yrityksesta unohdetaan
naissa tapahtumissa taysin. Toivoisin, etta kun koko yritykselle tiedotetaan jotain, se myos
koskisi kaikkia.

Iltapaivalla sain osallistua viela kustannustenhallinnan- ja ennustamistyokalun perehdytysta-
pahtumaan. Valitettavasti en ole kayttanyt tyokalua ennen ja paljon tuntui menevan ohi. Har-
mikseni taytyi tunnustaa, etta en tieda edes mista tyokalu loytyi. Kuitenkin pikaisen etsinnan
jalkeen loysin sen ja paasin sisaan tyokaluun. Koulutus oli selkeasti suunnattu heille, jotka oli-
vat kayttaneet sita myos ennen. Taytyy siis ottaa illalla vaan aikaa ja tutustua omassa rau-

hassa siihen, miten jarjestelma toimii.

Tiistai 14.9.2021

Heti lounaan jalkeen meilla oli kahden tunnin videokokous tiimin kanssa. Siina oli tarkoitus
vahan syvemmin katsoa missa mennaan ja mita uutta on tulossa. Kokouksen valmisteluun
meni omalta osaltani melkein koko aamupaiva. Olin erittain tyytyvainen siihen, etta sain
kayttaa aikaa tarpeeksi oman tiimin tarpeisiin. Olimme myos ottaneet kokouksiin jonkun
muun tiimistamme kuin minut johtamaan ja jarjestamaan osaa sisallosta. Olen halunnut jo-
kaiselle mahdollisuuden saada vastuuta ja vaikuttaa siihen sisaltoon, mita kasittelemme. Oli
hauska huomata, miten joillekin se tulee luonnostaan, ja toiset taas joutuvat selkeasti epa-
mukavuusalueelle. Kuitenkin nain olemme saaneet seka sisaltoon etta kokouksen savyyn muu-
toksia, minka takia pidan tata jarjestelya hyvana myos tulevaisuudessa. On tarkeaa, etta jo-
kainen tulee kuultua myos omasta nakokulmastansa. Tassa nakee hyvin myos sen, mika on yk-
siloiden potentiaali tulevaisuuden esimiestehtavissa. Samaan kokoukseen lainasin myos mei-

dan tuotehallintomme puolelta henkiloa kouluttamaan meidat uuteen tuotteeseen.

Keskiviikko 15.9.2021

Valitettavasti tanaan oli hieman tylsaa ja toistuvaa tekemista, silla kuukauden paattyessa oli
myos kvartaalin paatos. Se tarkoitti, etta myyntinumeroiden tuli olla jarjestyksessa. Jouduin
katsomaan vahan meidan tiimimme ennustuksia uudestaan sen mukaan, miten ensimmaiset
viikot tassa kuussa olivat menneet. Koska minulla ei ollut paasya kaikkiin jalleenmyyjilta tule-

viin raportteihin, otin yhteytta nopeilla puheluilla kolmelle jasenelle meidan tiimissamme.
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Rinnakkaisessa tiimissa Euroopan ulkopuolella meidan myyjamme myyvat myos niin sanotusti
meidan tuotteitamme, ja muutaman vanhan tuotteen osalta oli epaselvaa, mika on jatkumo
tulevaisuudessa. Heidan alueellansa tulotaso on sen verran alhaisempi, etta vanhojen tuottei-
den osalta olemme saaneet tehtya hyvaa tulosta. Nyt olimme kuitenkin siina pisteessa, etta
vanhojen tuotteiden myynti on loppumassa ja meidan taytyy keksia jatkumo seka miten kom-
munikoimme siita asiakkaalle. Hauska huomata, kuinka sujuvasti tyonteko sujuu nykyaan,
vaikka puhelussa oli neljalta eri aikavyohykkeelta ihmisia ja kulttuurit ovat hyvin erilaisia. Oli
janna miettia, minkalaista tamanlainen tyonteko oli ennen ja miten voitiin ennen internetpu-
heluja saada samanlailla viestit menemaan eheana maailmankolkasta toiseen. Vaikka toi-
saalta moderni tyonteko on lisannyt valtavasti tuottavuutta, on se samalla lisannyt omasta
mielesta paljon helposti kokoon kutsuttavia kokouksia kaikille meille. Samaan aikaan ihmiset
tuntuvat olevan enemman ja enemman tyon ehdolla elavia. Tavoitettavuus on tavallaan liian

helppoa. Kaikilla on pikaviestisovellukset ja sahkoposti aina mukana puhelimessa.
Torstai 16.9.2021

Tuntui tanakin paivana yllattaen olevan kalenterissa tilaa. Hienoa toisaalta, mutta tallaisina
paivina tuntui, ettei itselleni ole tekemista. Naissa tilanteissa otan oman tehtavalistan, ja yri-
tan jatkaa kiireettomampien projektien parissa. Selkeasti muutama tekematon homma nousi
muiden yli ja paatinkin ottaa pidemmat puhelun muutaman tiimilaisen kanssa, jotta voimme
nostaa yhdessa katseen jo tulevaan joulusesonkiin. Katsoimme yhdessa sita, miten asiakkai-
den kanssa edellisen vuoden kampanjat ovat toimineet ja onko meilla joku kilpailutilanteessa
tai markkinassa jotenkin muuttunut. Niin helposti tulee toistettua vanhoja kampanjoita, jotka
olivat menestyvia edellisella kerralla, mutta unohdetaan se, miten markkina on muuttunut
edellisesta kerrasta. Saimme yhdessa sparrailtua hyvin, mita muutoksia tulemme tekemaan ja
miten saamme suurimman mahdollisen onnistumisen kyseisten asiakkaiden kanssa. Tama on
omasta mielestani oman osaamisen kulmakivia. On mukava toimia keskustelussa peilina ja
esittaa erilaisia nakokulmia. Olen kuitenkin aikojen saatossa huomannut, etta lopputulos on
tultava henkilolta itseltaan. Hanen on osattava otettava huomioon kaikki tekijat loppujen lo-
puksi ja nahtava mika paatos on paras. Kutsun tallaista keskustelua sparrailuksi: sen tarkoitus
on valmentaa jokaista avaamaan mielensa erilaisille skenaarioille tapahtumasta, seka nake-
maan hyvat ja huonot puolet. Olen lisannyt tallaisten keskusteluiden maaraa tietoisesti myos
siksi, etta valtaosa tiimilaisten yhteydenotoista on taman luonteisia. Paattelen heidan proak-
tiivisuudestansa, etta tama tuo lisaarvoa, ehka joskus selvyytta heidan ajatusketjuunsa, jota

kulloinkin tyostavat.
Perjantai 17.9.2021

Aamu kaynnistyi hieman eri lailla, silla olemme jarjestamassa asiakkaan kanssa koulutustilai-

suutta yli 300 hengelle. Tilaisuus jarjestetaan Suomessa, minka takia olen itse vastuussa
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tapahtuman onnistumisesta. Tama sisaltaa kaiken tyon osaston suunnittelusta aina koulutuk-
sien valmisteluun ja pitamiseen. On siis tavallaan hauskaa tehda sita tyota, jota viimeiset 15
on tullut tehtya paivittain. Paasin ensimmaista kertaa katsastamaan tilan paikan paalla. Talla
kaynnilla oli tarkoitus varmistaa tilan mitat ja oikeasti nahda mita tullaan tekemaan. Asiak-
kaan kanssa meilla on tarkoitus kokeilla taysin uutta konseptia yhteisosastolla. Sen sijaan,
etta olisimme omalla brandilla, tulemmekin kouluttamaan myyjat asiakkaan oman palvelu-
konseptin, eli sen ydintuoteteen alla, mihin liitymme myyntiprosessissa. Tarkoitus on saada
henkilokunta tuntemaan ylpeytta omasta ydintuotteestaan. Teemme myos koulutuksen yh-
dessa. Tama kokeilu on mielestani hyva, silla emme tuo omaa tuotettamme esille yhta paljon,
mika tietysti jossain yhteydessa voisi olla huono. Kuitenkin myyjien paaasiallinen myyntityo
perustuu jo meidan tuotteeseemme ja siksi en usko, etta meidan tuotemerkkimme esiin tuo-
minen toisi lisdarvoa. Paaasiallinen tavoite on saada heidat uskomaan omaan tuotteeseensa ja
varmistaa nakyvyys yhdessa. Talloin uskon meidan lujittuvan entista syvemmalle myos asiak-
kaan paattajiin. He nakevat meidan luovan lisaarvoa sisaisesti heidan paamaaransa eteen.
Mielenkiintoinen kokeilu ja tulen raportoimaan tasta lisaa, kun marraskuun alussa pidamme

koulutukset.
Yhteenveto

Tavallaan tama viikko oli rutiininomaisempi verrattuna edellisiin viikkoihin. Olin ehtinyt kes-
kittya paljon sellaisiin asioihin, mihin aikaisemmin ei ole ollut aikaa. Isojen muutosten tul-
lessa sita helposti ohittaa niin sanotun rutiinityon ja priorisoi uusia asioita. Olen huomannut,
etta omalta osalta se on valitettavasti nakynyt seka tiimin sisalla etta myos asiakkaille pain.
En oikein tieda, miten taman osalta voisi tasapainotella: ei ole oikein ketaan kohtaan, etta
yllattavat asiat vievat mahdollisuuksia toteuttaa jo sovittuja tehtavia. Helppo vaihtoehto on
aina lisata tyopaivien pituutta, mutta kuinka pitkalla aikajanteella nain voi toimia? Uskon,
etta meilla on talla hetkella tuottavuuden kannalta aika optimaalinen tyolainsaadanto. Mikali
40 viikkotyotunnin sijaan tekee 60 tai 80 tuntia, pysyyko tuottavuus lineaarisena? Ainakin itse
huomaan omassa tyossani luovuuden karsivan ensimmaisena, mikali paivat venyvat. Toiseksi
huomaan itse tekevani enemman ja enemman virheita. Viela hankalammaksi asian tekee vir-
heiden korjaamiseen meneva aika. Yhtakkia paivan venyttamisen seurauksena onkin monin-
kertainen maara toita. Olen myos talla viikolla saanut viettaa enemman aikaa tiimin kanssa
seka kahdenkeskeisissa keskusteluissa etta koko tiimin valilla tapahtuvissa keskusteluissa.
Koin, etta alkujarkytyksen jalkeen olemme pikkuhiljaa paasseet palamaan kohtuullisen taval-

liseen arkeen.
3.4 Seurantaviikko 4

Maanantai 20.9.2021
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Huomenna paasen osallistumaan meidan yrityksen jakautumisen yhteydessa jarjestettavaan
strategiaprosessiin. Hienoa, etta saan olla vaikuttamassa omalta pienelta osalta siihen, miten
yrityksemme etenee tulevaisuudessa. Olimme saaneet kotitehtavaksi asiakassegmenttien hah-
mottelua etukateen ja kaytankin aikaani aamuisen raportoinnin jalkeen tahan, vaikka tulevai-
suuteen on mahdotonta nahda. Silti tietyt megatrendit ovat havaittavissa. Koin vahvaa uskoa,
etta meidan tulisi valita ohjelmistojen osalta taysin sahkoinen toimintamalli. En tulevaisuu-
dessa nae lisaarvoa kenellekaan jakeluketjun osalle siita, etta toisimme myos tuotteen fyy-
sista puolta esiin pahvilaatikoiden muodossa. Miettiessa koko tuotantoa ja asiakasketjua lapi,
en oikein keksi kenellekaan siita mitaan haittaa, etta siirtyisimme taysin elektroniseen toi-

mintamalliin.

Meille tuotteen valmistajana vanhassa tavassa toimia on ainakin kaksi erittain paljon resurs-
seja vaativaa kohtaa. Ensimmaisena tulevat pitkat toimitusajat tai ylivarastointi. Toisena
asiana tulevat kustannukset fyysisten tuotteiden osalta eli seka varastointi- etta tuotantoku-
lut. Asiakkaiden tilatessa tuotteita meilla tulisi olla niita saatavilla mahdollisimman nopeasti.
Jos toimisimme vain elektronisen mallin mukaan, meilla olisi aina asiakkaalle saatavissa tar-
vittava maara ilman viiveita. Logistiset kulut laskisivat myos sadoilla tuhansilla euroilla vuo-

dessa.

Seuraavaksi tuotteet menevat tukkumyyjille, joiden tehtava on valivarastoida tuotteita, en-
nen kuin jalleenmyyjat tilaavat niita myyntiin. Emme pysty korvaamaan tukkumyyjien roolia
missaan tilanteessa, silla heilla on seka laskutus etta toimitusprosessit valmiina tuhansille jal-
leenmyyjille, ja meidan tulee toimittaa heille tuotteita isommissa maarissa. Myos tukkumyy-
jille fyysisen tuotteen varastointi ja jakelu luo ylimaaraisia kustannuksia, joita he eivat kai-

paa.

Jalleenmyyjien myydessa tuotetta loppuasiakkaalle heilla on varastossa jotain, mutta onko
juuri sita tuotetta, josta kuluttaja-asiakas olisi valmis maksamaan? Mikali he myisivat elektro-
nisia tuotteita, heidan ei tarvitsisi varastoida mitaan, vaan sen sijaan he saisivat juuri sopivan

tuotteen silloin, kun kuluttaja-asiakas sen haluaa.

Kuluttaja-asiakas on se, joka on logistisen ketjun alimpana. Tama unohtuu monelta siita huo-
limatta, etta kuitenkin kuluttaja-asiakkaat ovat ne henkilot, jotka paattavat minka tuotteen
valitsevat jalleenmyyjan hyllysta. Vaitan, etta voisimme tehda myos tuotteen kayttoonottoko-
kemuksesta huomattavasti mielekkaamman, jos valitsisimme taysin sahkoisen tuotteen fyysi-

sen paketin sijaan.
Tiistai 21.9.2021

Koska olen jo aikaisemmin esitellyt meidan uutta tapaamme toimittaa tuote jalleenmyyjien

myytavaksi, kiinnostus tahan tapaan on levinnyt yrityksemme sisalla. Tana paivana oli
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vuorossa kertoa APAC (Asia & Pacific) -alueen kollegoille, miten voisimme tehostaa meidan
toimitusketjuamme toimimaan ketterasti ja kustannustehokkaasti. Tuntui mukavalta, etta
meidan tiimimme panosta arvostetaan yrityksen sisaisesti. Viela hienompaa tasta teki sen,
etta tarve on myyjarajapinnasta tulevaa, eika johdon toiveita muuttaa toimintatapoja. Myy-
jat tietavat, mita asiakkaat tarvitsevat, ja siita syysta uskoin taman toimintatavan nopeaan

yleistymiseen yrityksessamme.

Iltapaivasta juttelin tiimilaiseni kanssa, joka on jaamassa vanhempainvapaalle jo kuunvaih-
teessa. Pidin itse hienona, etta meilla on Pohjoismaissa mahdollista ottaa aikaa perheen
kanssa. Toki kolikon kaantopuolena on meidan yrityksemme kohdalla loytaa sijainen talle koh-
tuullisen lyhyelle puolen vuoden jaksolle. Meidan tiimimme on valitettavasti rakennettu niin
pieneksi kuin mahdollista, joten taman tyyppinen poissaolo merkitsee heti heikentyvia mah-
dollisuuksia hoitaa asiakaspalvelua silla tasolla, jonka itsellemme olemme asettaneet. Taiste-
lin itse koko ajan sen valimaastossa, etta tyontekijalle ei saa tulla huonoa omaatuntoa lah-
tiessaan vanhempainvapaalle, mutta kuitenkin lopun tiimin osalta se tietaa merkittavaa li-
sataakkaa joksikin aikaa. Luulisi, etta meidan kokoisellamme yrityksella olisi tallaisiin tilan-
teisiin prosessit ja siihen tulisi esimerkiksi henkilostohallinon puolelta apuja. Valitettavasti
kuitenkin totuus on se, etta koko taakka poissaolosta tulee ainoastaan meidan tiimillemme ja
mahdollisesti oman esimieheni kanssa keskusteltavaksi. Tama ei ole ensimmainen kerta mei-
dan tiimissamme, etta joku jaa perhesyista vapaalle, mutta joka kerta se tuntuu yhta vaike-

alta jarjestella tyotehtavia uudestaan.

Mainitsinkin jo aikaisemmalla viikolla, etta saamme naapuritiimista tassa markkinassa apua
tyotehtavien jarjestelyyn. Sielta tiimista tuli vahan vastusta jarjestelyyn, josta olimme sopi-
neet meidan tiimilaisemme ja kahden heidan tiiminsa erillisen henkilon kanssa tehtavien uu-
delleenjaosta. Tama jarjestely olisi ihanteellinen sen vuoksi, etta myohemmin ensi vuonna
heidan tiimillaan on samanlainen jarjestely, ja lupasimme auttaa vastavuoroisesti. Vaikean ja
ikavan jarjestelysta tekee sen, etta kolmesta jarjestelyyn kuuluvasta henkilosta kaksi on van-
hempainvapaalla ja auttavat vuoroin toisiaan. Tahan kuitenkin liittyy kolmas henkilo, joka on
koko jarjestelyn ajan toissa normaalisti ja joutuu ottamaan osan tyokuormasta itselleen,
vaikka ei lahitulevaisuudessa tule hyotymaan mitenkaan. Kysymyksia oli siis monia. Miten
voimme tyonantajana kannustaa tallaista henkiloa? Olisiko tilanteessa paras palkinto jokin ra-
hallinen korvaus lisaantyneesta tyosta, vai jokin muu? Mika motivoisi auttamaan muita, nake-
matta siita mitaan hyotya itselleen? Han on sitoutunut lisaantyneeseen tyohon ajallisesti,
mutta tuntee olevansa oikeutettu siita johonkin korvaukseen. Ymmarsin hanta erittain hyvin,
mutta mitaan prosessia ei ole valmiina tahan tilanteeseen. Pohdittuani pitkaan tilannetta to-
tean, ettei auta kuin olla lahella tata henkiloa ja yrittaa saada puhumalla mahdollisimman
monta potentiaalisesti tyydyttavaa vaihtoehtoa. Naiden vaihtoehtojen kanssa voi sitten lahes-

tya ylempaa johtoa toivoen, etta he nakevat myos tilanteen ongelmallisuuden.
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Keskiviikko 22.9.2021

Paiva tuntui hyvin tavanomaiselta, mutta iltapaivaan mahtui poikkeuksellinen tapaaminen
meidan liiketoimintayksikkomme uuden esimiehen kanssa. Han on siis esimieheni esimies, ja
yksi porras alempana yrityksemme toimitusjohtajasta. Varasin itse hanelle tapaamisen tuo-
reeltaan heti, kun hanet valittiin tehtavaan. Itse halusin varmistaa, etta hanella on kaikki
mahdollinen tieto, jotta tulevat paatokset ovat mahdollisimman objektiivisia. Tama suora
keskusteluyhteyden avaus oli myos tarkeaa tulevaisuuden varalta. Haluan, etta hanella on sel-
kea kasitys tiimistamme ja totta kai myo0s siita, miten itse tyoskentelen tai mitka ovat suurim-

mat haasteemme.

Tallaisessa ensimmaisessa keskustelussa pidin tarkeana muutoksen keskella toki tuoda esiin
sen, miten naemme tulevaisuuden kehittymisen tiimissa, mutta viela tarkeampaa oli tuoda
epakohdat esiin. Olen ollut seka palautetta vastaanottavana osapuolena, mutta myos palaut-
teen antajana kymmenia kertoja. Itseani on aina vaivannut, mikali palautteen antaja kertoo
ainoastaan epakohdista, mutta ei niinkaan tuo ratkaisuehdotuksia omasta nakokulmastaan.
Valmistaudunkin keskusteluun teemojen ymparille. Nain ollen meidan ei tarvitse keskustella
muodollisesti, vaan sen sijaan pystyimme luontaisesti keskustella sita mukaa kun siirryimme

teemasta toiseen. Kyseiseen keskusteluun jaoin teemat seuraavanlaisesti:

Energia
Meidan tiimiamme koskevat organisatoriset ongelmat
Laajennettu nakemys hanen vastuullaan olevan yksikon ongelmista

Tuotteet ja markkinointi

g A W N =

Mentorointi

En avaa koko keskustelua tassa, mutta haluan tarkentaa muutamaa teemaa seka ajatteluani

yleisella tasolla naiden sisallosta.

Energia on kaiken perusta tyotehtavissa. Olen itse tyoskennellyt monissa organisaatioissa, ja
mikali tyoympariston energia on negatiivinen, silloin tyontekijan motivaatio laskee ja tyosta
tulee pakkoa. Jos sen sijaan saamme tyoympariston energian positiiviseksi, koemme saa-
vamme tyonteosta itse asiassa lisaa virtaa myos tyon ulkopuolelle. Syita tahan energian puut-
tumiseen on useita, mutta kokemukseni mukaan siihen liittyy vahvasti joko yritykselta tulevat
annetut kokonaisuudet, kuten prosessit, tavoitteet, tulevaisuuden nakymat, seka lahimpien
kollegoiden tuoma yhteisollisyys. Toivon tulevaisuuden muutoksilta myos muutosta oikeastaan
naihin kaikkiin. Meidan tulee panostaa henkiloston motivaatioon ja tyon haasteelliseen mie-

lekkyyteen.

Toinen enemman henkilokohtainen tavoite on, etta loytaisin selkeasti kokeneemman henkilon

mentoriksi, joka voisi avata omaa nakemystaan entista laajemmaksi ja eteenpain katsovaksi.
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Koin talla hetkella omassa positiossani mentoroinnin puutteetta. Ei ole valitettavasti sellaista
henkiloa, jota katsoisin selkeasti ylospain ja kokisin, etta hanella olisi annettavaa omaan tule-
vaisuuden kehitykseeni. Mentorointi ei tarkoita missaan nimessa minulle sita, etta joku voisi
antaa minulle yhtaan valmista vastausta, mutta sen sijaan auttaa nakemaan asioita entista
useammasta nakokulmasta ja taitoa luoda useampia erilaisia ratkaisuja ongelmiin. Katsotaan,
mikali saisin liiketoimintayksikkomme johtajasta tallaisen. Ainakin kysyin suoraan ja uskon ha-

nella olevan kykya auttaa minua kehittymaan tulevaisuudessa.

Torstai 23.9.2021

Aloitimme eraan integraatioprojektin jo kevaalla ja se tuntui etenevan mukavasti. Kuitenkin
totuus oli eri, ja projekti ei valitettavasti ole valmistunut vielakaan. Huomaan aamun palave-
rissa miettivan missa mentiin vikaan, koska asia jai kesken. Integraatio oli monen yksikon yh-
teinen panostus uuden toimitusprosessin kayttoonottoon. Koska meita oli monelta eri osas-
tolta tekemassa projektia, oli myos lopputulos johtajuuden puuttuessa oletettu. Kaikki teki-
vat omat tehtavansa, mutta kukaan ei varmistanut, etta kokonaisuus oli toimiva. Projektilta
puuttui selkea johto ja otan tasta syyn itselleni. Kuitenkin prosessi oli selkeasti erittain tekni-
nen ja minulta puuttuu valilla yksityiskohtien ymmartaminen. Oliko alusta asti siis valittu
vaara ihminen vastuuasemaan? Saimme kuitenkin kasiteltya keskeneraiset asiat nopeasti ja

toivottavasti saamme valmiiksi taman pian. Ainakin itse yritan keskustella lahitulevaisuudessa

Perjantai 24.9.2021

Mielenkiintoinen perjantai ja omat odotukset olivat korkealla tasta paivasta. Olimme aloitta-
massa meidan eriytettavan liiketoimintayksikon strategiatyon. Olin ensimmaista kertaa tallai-
sessa pitkalle tulevaisuuteen tahtaavassa strategiatyossa mukana. Meita on noin 250 henkiloa
tyoskentelemassa koko yksikossa ja siita on valittu 30 henkiloa edustamaan koko yritysta
oman erikoisosaamisensa osalta. Sain kunnian edustaa meidan tiimiamme ja sita liiketoimin-
taa, mita teemme. Tulemme kayttamaan tunnettuja tyokaluja Strategyzer-nimiselta yrityk-
selta ja kaytamme heilta seka Value proposition (arvolupaus)- etta Business model (liiketoi-
minta) -malleja. Tulen esittelemaan koko prosessin myohemmin, kun olen itse sisaistanyt

koko toimintatarkoituksen.

Alussa kasittelimme sita, minkalaisia liiketoimintamalleja haluamme arvioida pidemmalle ja
annamme kaikille ideoille mahdollisuuden. Saimme ensimmaisen tapaamisen yhteydessa maa-
riteltya kiinnostavia malleja kahdeksan ja tulemme seuraavan viikon aikana arvioimaan naita
tarkemmin. Taman pohjalta ilmeisesti tulemme valitsemaan potentiaalisimmat mallit ja
meneman niiden arvioinnissa pidemmalle. Tulen siis tulevien kuuden viikon aikana keskitty-

maan tahan teemaan entista syvemmalle
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Yhteenveto

Vaikka viikko sisalsi paljon mielenkiintoisia kaanteita ja tapahtumia, otin taman viikon yh-
teenvetoon kasittelyyn yhden teeman. Miten energia tyoymparistossa syntyy ja mita negatiivi-

sia ja positiivisia vaikutuksia silla on.

Energiaa tarvitaan paivittaiseen tyontekoon ja tyon ulkopuolella olevaan elamaan. Energiaa
voidaan varastaa tilapaisesti, mutta jos sita ei saannollisesti talleta enemman kuin kayttaa,
on lopputulos vaistamatta aiheuttamassa loppuun palamista ja motivaation menetysta. Aki
Hintsan mukaan henkinen hyvinvointi koostuu kolmesta asiasta pyramidina. Nama kolme osa-
aluetta eivat ole toisiaan pois sulkevia, ja kaikki osa-alueet pitaisi olla pitkalla tahtaimella

energia positiivisia

Pohjakerroksena pyramidissa on ihmissuhteet. Jokaisen on hyva tiedostaa ketka ovat meidan
elamamme tarkeimmat ihmiset. Kirjassa Hintsa tekee tassa kohtaa yleensa kysymyksen niin
pain, etta kenet sina ottaisit purjeveneeseen mukaan valtamerta ylittamaan? Kehen voit luot-
taa myos niissa tilanteissa, joissa sina tarvitset apua? Ketka ovat mukana veneessa ainoastaan

hyotyakseen itse?

Keskimmaisena kerroksena on tyo. Suomessa on ollut pitkaan valloillaan ajattelutapa, etta
palaudumme viikonloppuna tyon aiheuttamasta kuormasta. Tama on kuitenkin ajattelu, joka
pidemmalla aikajanteella vahentaa tyon mielekkyytta ja sita kautta tuottavuutta. Palaan ta-

han asiaan tarkemmin tyohyvinvoinnin nakokulmasta.

Kaiken huippuna on mina, oma aika ja omat tarpeet. Kuten jo tyon alussa mainitsin, jokai-
sella on omat tarpeet, seka maaralle etta laadulle. Ei ole yksittaista ohjetta, vaan sen sijaan
meidan pitaisi tunnistaa aktiivisesti ne tilanteet, joista saamme energiaa, ja lisata niiden

maarada omassa elamassamme jarjestelmallisesti.

Miten sitten jaamme ajan naiden valille ja voimmeko kompensoida laadulla menetettya aikaa?
Hintsan mukaan: ”Ei ole laatuaikaa, on vaan aikaa.” Talla tarkoitetaan sita, ettemme voi yrit-
taa hyvittaa perheen laiminlyotya aikaa kalliilla lahjoilla ja hienoilla lomilla. (Hintsa,2015)

(duunitori)

Tyohyvinvointia voidaan tarkastella historian kautta ja kuinka hedonistisella nakemyksella on
yritetty vuosikymmenia parantaa sita. Esimerkiksi meille kaikille tutut henkiloston virkistys-
paivat ovat tahdanneet tuottamaan mielihyvaa ja mukavia kokemuksia tyokavereiden kanssa.
Tyohyvinvointia on myos yritetty kohottaa poistamalla epakohtia ja haitallisia tyooloja. Tama
ajattelumalli ei kuitenkaan edista sita huippuhyvinvointia mita nykyisessa tyoymparistossa ta-
voitellaan. Huippuhyvinvoinnilla tarkoitetaan Jari Hakasen mukaan sellaista ihannetta, jossa

tyontekija on seka itsenaisesti etta yksin operoiva, aloitteellinen ja taitava. Huippuhyva
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tyontekija ei uupuisi tyossaan vaan sen sijaan voisi hyvin ja kukoistaisi. Sen sijaan, etta yrit-
taisimme toimia hedonistisella mallilla, on vallitsevaksi kasitykseksi noussut eudaimoninen na-
kokulma. Sen perus lahtoajatus on tehda niita asioita, jotka ovat arvokkaita ja hyveellisia.
Usein kun ihmiset puhuvat motivaatiosta, se korreloituu heidan omiin arvoihinsa ja siihen
mita pitavat hyveellisina. Jatkuvan hyvinvoinnin sijaan ihmiset kokevat suurinta onnistumista
ja motivaatiota silloin, kun he ovat tehneet paljon toita isomman ongelman tai haastavan ti-

lanteen eteen ja onnistuvat ratkaisemaan sen. (Tyoterveyslaitos 2021)
3.5 Seurantaviikko 5
Maanantai 27.9.2021

Olimme suunnitelleet pitkaan koulutusohjelmaa meidan tarkeimman kumppanimme kanssa.
Tanaan saimme vihdoin aloitettua sita. Tarkoituksena oli yhdistaa saumattomasti seka virtu-
aaliset etta myos paikan paalla tehdyt koulutukset yhdeksi kokonaisuudeksi. Olen nahnyt vas-
taavia ohjelmia ennenkin, ja omasta mielestani niiden ongelmaksi muodostuu helposti joko
kaksi taysin erillista kokonaisuutta tai liian paljon toistoa. Jalkimmaisen ongelmana on, ettei
myyjaa kiinnosta enaa tehda toista, mikali on jo tutustunut toiseen. Saimme asiakkaan ja
meidan tiimimme ammattitaidolla kuitenkin sellaisen kokonaisuuden kasaan, mihin uskon
meidan molempien olevan tyytyvaisia tulevaisuudessa. Tasta oli hyva lahtea toteuttamaan jo

pitkaan mietinnassa olevaa konseptia.
Tiistai 28.9.2021

Tanaan tuntui ainakin itselleni, etta olimme uuden aarella. Teimme Strategyzer-yrityksen lii-
ketoimintapohjan (business model canvas) mukaisen arvion ensimmaisena. Selvitan liiketoi-
mintapohjan tarkemmin viikkoyhteenvedon kohdalla. Edellisen viikon pohjalta arvioimme
kaikkia liiketoimintamalleja erikseen. Taman tarkoitus oli poimia ne, jotka naimme selkeasti
vahvimmaksi ja tarkeimmaksi meidan yrityksemme kannalta. Olin itse luonnollisesti mukana
arvioimassa meidan omaa jalleenmyyjien kautta tapahtuvaa liiketoimintaa. Tuntui erittain
haastavalta asettaa oma paivittainen tyo valmiiseen pohjaan. Mieleen tuli koko ajan epailyk-
sia siita, etten onnistunut kiteyttamaan tarpeeksi sita oleellisuutta mita teemme. Toisaalta
kuitenkin pakotettuun muottiin asettamalla joutui jokaista asiaa arvioimaan kriittisesti ja ta-
vallaan ulkopuolisena. Mita enemman asiaan syventyy, sita enemman kristallisoituu se, miten
meidan taytyy kehittaa omaa toimintaa tulevaisuudessa. Harjoituksessa erottui myos se,
mitka toiminnot ovat roikkuneet vuosia mukana vain siita syysta, ettei niita ole arvioitu kos-
kaan tarpeeksi kriittisesti. Jatkamme tata tyota muutaman tiimilaisen kanssa lisaa torstaina.
Koin, etta tarvitsen itseni lisaksi muita lisaamaan sellaisia asioita, mita en huomaa tai ym-

marra.

Keskiviikko 29.9.2021
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Keskiviikko tuntui kohtuullisen tavalliselta ja tyopoydalla liikkui normaalisti asioita tulevasta
rekrytoinnista meidan vanhempainvapaalla olevan tyontekijan tilalle. Haluaisin kuitenkin nos-
taa tasta paivasta esiin meidan tuotekehitystiimimme kuukausittaisen paivityksen uusista asi-
oista. Yrityksemme tuntui olevan jatkuvasti hereilla ja uusia ominaisuuksia tulee. Kuitenkin
huomaan, kuinka yrityksemme kohtuullisen pitka historia ja asiakkaiden monimuotoisuus
naytti tuovan vaikeuksia aikatauluissa pysymisessa. En epaillyt hetkeakaan, etteiko meilla
olisi tuotekehityksessa erittain kykenevia henkiloita, mutta painolasti erilaisista ratkaisuista
on vain selkeasti lasna. Onneksi samassa yhteydessa meille kerrottiin, kuinka juuri naita on-
gelmia ratkotaan siirtymalla modulaarisempiin ratkaisuihin usean erilaisen palvelun sijaan. Ai-
nakin itselleni tama kuulosti juuri oikealta suunnalta ja silta, mita yrityksemme kaipaa. Toi-
vottavasti tulevaisuus tuo siis tuotekehitykseen parempia mahdollisuuksia uusien ominaisuuk-

sien nopeaan kehittamiseen.
Torstai 30.9.2021

Tiimimme jasenen jaadessa vanhempainvapaalle on toita jarjestelty uudelleen. Jokainen tii-
mistamme on joutunut ottamaan osan toista, jotta saamme palveltua asiakkaita maarittamal-
lamme tasolla. Itse olin ottanut vetovastuun muutamasta asiakkuudesta. Sain kunnian sukel-
taa taman asiakkaan kanssa ensimmaiseen yhteiseen palaveriin. Innostuneena uusista asioista
huomaan kuinka aina valilla poissa oleva innokkuus palaa pintaan. Mielenkiinnolla yritan oppia
lyhyessa ajassa asiakkaastamme mahdollisimman paljon. Olen omaksunut tavan kysella paljon
asiakkaan lyhyen ja pitkan aikavalin tavoitteista ja mittareista. Meidan tehtavanamme on kui-
tenkin kasvaa asiakkaan kanssa yhdessa parempiin tuloksiin niissa mittareissa, jotka ovat
heille tarkeita. Joku saattaa nahda tassa ristiriildan omien tavoitteiden valilla. Uskon vahvasti,
ettei nain ole, vaan mikali asiakas saa kasvettua heille tarkeilla liiketoiminta-alueilla, me
voimme myos paremmin. Emme missaan nimessa unohda omia paamaariamme, ja on sano-
mattakin selvaa, etta myynnin ohjaus tehdaan meidan tarpeiden mukaan ja samalla edista-

malla asiakkaan omia paamaaria.

Tiistaina aloitimme oman strategiatyon. Kuten kirjoitin aikaisemmin, saimme sen hyvalle
alulle, mutta halusin ottaa meidan tiimimme mukaan muutamastakin syysta. Ensinnakin jos
olisin vain yksin tekemassa, kyse olisi omasta mielipiteesta ja nakemyksesta. Tahan liittyy
riski objektiivisuuden menettamisesta. Toiseksi jos yritamme maarittaa uutta strategiaa yri-
tyksellemme, oli ensiarvoisen tarkeaa saada tiimi sitoutumaan lopputulokseen. Oman koke-
mukseni perusteella ne asiat, joihin olet saanut olla vaikuttamassa, ovat myos helposti omak-
suttavissa paivittaiseen rutiiniin. Valitettavasti liiketoiminnallisista syista en mene meidan
strategiamme paatelmiin tai tuloksiin, mutta yritan kertoa prosessista itsestaan mahdollisim-

man tarkasti.
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Torstai-iltaan mahtui viela viimeinen puhelu tiimimme jasenen kanssa, joka jaa puoleksi vuo-
deksi vanhempainvapaalle. Hanen kanssaan kavimme lapi kaikki asiakkaat ja keskeneraiset
projektit. Han oli laatinut erittain hyvan vuosikellon asiakkaista. Sita seuraten on helppo kon-
taktoida asiakkaita oikeaan aikaan seuraavien kampanjoiden tullessa ajankohtaiseksi. Vaikka
han jatti ison aukon omien tehtavien osalta, olin varma, etta selviydymme asiakkaista riitta-
van hyvin. Vahan haikea olo tuli, kun monia vuosia kiinteana osana tiimia ollut henkilo poistuu

hetkeksi. Lohduttavana tekijana tiedamme jo paivamaaran, jolloin saamme hanet takaisin.
Perjantai 1.10.2021

Uuden kvartaalin ensimmainen paiva. Koko paiva meni koostaessa niita raportteja, joita
saamme automaattisesti jo ensimmaisen yon aikana. Kirjanpitosyista porssiyrityksessa meidan
tulee saada kaikki myynti toimitettua laskutukseen kolmessa paivassa. Tama aiheuttaa meille
tiimina valtavasti kiireita. Kuukauden ensimmaiset paivat uuden kvartaalin kohdalla ovat aina
ajanjaksoja, joiden aikana valttelemme lomia ja muita projekteja. Tahan kun oli tottunut,
niin se menee jo rutiinilla. Toki myyntien kohdalla aina jannitti yhta paljon se, kuinka hyvin

olemme saaneet ennustettua myynnit kohdalleen ja miten kokonaisuus saavutetaan.
Yhteenveto

Taman viikon yhteenvedossa tarkoituksenani oli mahdollisimman ymmarrettavasti selittaa,
miten olemme kaynnistamassa strategiatyotamme yrityksessa. Omalta kohdalta olin taydenta-
massa strategiatyota ainoastaan meidan liiketoimintamme kohdalta. Kaikki tekevat kuitenkin
oman osa-alueensa samaan pohjaan. Koin erittain hankalaksi yrittaa saada tyokalun kaikki

alueet selitettya suomeksi, silla mitaan lahdemateriaalia ei ollut saatavissa englannin lisaksi.

Liiketoimintapohja koostuu yhdeksasta eri alueesta. Esittelen tassa jokaisen niista erikseen

lyhyesti. (Strategyzer 2021)

1. Asiakassegmentit
Tahan on tarkoitus kartoittaa ne kaikki, joille tuotamme lisaarvoa tyollamme, siis po-
tentiaaliset tulevat asiakkaat
2. Saatavat hyodyt
Miten ja mita hyotya palvelumme tai tuotteemme tuottavat asiakkaille?
3. Kanavat
Miten olemme yhteydessa asiakkaisiin? Mita kautta tuotamme lisaarvoa asiakkaille?
4. Asiakassuhde
Minkalaisen asiakassuhteen haluamme rakentaa asiakkaittemme kanssa?
5. Tulovirrat

Miten ja minkalaisen hinnoittelun kautta maaramme arvon?
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6. Tarvittavat resurssit
Minkalaiset resurssit ja jarjestelmat tarvitsemme palveluiden tuottamiseen?

7. Tarkeimmat toimenpiteet
Miten ja mitka toimenpiteet meidan tulee tehda saadaksemme mahdollisimman hyvaa
tulosta?

8. Tarkeimmat kumppanit
Kaikkea ei voi tehda itse. Mita toimintoja tai resursseja voimme hyodyntaa kumppa-
neilta?

9. Kulurakenne
Kun olemme selvittaneet kaikki ylla olevat valttamattomyydet menestykselle, voimme

helposti ymmartaa mika kulurakenne on yritykselle mahdollista

Tyokalun tarkoituksena on validoida oma liiketoiminta tai uusi malli. Ei riita, etta keskitymme
siihen mita myymme ja kenelle. Sen lisaksi on selvitettava mita resursseja ja mita lisaarvoa
tuotamme asiakkaalle. Koen tyokalun erittain hyvaksi valineeksi poistaa subjektiivinen nake-

mys ja nahda mahdolliset muutostarpeet nykyiselle liiketoiminnalle.
3.6 Seurantaviikko 6
Maanantai 4.10.2021

Paiva alkoi kiireisesti kuukausittaisella kokouksella, missa oli mukana jo tutusti seka liiketoi-
mintayksikkomme ylinta johtoa etta myos taloushallinnon ja tuotekehityksen edustajat. Talla
kertaa pitkasta aikaa oli vaikea kokous. Valitettavasti jouduin tuoman ennusteita huonompia
uutisia, ja se on ikavaa. Onneksi olin kayttanyt edellisella viikolla reilusti aikaa siihen, etta
ymmarran mista huonot luvut johtuvat. Tallaisessa tilanteessa on huonointa, jos ei ymmarra
ja pysty selittamaan syita taman takana. Ymmarryksen lisaksi taytyy tietysti olla mahdolliset
korjaavat toimenpiteet tiedossa. Meilla oli syy tahan myynnin odotettua heikompaan suoriutu-
miseen on selkeasti yhdessa markkinassa tapahtunut lainsaadollinen muutos. Muutos oli meilla
tiimissa tiedossa, mutta emme ymmartaneet sen tuoman muutoksen realisoituvan nain nope-
asti. Valitettavasti tama asia oli meidan vaikutuksemme ulkopuolella ja nain ollen sovimme
heti, etta tarkkailemme toki tilannetta, mutta sita tarkeampana naimme uusien asiakkaiden
[6ytymisen. Myynnin muuttuessa negatiiviseen suuntaan on kohdennettava kaikki tekeminen
mahdollisimman nopeasti sen paikkaamiseen, eika vanhan asian miettimiseen. Jos olisi ollut
niin, etta meidan oman tekemisemme johdosta myyntia olisi menetetty, niin toki sita olisi
analysoitu enemman ja mietitty mita voimme tehda tassa asiassa ja tulevaisuudessa toisin.
Jokseenkin rankan kokouksen jalkeen taytyi taas muistuttaa itselleen, kuinka tarkeaa on ym-

martaa mitka asiat ovat oman vaikuttamispiirin sisalla, ja suhteuttaa toiminta sen mukaisesti.

Ikavasta kokouksesta suoraan vahemman ikavaan ja kavin kolmannen kvartaalin myyntilukuja

lapi asiakkaan kanssa. Yritimme kayda talle ajanjaksolle osuneet kampanjat lapi niin, etta
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huomaamme milla oli oikeasti vaikutusta myyntiin ja mitka olivat vahemman onnistuneita yri-
tyksia. Meidan yhdessa suunnittelemamme muutokset, jotka toteutimme ennen tata ajanjak-
soa, tuntuivat toimineen tarjoamassa mukavasti. Huomasimme hyvin, etta parannettavaa oli
edelleenkin vuoden takaiseen huippuvireeseen, mutta pystyimme myos identifioimaan kehi-

tyskohteet riittavalla tasolla.
Tiistai 5.10.2021

Viimeista kertaa taytyi kurkistaa edellisen kvartaalin lukuja ja olla varmoja siita, etta meilla
tasmasi luvut niihin mita oli aikaisemmin ennustettu. Tyomme on valitettavasti aina myohassa
reaaliajasta, silla saamme meidan kumppaneiltamme usein esimerkiksi markkinointilaskuja
vasta tapahtuman jalkeen. Talloin niista tulee tehda varaukset kirjanpitoa varten, jotta teh-
dyt aktiviteetit ja niista syntyneet kulut lasketaan oikealle ajanjaksolle. Vaikka todellisuu-
dessa pienempi yritys ei nain tekisikaan, niin porssiyrityksen osalta kirjanpito on tarkkaan
maaritelty. Vaikka lukujen tuijottaminen ja yksityiskohdat niissa ei valttamatta ole mielipuu-
haani, jostain syysta sain siita valtavasti tyydytysta, kun vihdoin saamme kaikki tasmaamaan

ja kirjan kannet kiinni historian osalta.
Keskiviikko 6.10.2021

Tasta paivasta on kiva nostaa teemaksi ja tarkeimmaksi asiaksi omistajuus. Meilla tiimis-
samme on muodostunut muutamien osalta halu nayttaa se, etta ottavat itsenaisesti projek-
teja omistajuuteen ja huolehtivat sen toimivuudesta ilman muiden muistutusta. Uskon itse,
etta asiantuntijoista koostuvan tiimin ei tule olla ylhaalta ohjattu yksityiskohtiin, vaan sen si-
jaan tiimiin muodostuu luonnollisesti omistajuutta asioihin ja mikrotiimeja tiimin sisalle. Toi-
sin sanoin ei ole suoraa komentoporrasta tai vakiohenkiloita, jotka toimivat vetovastuussa.
Koko tiimi on vapaa keskustelemaan joka suuntaan niin, ettei synny omasta nakokulmasta

vanhanaikaisia ja hitaita rakenteita.
Torstai 7.10.2021

Tata paivaa olin odottanut koko yrityksessa oloni ajan. Paasin vihdoin meidan yrityksemme
vuosittain jarjestettavalle palkintomatkalle. Tama matka oli kiitos edellisen vuoden onnistu-
misista ja sinne paasivat vain parhaat myyjat. Olen henkilokohtaisesti yrittanyt jahdata tata
paikkaa, mutta joko myyntiluvut ovat olleet hiukan alle parhaimpien tai kilpailusarja on luotu
niin, ettei minulla ollut mitaan mahdollisuuksia voittaa. Alun perin matkakohde piti olla Afri-
kan puolella, mutta pandemian johdosta se siirrettiin Eurooppaan. Mita odotin tallaiselta reis-
sulta? Omasta nakokulmasta odotin tutustumista muihin kollegoihin, keta en ole ennen nah-
nyt. Toivoin my0s, etta saisimme yhdessa tiimihenkea nostattavia kokemuksia ja hyvia keskus-
teluja illallispoydan aaressa. Itse yritin matkan aikana olla aktiivisesti yhteydessa mahdolli-

simman monen kanssa ja verkostoitua kautta yrityksen. Mukana oli myos meidan yrityksemme
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ylin johto, ja toivottavasti ehdin keskustella myos heidan kanssaan rennommissa tunnelmissa
kuin yleensa. Oli hienoa nahda, etta meidan tiimistamme myos yksi muu henkilo mukaan mi-
nun lisaksi. Tulen kirjoittamaan enemman motivoinnista, palkitsemisesta ja tiimihengesta

viikkoyhteenvedon yhteydessa.

Perjantai 8.10.2021

Yrityksen palkintomatkalla, kerron sisallosta enemman tarkoituksen kautta yhteenvedossa.
Yhteenveto

Seuraavissa kappaleissa kasittelen omaa palkintomatkaa kolmen osa-alueen kautta. Olen va-
linnut sithen motivoinnin, palkitsemisen ja tiimihengen. Koin, etta taman matkan tarkoituk-
sena on saada kohennusta juuri naiden kautta yrityksen henkilokuntaan. Perehtymalla aihee-
seen on erittain ristiriitaista sanoa, etta juuri tallaisesta palkitsemisesta olisi hyotya yrityk-

selle.

Motivointi on seka omassa tyossani etta laajemmassa kuvassa yksi tarkeimpia asioita, mihin
yrityksen tulee keskittya. Ulkoisen ja sisaisen motivaation erot on hyva tuntea ja soveltaa
tata tietoa omaan tiimiin yksiloina. Ulkoisen motivaation maarittava voima on uhista selvia-
mista ja valineena jonkin pakollisen paamaaran tavoittamiseksi. Sisainen motivaatio on sen
sijaan luontaista tekemista, sita mika tuntuu mielekkaalta ja mika antaa tekijalleen energiaa.
Sisaisen motivaation syvemmat syyt ovat palkan ja palkkioiden ulkopuolella, omissa arvoissa

ja hyveissa.

ULKOINEN MOTIVAATIO SISAINEN MOTIVAATIO
Reaktiivista Proaktiivista

Ulkoiset palkkiot ja rangaistukset Sisainen innostus tekemiseen
Kaventaa nakokulmaa Laajentaa nakokulmaa
Negatiiviselta suojautuminen Positiiviseen etsiytyminen
Kuluttavaa Energisoivaa

Ihminen tyontaa itseaan kohti Tekeminen vetaa puoleensa
”Keppi ja porkkana” ?Leikki”

Kuvio 7 Ulkoinen- verrattu sisainen motivaatio (Eduskunta 2021)
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Vaikka matkamme oli erittain hieno ja se oli itsessaan palkinto, minulle matkalle paasy pal-
kintona ei lisannyt motivaatiota seuraavaan vuoteen. Sen sijaan ne ainutlaatuiset kokemuk-
set, joita meille jarjestettiin uskomattoman luonnon keskella, aiheuttivat etuoikeutetun olon,
mita ei oikein voi saavuttaa rahalla tai tuotteilla. Matka tuntui asiana etukateen minulle siis
ulkoisena motivaattorina, mihin tulisi pyrkia, mutta luontaista paloa siihen ei ollut. Omasta
puolestani tein valtavasti toita matkan eteen, mutta syy ei ollut siina, etta paasen matkalle.
Sen sijaan oma sisainen motivaattori oli todistaa itselleni, etta olen parhaiden joukossa. Tama

saattaa kuulostaa todellisen syyn — sen, etta muut nakevat sinun hyvyytesi — piilottamiselle,

mutta se tulee itsellani vasta viimeisena motivaattorina mieleen.

Kun motivoinnin osalta katsotaan edella olevaa taulukkoa, on helppo huomata kuinka moti-
vaattorit ovat jokaiselle yksilollisia. Ei voida luoda yhta rahallista tai muuta palkitsemismallia,
joka voisi motivoida samanlailla kaikkia. Kuitenkin palkkiomallit keskimaarin johtavat tyoela-
massa tehokkaampaan tyopanokseen tyontekijoilta. Miten voisimme yrityksessa palkita kaik-

kia motivaation osalta samanarvoisesti kuitenkaan eriarvoistamatta rahallisella mittarilla?

Lahes kaikki aktiviteetit suoritettiin matkalla pienemmissa ryhmissa. Naiden tehtavana oli
suoriutua luonnossa jostain sellaisesta haasteesta, mita kukaan ei yksin olisi voinut suorittaa
onnistuneesti. Matkalla osallistuvat tyontekijat olivat saapuneet eri maista ja kulttuureista.
Sopeutuminen kaikille toimivaan tiimityohon asetti vaatimuksia siihen, miten jokainen kayt-
taytyi. Tuli ottaa huomioon toisten tavat ja tausta, mista he tulevat. Mielestani parasta antia
oli matkalla huomata, kuinka ennestaan melkein tuntemattomista yksiloista tuli me-sanalla

kulkeva ryhma, joka ratkoi ongelmia yhdessa.
3.7 Seurantaviikko 7
Maanantai 11.10.2021

Kiire viikko tulee ja palasin vasta sunnuntaina yolla kotiin edellisen viikon matkalta. Maanan-
taina oli tarkoitus valmistella talla viikolla olevat asiakaspalaverit. Olin lahdossa jo heti huo-
menna uudestaan ulkomaille nakemaan suurimpia asiakkaita. On mukava paasta nakemaan oi-
keasti sellaisia asiakkaita, joiden kanssa on tullut tehtya tiivisti toita etana. Muutamien tiimi-
laisten kanssa kavimme lapi tavoitteet asiakastapaamisiin, ja samalla jaoimme valmisteluun
tarvittavat tehtavat. Huomasimme selkeasti, etta tarvitsemme seka historiadatan analysointia

etta tulevaisuuden kehityskohteiden visualisointia.

Iltapaivalla yrityksen strategiatyo jatkui, kun vuorossa oli tiettyjen asiakassegmenttien arvo-
lupauksen maarittelya (value proposition canvas). Talla viikolla vuorossa oli siis omalta osalta
loytaa ne asiat, jotka haluamme sisallyttaa tuotteeseen, ja miten ne tayttavat asiakkaan tar-

peet. Pyrimme loytamaan ongelmat, jotka ovat asiakkaan esteena tyytyvaisyydelle ja heidan
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omien mittareiden tayttamiselle. Kolikon kaantopuolella etsimme niita asioita, jotka tuovat

asiakkaalle mahdollisimman hyvin onnistuneen lopputuloksen heidan omilla mittareillansa.

Mita syvemmalle taas menemme prosessissa, sitda enemman tuntui, etta asiat loytavat luon-
nollisesti paikkansa. Kuten jo edellisella viikolla kirjoitin, olin yllattynyt, kuinka hyvin tallai-
sella tyokalulla saa asetettua itsensa asiakkaan asemaan ja unohtamaan omat ennakkokasityk-

sensa.
Tiistai 12.10.2021

Aikaisin aamulla takaisin lentokentalle ja asiakkaiden luokse. Sain vihdoin ensimmaista kertaa
lahes kahteen vuoteen myos tavata oman tiimilaisen fyysisesti. Tavatessa kohdemaassa mo-
lemmilta tuli spontaanisti ilo ja helpotus, kun paivittaisen sahkoisen asioinnin sijaan saimme
tavata toisemme. Jutusta ei meinannut tulla loppua ja oli hetkellisesti vaikeaa keskittya pai-
van asiakastapaamisiin. Onneksi muutaman tunnin ajomatka autossa sai meidat orientoitu-
maan taas oikeaan asiaan. Olimme ajoissa perilla taman paivan ainoata tapaamista varten ja
kaytimme ajan tehokkaasti paivittamalla kaikki kuulumiset, jotka olivat jaaneet parin vuoden
aikana tekematta, ja samalla kirkastamalla asiakastapaamisen tavoitteet ja mahdolliset es-
teet. Pyrin aina ennen tapaamista saamaan kirkkaana itselleni ja muille kollegoille mieleen
muutaman asian, jotka haluamme tavoittaa. Ne asiat ovat tyypillisesti sellaisia, mita ennen
emme paata tapaamista, ja vaikka ne olisivat kuinka hankalia, niin panostamme myos esival-

misteluissa naihin asioihin eniten.

Tapaaminen sujui erittain hyvin ja etukateen tehdyt simulaatiot osoittautuivat 90 % oikeaan.
Olemme kaupungissa viela yon ja asiakas lupautui viela lahtemaan meidan kanssamme illalli-
selle. Vaikka niin sanotun vapaa-ajan viettamisesta asiakkaan kanssa ollaan montaa mielta,
niin itse koen sen melkein tarkeammaksi kuin yksittaisen tapaamisen. Taman tehtavana oli lu-
jittaa luottamusta ja henkilokohtaista tasoa asiakkaan kanssa. Nimenomaan pandemian ai-
kana myos asiakkaat kaipaavat henkilokohtaista kanssakaymista. Tapaamamme asiakas oli itse
illasta innoissaan ja toivoi illan paatteeksi, etta nakisimme pian uudestaan seka virallisissa

etta myos illallisen merkeissa.
Keskiviikko 13.10.2021

Olimme heti aamusta liikkeella, koska meilla oli seuraavassa maassa lounas ja tapaaminen
asiakkaan kanssa. Onneksi paasimme matkustamaan autolla, missa voimme syventaa samalla
meidan valistamme tyosuhdetta, joka oli elanyt etana selkeasti erilaista vaihetta verrattuna
pandemian edeltavaan aikaan. En voinut olla ajattelematta, miten paljon etaaika on vaikutta-
nut tiimin synergioihin ja tehokkuuteen. Se persoonattomuus ja spontaaniuden puutos, joka
loistaa paikalla olevana, kun varaamme aikaa toistemme kalentereista etana. Kuinka monet

tahattomat keskustelut ovat jaaneet kaymatta, vaikka ne olisivat auttaneet seka henkisella
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etta myos tehokkuustasolla. Kuitenkin maailma on meille kaikille ollut sama, emmeka voi vai-
kuttaa siihen, miten tama etenee. Minulle kuitenkin on kirkastunut se, etta en missa nimessa

halua tyoskennella ainoastaan etana ja sahkoisten viestimien avulla.

MyoOs matkan toinen tapaaminen meni jopa yli odotusten: saimme tarkennettua ja suunnitel-
tua tulevia toimenpiteita taman uuden asiakkaan kanssa siihen suuntaan, joka hyodyttaa mo-
lempia osapuolia. Toki monet naista asioista olisi voitu sopia myos sahkopostilla ja videon va-
lityksella. Kuitenkin suurin syy meille asiakkaan tapaamiseen oli luottamus. Omalta kohdalta
halusin nahda taman asiakkaan ja heidan henkilokuntansa. Olemme kasvattamassa rahallista
panostusta heihin, ja ennen sita itselleni oli tarkeaa ymmartaa paremmin kenen kanssa
teemme toita. Koin myos tarkeana, etta he edustavat niita arvoja, joita haluamme valittaa

meidan yrityksestamme.

Vaikka matka oli ainoastaan kahden paivan mittainen ja siihen mahtui talla kertaa kaksi ta-
paamista, olin silti illan lennolla kotiin todella vasynyt. Nain kay itselleni joka kerta fyysisissa
tapaamisissa, koska ilmeisesti se sanaton viestinta ja kehon eleet ovat minulle niin isossa roo-

lissa kokonaisuudessa, etta niiden tulkitseminen kuluttaa henkisella tasolla.
Torstai 14.10.2021

Viimeisen viikon aikana oli tullut vietettya vain yksi paiva Suomessa ja sen jotenkin tuntee.
Seka oma jaksaminen etta myos tekematta jaaneet normaalit tyot painavat koko paivaa. Tii-
missa oli selkeasti kasaantunut joitain asioita, jotka kaipasivat omaa huomiota. Huomasin,
etta kaikki viestintakanavat olivat aktiivisesti kaytossa jo aamusta asti. Koko sen ajan, minka
olen ollut tiimin vetajana, olen yrittanyt tehda tiimista niin itsenaisen, ettei minua loppujen
lopuksi tarvittaisi. Nama poissaolot paljastavat selkeasti, missa olen epaonnistunut. Miten
osalta tiimilaisista edelleenkin puuttuu paivittaiseen tyohon joko tietotaito tai tyokalut. Pai-
van aikana yritankin tehda muistiinpanoja siita, minkalaisiin asioihin minua kaivataan eniten.
Mitka ovat sellaisia, etta he tuntevat minun paikallaoloni valttamattomaksi. Huomasin, ettei
kyse ole niinkaan kummastakaan edella mainitusta, vaan sen sijaan tottumus siihen, ettei vas-
tuuta tarvitse kantaa taydellisesti yksin. Asiat melkein poikkeuksetta vaativat ainoastaan
sparrailua ja mahdollisten epakohtien loytamista. Luulen, etta oma normaali toiminta on aja-
nut tiimilaiset siihen, etta he voivat huoletta kysella ja tuoda epavarmuuttaan paatosta koh-
taan esiin. Mielellaan tamakin olisi sellainen asia, missa haluaisin itsenaistaa kaikkia. Kuiten-
kin omalta kohdalla tama on myos juuri se, missa kaipaan esimiehen aktiivisuutta. Onko siis
kuitenkin niin, etta tata asiaa ei edes olisi syyta saada heidan tekemaksi kokonaan? Onko
tama itseasiassa juuri se tarkein tehtava esimiehella? Opettaa paineettomassa tilassa arvioi-
maan tilannetta monelta kantilta ennen paatoksen tekoa? Auttaa ymmartamaan, etta yksin

tulee aina mietittya asioita jonkin verran subjektiivisesti ja mahdollisesti yksipuolisesti?
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Monta kysymysta, mihin ei varmaan loydy mitaan yhta absoluuttista totuutta, mutta voi hyvin

olla, etta olen ainakin oman esimiesihanneajatuksen aarella.
Perjantai 15.10.2021

Strategiatyo jatkuu ja olimme vuorostamme arvokartan kimpussa. Sen tarkoituksena on ym-
martaa, miten tuotamme palvelulla tai tuotteella arvoa tai hyotya. Samalla meidan oli ym-
marrettava, miten tuotteemme avulla poistamme tai minimoimme asiakkaan kohtaamia hi-
dasteita tai esteita.

Yhteenveto

Viikon seitseman osalta keskityin tarkeimpaan aiheeseen yrityksessamme, strategiatyohon.
Talla viikolla meilla oli arvolupaus teemana. Katsomme siis asiakkaan kannalta ensin, mitka
asiat heilla on tarkeina tehtavina. Kun olemme saaneet tehtavat kartoitettua, voimme miet-
tia, mitka ovat niiden tuottamiseen olevat haitat tai esteet ja miten asiakas mittaa niiden on-

nistumista. Alla olen listannut selkeammin missa jarjestyksessa kaymme asioita lapi:

1. Tehtavat (jobs)
Tahan kuvaillaan ne tehtavat ja tarpeet, mita asiakas yrittaa saada taytettya.
Nama voidaan jakaa kolmeen erilaiseen tarpeeseen:
a. Kaytannon tarpeet (esimerkiksi siirtyminen paikasta toiseen)
b. Sosiaaliset tarpeet (kavereiden tai tyokaverien valilla)
c. Emotionaaliset tarpeet (esimerkiksi mielenrauha)
2. Haitat (Pains)
Mitka asiat ovat esteena asiakkaan tehtavien toteuttamiselle? Ne negatiiviset asiat,
mitka asiakas haluaisi valttaa (riskit, esteet ja turhautumiset)
3. Hyodyt (Gains)

Miten asiakas mittaa onnistumista? Positiiviset tulokset
(Strategyzer 2021)

Toisena tehtavana oli meidan yrityksemme nakokulmasta listata tuotteiden ja palveluiden
kautta poistettavia esteita ja asiakkaan odottamia tuloksia. Parhaimmillaan yrityksen nako-
kulmasta poistettavat esteet vastaavat suoraan asiakkaan haittoja. Samoin tapahtuu asiak-

kaan odottamat tulokset heidan mitattaviin hyotyihin.

1. Tuotteet ja Palvelut (Products and services)
Mihin tuotteisiin ja palveluihin arvolupaus kohdistuu?
2. Poistettavat esteet (Pain Relievers)

3. Asiakkaan odottamat tulokset (Gain creators)
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(Strategyzer 2021)

Vaikka kyseessa oli vain yhden tyokalun tuomat edut, nain silti sen asiakaskeskeisen lahesty-
misen hyodyt. Kun keskityimme asiakkaaseen, saamme loydettya edustamiemme tuotteiden
ja palveluiden joukosta ne, jotka toimivat asiakkaiden ehdoilla. Samaan aikaan saimme tun-

nistettua uusia mahdollisuuksia palvella meidan asiakkaitamme siten, miten he toivovat.

3.8 Seurantaviikko 8

Maanantai 18.10.2021

Maanantai naytti mukavan valjalta kalenterin mukaan, mutta se oikeasti tarkoitti minulle ai-
noastaan sita, etta voi rauhassa keskittya ennalta maaratyn aikataulun sijaan hommiin, jotka
olivat jaaneet vahemmalle huomiolle. En ole pitkaan aikaan ehtinyt keskittya meidan tiimis-
tamme yhteen markkinaan. Ehka siksi, etta siella menee keskimaarin paremmin verrattuna
annettuihin tavoitteisiin. Esimiestyon vaikeus on itselleni ainakin se, etta helposti priorisoi ai-
kaa sinne, missa apua tarvitaan nakyvasti. Nain ei tietystikaan saisi olla ja silloin helposti
nayttaa ulospain silta, ettei kyseinen hyvin parjaava tyontekija tai markkina-alue kiinnosta.
Tasapuolisuus pitaisi pitaa mielessa seka hyvina etta vaikeina aikoina koko tiimille. Nyt oma-
tunto kuitenkin soimasi taman yhden markkinan osalta ja sovimme pidemman puhelun yh-
dessa iltapaivalle. Puhelua ennen vuorossa oli taas yrityksemme strategiatyon tekemista. Jat-
kamme siita mihin viime viikolla paasimme. Keskiviikkona on edellisen viikon aiheen esittely
koko strategiaryhmalle. Mita enemman strategia menee eteenpain ja tulisi loytaa tarkeimmat
asiat yksinkertaisuudessaan, sita enemman tuntui silta, etta jokaisella sanalla on enemman
painoa kirjoitettuna. Sama vaikeus tulee, jos kolmen sivun sisalto tasta opinnaytetyosta pi-

taisi tiivistaa kolmeen lauseeseen.

Iltapaivan puhelussa tiimimme jasenen kanssa kasittelimme yllattavan paljon sellaisia joka-
paivaisia asioita, joihin en luullut meidan menevan. Ilmeisesti jo edella kirjoittamani huomion
puute korostuu tallaisissa hetkissa. Niin kuin aina, ei auta soimata huonoa omaatuntoa men-
neista virheista, vaan sen sijaan yrittaa tulevaisuudessa panostaa kaikkiin markkina-alueisiin

maarallisesti yhta paljon.

Tiistai 19.10.2021

Jos eilen kalenteri naytti tyhjalta, niin tanaan sen sijaan oli niin taytta, etta oli pakko varata
ainut vapaana oleva puolen tunnin aika siihen, etta kerkesi lounaalle pikaisesti. Olimme va-
ranneet viime viikon asiakastapaamisten sisaisen seurannan. Katsoimme yhdessa molempien
muistiinpanot ja maaritamme ne tehtavat, jotka tulisi tehda. Samalla katsoimme, onko jotkut
tehtavista sellaisia, mita meidan tulisi ulkoistaa jollekin muulle henkildlle. Naista asioista en-

simmaisena loytyi jokunen markkinointiin liittyva tehtava, ja onneksemme meidan
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markkinointimme vetaja pystyi liittymaan puheluun lyhyella varoitusajalla. Oli mukava huo-
mata, kuinka saumattomasti voimme tiimimme sisalla jakaa tavallisimmat tehtavat ja kuinka

toimimme yhtena tiimina yhteisen paamaaramme eteen.

Olimme tiimissa jo pitkaan karsineet pienesta organisoinnin ja jarjestelmallisyyden puut-
teesta. Siita ei voi syyttaa kuin itsea, joten tallaisissa tilanteissa ei auta muu kuin ymmartaa
puutteet ja lahtea selvittamaan niita yksi kerrallaan. Yrityksessamme ei ole yleista tyokalua
vuosikellolle ja lahdimme yhdessa markkinointia vetavan henkilon kanssa laatimaan omaa pa-
rasta mahdollista versiota. Yritimme lOoytaa hyvia esimerkkeja maailmalta ja ymmarramme
pian, etta vaikka haluaisimme tehda siita mahdollisimman taydellisen, meidan taytyi silti lah-
tea jostain liikkeelle ja lisata siihen ajan kuluessa asioita ja ulottuvuuksia tulevaisuudessa.
Nopeasti kavi myos selvaksi, etta emme pystyneet tekemaan sisallollisesti siita taydellista,
vaan keskityimme seuraavaan tulevaan kahteen kvartaaliin ja ylimalkaisesti suunnittelimme
naita seuraavat kaksi, joita taydennamme myohemmin. Lopputuloksesta tuli yllattavan hyva
ja saamme jaettua asiamme kolmeen ryhmaan. Jokaiselle asialle oli oma tarkempi sisaltosivu,
mutta saamme myos mahtumaan paakohdat naista yhdelle ainoalle sivulle. Tama tulee hel-
pottamaan koko tiimin tyontekoa tulevaisuudessa. Vastuuhenkilot nakevat selvasti mita heilta

vaaditaan, ja samalla muut saavat kasityksen siita, milta kokonaisuus nayttaa.
Keskiviikko 20.10.2021

Vihdoin saimme etatyohon tarkoitettua tukea yrityksessamme. Meille lanseeratiin heti aa-
musta Auntie-palvelu. Taman tarkoituksena on saada jokaiselle ulkopuolista keskusteluapua
riippumatta maasta tai henkilon sijainnista. Palvelu on tarkoitettu siihen, etta voi rauhassa
saada tukea jokapaivaiseen tasapainoon stressin, motivaation seka tyoelaman ja vapaa-ajan
yhdistelmaan ennen kuin asiat eskaloituvat stressiksi tai motivaation menettamiseksi. Koin
itse tallaisen palvelun juuri oikeaksi meidan tyoymparistoomme. Moni asia ei valttamatta yk-
sinaan tunnu niin isolta, etta sita pitaisi paasta purkamaan ja loytamaan stressin lievityskei-
noja. Kuitenkin meille kaikille kertyy huomaamatta naita asioita painolastiksi ja ennen kuin
huomaammekaan, ne aiheuttavat meille negatiivista taakkaa, joka estaa meita toimimaan
taydella teholla. Oletusarvo ei palvelun tarjoajalta ole se, etta yhdella tapaamisella kaikki
ratkeaa. Sen sijaan voimme kaikki kayttaa palvelua useita kertoja vuodessa ja saada sita
kautta uusia nakokantoja ja tyokaluja omaan tyontekoon. Heidan oman esityksensa mukaan
57 prosenttia palvelun kayttajista huomaa tyonteon tehostuneen ja jopa 98 prosenttia suosit-
telee palvelua varauksetta muille. Naen taman palvelun alan ulkopuolisena mentorointina.
Koska tuki oman tyon kohdalle tulee alan ulkopuolelta, siina tullaan varmasti keskittymaan
motivaatioon ja tyotapoihin. Henkilokohtaisesti juuri talla hetkella en kokenut palvelua itsel-

leni tarpeelliseksi, mutta tulen varmasti kayttamaan sita tulevaisuudessa.



47

Iltapaivalla purimme omat loydokset strategiasta. Muiden liiketoimintayksikoiden esittaessa
omia esityksia sain valtavasti inspiraatiota siihen, mita voisimme myos lisata tai muokata
omassa yhteenvedossa. Meidan esitysvuoromme oli vasta toiseksi viimeisena, ja aloitinkin esi-
tyksen kaymalla lapi muutamia kohtia, joita haluamme viela esittelyn jalkeen tarkentaa. Esi-
tys meni kuitenkin hyvin ja saimme lopulta yleisolta hyvia kysymyksia, jotka paljastivat jol-
tain osin, kuinka oletamme kuulijan tuntevan asioiden taustat yhta laajasti kuin me itse, em-

meka tarkenna asioita tarpeeksi kaikille ymmarrettavaksi.

Torstai 21.10.2021

Syyslomalla

Perjantai 22.10.2021

Syyslomalla

Yhteenveto

Jo viikolla nelja mainitsin ohimenevasti omasta tarpeestani alan sisalta tulevalle mentoroin-
nille. Olen jo siita asti jaanyt pohtimaan mentoroinnin olemassaoloa ja sita, miten se liittyy
tyohoni. Kuluvalla viikolla meilla oli esittelyssa yksi ilmenemismuoto mentoroinnista. Haluan-
kin tassa viikonyhteenvedossa esitella mentorointia vahan tarkemmin ja loytaa siita yhteen-

liittymia tiimiesimiehen paivittaiseen tyohon.

Loysin mielenkiintoisen Helsingin yliopiston tuottaman mentoroinnin kasikirjan, jonka luet-
tuani ymmarsin, kuinka parhaillaan esimies voi olla myos mentori tiimilaiselleen. Kasikirjassa
mentorointia kuvataan seuraavanlaisesti: mentorointi on yhteistyosuhde, jonka keskeisena ta-
voitteena on edistaa oppimista ja osaamista seka tukea aktorin (mentoroitavan) ammatillista
kasvua (mentoroinnin kasikirja 2021,5). Kun itse mietin taman maaritteen sisaltoa, niin siina
on monta asiaa, joita voisin toivoa omalta esimieheltani. Tyon vaativuuden saavuttaessa tie-
tyn pisteen tyontekija ei valttamatta kaipaa niinkaan neuvoja siita, miten tyo pitaisi tehda,
vaan sen sijaan halutaan loytaa tehokkaampia tyotapoja ja avartaa omaa nakemysta. Jos mie-
tin tyonantajan puolelta esimiessuhdetta mentoroinnin nakokulmasta, uskon etta tyontekija,
joka saa apua oppimiseen, osaamiseen ja ammatilliseen kehittymiseen, on varmasti myos mo-
tivoitunut. Esimies on aina hieman esteellinen mentoroinnille, koska jotkut asiat voivat olla
tyontekijalle sellaisia kipupisteita, mita haluaisi kasitella, mutta ne voivat vaikuttaa tiimin

sisaiseen luottamukseen haitallisesti.

Kasikirjassa kuvaillaan myods mentoroinnin keskeiset tekijat seuraavanlaisesti: tavoitteelli-
suus, sitoutuminen ja luottamuksellinen vuorovaikutus. (mentoroinnin kasikirja 2021, 6)
Omassa mielessa my0os nama kuvaukset liittyvat olennaisena osana toimivalle esimiessuh-

teelle. En tarkoita missaan nimessa sita, etta ihanne-esimies korvaisi mitenkaan ulkopuolisen



48

mentorin tarvetta, mutta silti toivoisin seka olevani tallaisilla adjektiiveilla kuvattu esimies,

samoin kuin toivoisin optimitilanteessa tallaista myos omasta esimiehestani.

Motivaatio tyossa oman kokemukseni perusteella perustuu muutamaan kulmakiveen: arvostuk-
seen, tulevaisuuden kehittymiseen (uran ja osaamisen) ja oman sisaisen motivaation hyodyn-
tamiseen. Kun katson oppaan esimerkkeja mentorointitavoitteista (kts. listaus alla), on hyvin

huomattavissa, kuinka miltei nama kaikki liittyvat kehittymisen osa-alueisiin.

Esimerkkeja mentorointitavoitteista (mentoroinnin kasikirja 2021,18):

e osaamisen laajentaminen

e uudessa tehtavassa kasvaminen

e tyorooliin liittyvat tavoitteet

e tyoskentelytapoihin liittyvat tavoitteet

e asiantuntijaidentiteetin selkiyttaminen ja vahvistaminen

e erityisasiantuntemus ja syvaosaaminen

e tulevaisuuden hahmottaminen omassa tyossa, tyourassa tai elamassa yleensa
e suhdeverkostojen rakentaminen

e ajankayton ja stressin hallinta

e tyohyvinvoinnin lisaaminen

e kokemusperaisen ja hiljaisen tiedon nakyvaksi tekeminen

Haluan edelleen korostaa, ettei esimiessuhde voi olla ikina yhta hyva kuin mentorointi, mutta
mita jos esimies yrittaisi esimerkiksi omalla observoinnilla nahda mitka naista tavoitteista kai-

paisivat eniten kohennusta yksilon kohdalla ja yrittaisi auttaa hanta kehittymaan?

(Helsingin yliopisto 2021)

3.9 Seurantaviikko 9

Maanantai 25.10.2021

Valtavan kiireinen viikko oli alkamassa, mutta se kaikki tuntui vain mukavalta. Oli ilo talla vii-
kolla olla matkalla ja nahda asiakkaita ulkomailla. Aamu kaynnistyi uuden liiketoimintajohta-
jan uudistamalla kuukausittaisella tilannekatsauksella, jossa mukana oli yli 200 ihmista ym-
pari maailmaa. Sen sijaan, etta han itse kertoisi mita tapahtuu, han oli antanut jokaiselle yk-
sikon johtajalle 10 minuuttia aikaa kertoa oman yksikkonsa tilanteesta ja tulevista tapahtu-

mista. Oma esimieheni kertoi meidan toiminnastamme hyvin ja ytimekkaasti.

Meidan tiimimme suurin asiakas tuli Suomeen oman ketjunsa tapaamisiin ja kutsuu minut mu-

kaan. Oli ilo olla asiakasta niin lahella, etta he kutsuvat omiin sisaisiin kokouksiin. Omasta
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mielestani tama heijastelee sita luottamusta, jonka olemme saaneet rakennettua valillemme.
Omasta tyohistoriasta en tieda ketaan muuta asiakasta, jonka kanssa olisin tehnyt toita nain
avoimesti. Saimme viimeisteltya heidan kanssaan tulevat myyntikampanjat ja myos mietittya
yhteista palvelutuotetta ja sen tulevaisuutta. Melkein koko paiva meni naiden asiakkaiden

kanssa, ja menemme myos illalliselle rakentamaan luottamusta entistakin syvemmaksi.
Tiistai 26.10.2021

Vaikka tanaan oli lento ulkomaille, silti edessa oli toimistolla ensin taysi tyopaiva. Aamusta
heti ensimmaisena meilla oli tapaaminen videon valityksella kahteen eri maahan. Nain kan-
sainvalisessa ymparistossa harmittelen aina, miksi en opiskellut enemman kielia koulussa. Itse
asiassa en opiskellut juuri ollenkaan. Rimaa hipoen suoritin seka englannin etta ruotsin kielen.
Myohemmin tyoelamassa olen oppinut englannin sille tasolle, etta pidan sita vahvana. Ruotsi-
kin ja sen mukana tanskan ja norjan kielet ovat tulleet sille tasolle, etta ymmarran suurim-
man osan, mutta valitettavasti en osaa vastata heidan kielellaan. Olisi hienoa osata Euroopan
suurimmat kielet silla tasolla, etta niilla voisi ainakin aloittaa tapaamiset ja vaihtaa kuulumi-
set. Kuten jo aikaisemmin mainitsin, en osannut koulusta lahtiessa yhtaan kielta ja nyt tilanne
on jo toinen. Ei kai koskaan ole myohaista laajentaa kielitaitoa vielakin. Ehka saksan kieli
voisi olla seuraava? Viela lentokentalta ennen lahtoa ehdin osallistumaan yhteen tapaami-
seen. Pandemian yksi ainoista hyvista puolista on se, etta paikkasidonnaisuus on poistunut
tyosuoritteista ja tapaamisista. Omalla kohdallani ajankaytto on tehostunut sen johdosta val-
tavasti. Lennon jalkeen oli viela kolmen tunnin junamatka, ennen kuin paasin sinne, missa ta-

paamme keskiviikkona asiakkaamme.
Keskiviikko 27.10.2021

Tanaan oli hyvin poikkeuksellinen paiva. Tapasimme asiakkaamme vapaammissa merkeissa ja
yritimme rakentaa seka meidan etta myos sisaisesti heidan valilleen parempaa tiimihenkea ja
luottamusta. Olimme rakentaneet paivan ohjelman sellaiseksi, etta toimimme miellyttavassa
ymparistossa ja suoritimme tiimeissa erilaisia tehtavia ja hauskoja ohjelmanumeroita. Missaan
naissa tehtavissa ei kukaan voinut parjata yksilona, vaan sen sijaan meidan oli toimittava tii-
mina. Esimerkiksi illalla osallistuimme pakohuonepeliin. Siina meidat lukittiin ryhmissa pieniin
huoneisiin. Huone oli taynna vihjeita ja ongelmia, jotka tulee ratkoa. Yksittain emme pystyisi
ratkaisemaan kaikkia naita paastaksemme ulos, vaan sen sijaan yhdessa voimme olla viisaam-
pia ja paasta sielta ulos ryhmana. Tapahtuman jalkeen kaikki tuntuu puhuvan enemman moni-
kossa koko ryhmastaan sen sijaan, etta joku kertoisi mita han teki muiden eteen. Tallaista oh-
jelmaa tarvitaan omasta mielestani ryhmaytymiseen ja luottamuksen rakentamiseen saannol-
lisesti. Ilta huipentui viela mukavaan illalliseen yhdessa ja voimme kerrata rauhassa paivan

hienoja tapahtumia.

Torstai 28.10.2021
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Ollessani matkalla jossain yritan kayttaa aikani aina mahdollisimman tehokkaasti ja tama
paiva ei ole poikkeus siina. Matkalla lentokentalle pain tapasin yhden meidan asiakkaan toimi-
tusjohtajan lounaan merkeissa. Vaikka meidan tulee olla aina lahella asiakasta ja nimen-
omaan niita tyontekijoita, jotka paivittaisen tyon tekevat, silti luottamuksen rakentaminen
koko organisaatioon alhaalta ylos on erittain tarkeaa. Jos tulevaisuudessa esimerkiksi taman
asiakkaan lahin kontaktihenkilo vaihtuu, meilla on silti luottamus ja yhteistyosuhde myos
ylemmalle taholle. Menneisyydessa nain on kaynyt monesti. Talloin ylemman johdon tuntemi-
nen on auttanut kaynnistamaan yhteistyon uuden yhteyshenkilon kanssa paljon nopeammin
verrattuna siihen, ettemme olisi sitoutuneet koko organisaatioon. Vaikka olin vain kaksi yota
poissa Suomesta, niin jokainen ilta on mennyt myohaan ja saapuessa omaan sankyyn myohaan

illalla huomaan kuinka vasynyt sita oli.
Perjantai 29.10.2021

Onneksi perjantai oli ohjelmaltaan sellainen, etta pystyin nukkua vahan pidempaan ja osallis-
tuin kaikkiin paivan kokouksiin videon valityksella. Viikko oli mennyt kaytannossa kokonaan
asiakkaiden kanssa ja on ymmarrettavaa, etta talle paivalle oli kertynyt lahes pelkastaan si-
saisia tapaamisia. Osaltaan niissa kasitellaan meidan yksikkomme esimiesten kesken tulevai-
suuden paatoksia, mutta osallistuin myos koko yrityksemme tuotekehityksen katsaukseen. On-
neksi paiva ei ollut erityisen pitka ja sain pian lahtea viikonlopun viettoon lataamaan akkuja

tapahtumarikkaasta ja antoisasta asiakaskeskeisesta viikosta.
Yhteenveto

Viikko oli erittain asiakaskeskeinen ja haluisinkin tahan nostaa ajatuksia asiakassuhteesta ja
sen hallinnasta. Perinteisesti asiakaselinkaari jaetaan neljaan osaan: Hankinta, haltuunotto,
kehittaminen ja sailyttaminen. Tama malli on Mantynevan kirjasta asiakkuuden hallinta. Mal-
leja on monia taman lisaksi, mutta yhtenaista on se, kuinka asiakkuuden nahdaan yleensa ela-
van neljassa eri vaiheessa. Yhtenaista on myos se kasitys, etta asiakkuuden arvo nousee
yleensa sen elinkaaren edetessa. Olemme omassa yrityksessa huomanneet, etta asiakkuuden
arvo menee ensimmaisen kahden vaiheen aikana yleensa vahvasti negatiiviselle ja ainoastaan
pitkat asiakassuhteet tuottavat yritykselle odotettua tulosta. Tiimimme sisalla panostamme
eniten ajallisesti niithin asiakkuuksiin, jotka ovat kehittamis- ja sailyttamisvaiheessa. Olemme
tietoisesti valinneet kasvun ensisijaisesti jo luoduissa asiakassuhteissa saastaaksemme resurs-
seja. Toivoisin kuitenkin, etta tulevaisuudessa voisimme aloittaa myos aktiivisen uusasiakas-
hankinnan lisaresursseilla jo olevien asiakkaiden lisaksi. Asiakkuudenhallinta / Mikko Manty-
neva 2001

Yksi isoimpia asiakassuhteen syventymiseen vaikuttavista tekijoista on lisaarvo asiakkaan kan-
nalta katsottuna. Heidan taytyy olla sitoutuneita siihen, etta me olemme heille oikea yritys

yhteistyohon. Tasta syysta painotamme paivittaisessa tyossa lisaarvon luomista. Mikali meidan
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yrityksemme todetaan joustavaksi, innovoivaksi ja ennen kaikkea paivittaista tyota helpotta-
vaksi kumppaniksi, asiakkuussuhde syventyy tavoitteelliseksi ja tulevaisuuteen tahtaavaksi.
Mikali emme pysty lunastamaan edella mainittuja asioita heidan silmissansa, arvo valittyy
vain tuotteessa ja hinnassa. Talloin altistumme hintakilpailulle, mika entisestaan alentaa asi-

akkaan tuottavuutta yrityksellemme.
3.10 Seurantaviikko 10
Maanantai 1.11.2021

Mielenkiintoinen ja erilainen viikko tulossa. Olimme valmistelleet tata varten jo viikkoja. Paa-
simme vihdoin pitkan tauon jalkeen kouluttamaan jalleenmyyjia paikan paalle. Luvassa oli 27
koulutusta neljan paivan aikana. Tana aikana meidan osastollemme tuli noin 250 tiedonja-
noista myyjaa. Heilla oli paivien aikana keskimaarin kahdeksan muuta koulutusta myos, minka
takia haluamme luoda koulutuksesta erottuvan seka sisallollisesti etta myos tunnelmaltaan.
Sen sijaan, etta he tulisivat "koululuokkaan”, olimme tehneet osastosta taydellisesti branda-
tyn ympariston, missa heidan oli mukava olla. Penkeiksi valikoitui myos erityisesti tata tilai-
suutta varten omalla logolla varustetut rantatuolit. Ainoana aineettomana palveluna koulu-

tuksessa meilla oli hyva tilaisuus erottua positiivisesti muista tuotemerkeista.

Paiva meni pitkalti osaston rakentamisen ja viimeistelyn merkeissa. Tein myos vahan testia,
miten suunniteltu koulutussisalto toimii. Huomaan, etta olimme olleet taas kunnianhimoisina
lilkenteessa: Jotta pysymme koulutuksen tiukassa 40 minuutin aikataulussa, minun taytyi ly-
hentaa aiottua sisaltoa hiukan. Sisalto oli suunniteltu niin, etta mahdollisimman moni voisi ky-
seenalaistaa omaa toimintaa ja saada ajatuksia siihen, miten tavallinen asiakas saadaan kiin-
nostumaan tietoturvasta. Sen sijaan, etta kavisimme tuotteiden ominaisuuksia lapi, olemme
valinneet uhkien kasittelyn. Minkalainen meidan jokaisen verkkoidentiteetti on? Tiedammeko,
kuinka monessa palvelussa meilla on tietoa ja mika tarkeimpana, kuinka voimme olla tietoisia
siita mita asioita meista vuotaa verkkoon kaikkien saataville. Huomaan selkeasti, kuinka pieni
jannitys alkoi tuntumaan huomenna alkavalle koulutukselle. Jannitys on minulle henkilokoh-

taisesti ainoastaan motivaattori ja se, mita on kaivannut pandemian aikana.
Tiistai 2.11.2021

Aamu alkoi kivalla kutinalla ja tuntuu silta, ettei jaksanut odottaa tapahtuman alkua. Vaikka
yksittaiset ryhmat olivat alle 10 henkiloa, silti tuntui, etta jotain suurempaa tapahtui. Pai-
kalle paasyn jalkeen alkaa piinaava odottelu ja huomaan kuinka kadet hikosivat hiukan ja
pulssi tuntui kaulalla. Heti kun sain ensimmaisen ryhman sisaan ja sain aloittaa koulutuksen,
tunsin, kuinka jannitys havisi ja tilalle tuli jonkunlainen hurmos. Sellainen tunne, etta pystyy
mihin tahansa. Ennen lounasta oli kaksi koulutusta, ja huomasin kuinka koulutus muuttui jo

ensimmaisen kahden vedon osalta hiukan. Pyrin aina tallaisissa tilanteissa oppimaan
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edellisesta ja tekemaan pienia muutoksia sen mukaan mika resonoi parhaiten yleisossa. Lou-
naalle mennessa oli sellainen tunne, etta jotain pitaa viela muuttaa, mutta en osannut ihan
sanoa miten ja mita. Kun kolmas ryhma aloitti, tuli jostain inspiraatio: Sain luotua samalla
koulutusmateriaaleilla ja sisallolla tarinan, joka alkoi alusta ja lopussa nitoutui kivasti yhteen.
Myos myyjien palaute oli selkeasti parempaa. Talla hommalla menen todennakoisesti myos
seuraavat paivat. Loppupaiva meni kivasti, mutta hyvin huomaa kotiin palattua, ettei ole tot-

tunut tallaiseen rytmiin ja olin selkeasti vasynyt.
Keskiviikko 3.11.2021

Keskiviikon aikana en tuntenut, etta mitaan muutoksia tarvitaan tarinaan. Sen sijaan yritin

keskittya viela enemman siihen, etta saisin seka jo aikaisempina vuosina koulutettujen etta
myos ensimmaista kertaa osallistuville henkildille mahdollisimman mielenkiintoisen sisallon.
Pienilla hienosaadoilla ja yleison osallistavalla lahestymistavalla on iso merkitys onnistunee-

seen lopputulokseen.

Talla viikolla meilla oli viela strategiatyota jaljella, mutta asiakaskoulutuksen takia en itse
valitettavasti paassyt paikalle. Olimme tiimista onneksi [6ytaneet erittain hyvan korvaajan ja
kavimmekin viela koulutuksien jalkeen asioita strategiatyohon lapi. Oli hienoa huomata,
kuinka tiimistamme Oytyy halu vaikuttaa tallaisiin asioihin. Ei ole itsestaanselvyys, etta nor-
maalin mitattavan tyon ulkopuolta tulevat tehtavat inspiroisivat kaikkia. Pidin siita tunteesta,
etten ole yhtaan huolissani, kuinka meita edustetaan strategiassa, vaan uskoin etta han tekee

vahintaan yhta hyvaa tyota kuin mita itse tekisin.
Torstai 4.11.2021

Tama paiva meni hyvin samalla lailla kuin edelliset. Suuria muutoksia ei tunnu enaa tulevan
koulutukseen, vaan sen sijaan yritin panostaa tasalaatuiseen suorittamiseen joka ryhman koh-
dalla. Valilla tuntui, etta energiat ovat vahan vahissa, mutta onneksi ihmisista sai virtaa.
Ryhma ryhmalta homma eteneni ja huomenna koittava viimeinen paiva ja viimeinen koulutus
tuntui lahemmalta koko ajan. Koulutuksien lomassa oli hyva hetkittain muistuttaa itseaan
siita, minka vuoksi tata tehdaan. Koulutuksen paaasiallinen tarkoitus oli kuitenkin tehda jo-
kaisesta yksittaisesta myyjasta parempia heidan jokapaivaisessa tyoymparistossaan. Kerran-
naisvaikutus oli valtava, mikali pystyimme jokaisen myyjan saada suoriutumaan esimerkiksi 10

% paremmin tavoitteissansa.
Perjantai 5.11.2021

Loppu haamotti, viimeisen paivan innostuneisuus nakyi itsessani heti aamusta asti ja tuntui
samalta kuin ensimmaisena paivana. Virtaa riittaa ja alkoi melkein harmittamaan, miksi tama

loppui jo. Voisin hyvin miettia itseni tekevan taman tyyppista tyota, vaikka paivittain. On
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hienoa olla tyokaluna isomman asian aarella, olla edustamassa meidan tuotemerkkiamme

isolle, ammattitaitoiselle yleisolle.
Yhteenveto

Vaikka viikko oli hyvin erilainen verrattuna edellisiin, ja joidenkin mielesta jopa jossain maa-
rin monotoninen, pidin silti tasta viikosta erittain paljon. Toimimme erittain nopeasti muuttu-
valla alalla. Henkiloston vaihtuvuus on suurta meidan asiakkaiden myyjien keskuudessa. Tama
johtuu paaosin siita, etta henkilostd on nuorta ja monelle tama tyo on ensimmaisia pitkalla
uralla. Koulutuksen onnistumista voidaan helposti mitata faktisilla mittareilla, kuten myynnin
kehitys, mutta omasta mielestani ei pida vaheksya sita, kuinka silla voidaan myos saada nos-
tettua tyontekijoiden tyytyvaisyytta ja sita kautta tyourien pituutta. Tyytyvainen ja ammatti-
taitoinen henkilokunta luo ympariston, missa seka asiakkaat etta myos tyontekijat viihtyvat.
Tama tilaisuus oli valtava panostus seka tuotemerkeilta, mutta myos meidan asiakkaaltamme.
Rahallisen panostuksen lisaksi tama kertoo minulle siita, kuinka paljon asiakasyrityksemme

valittaa tyontekijoistansa.

Olimme omassa tiimissamme tyostaneet koulutustapahtuman eri osa-alueita useamman ihmi-
sen voimin jo pitkaan ennen tapahtumaa. Kaikki lahti siita, etta maaritimme mita haluamme
tavoittaa koulutuksella. Sen jalkeen rakensimme siihen optimaalisen ympariston ja materiaa-
lit. Vaikka koulutukset itsessaan tuli tehtya yhden ihmisen voimin, loppujen lopuksi onnistu-
nut kokonaisuus syntyy ainoastaan tiimin yhteisen panostuksen tuloksena. Suorituksen mittaa-
minen objektiivisesti on vaikeaa, mutta onneksi koulutuksen jarjestanyt asiakasyritys oli mah-
dollistanut jokaiselle koulutuksessa mukana olleelle tilaisuuden arvioida onnistuminen. Tama

oli tehty lyhyella numeraalisella kyselylla neljan eri teeman kautta:

1. Esitys oli selkea ja ymmarrettava. 4,79/5
2. Sain oppia omaan myyntityohon. 4,7/5

3. Kouluttajan esiintyminen oli innostavaa. 4,74/5
4. Koulutus lisasi uskoa kyseisen brandin tuotteisiin. 4,89/5

Saimme koulutuksen loputtua itselle taman palautteen anonymisoituna. Taman palautteen
perusteella saimme huippuarvosanat ja olimme koko tapahtuman toiseksi paras tuotemerkki.
Keskiarvo kaikista arvosteluista oli 4,8/5, joka mielestani on merkki onnistumisesta. Arvostelu
osa-alueista nakyy ylla olevassa taulukossa. Arvio ”sain oppia omaan myyntityohon” on mei-
dan kohdallamme eniten keskiarvoa tiputtava. Uskon vahvasti, etta tama johtuu joidenkin jo
koulutuksessa kayneiden myyjien tunteesta. Heille oli vaikea tuoda valtavasti uutta tietoa pa-
kettiin, mika on pysynyt kohtuullisen samanlaisena tuotteiden osalta viime vuodet. Loppujen
lopuksi olen erittain tyytyvainen kokonaisuuteen ja toivottavasti saamme pian osallistua vas-

taavanlaiseen tapahtumaan.



54

4  Pohdinta ja paatelmat

Opinnaytetyon tarkoituksena oli kehittaa omaa osaamista yksilollisen lahestymisen kautta. Al-
kuperaisten tyon tavoitteiden kohdalla jotkut teemat ohitettiin huomioilla, kun taas toisiin
keskityttiin enemman. Talla painotuksella tyosta saatiin ehyt kokonaisuus ja kaikki teoria tu-
kee saumattomasti tavoitteita yksilollisen johtajuuden kehityksessa. Tyo toteutettiin 10 vii-
kon paivakirjamaisen raportoinnin muodossa. Jokaisen viikon yhteenvedossa kaytannon asioita
peilattiin saatavilla olevaan teoriaan. Omalta osaltani koin paivakirjamaisen opinnaytetyon
juuri oikeana valintana, tekemalla konkreettista oman osaamisen kehittamista. Tyon ja
perhe-elaman valissa oli valilla vaikeaa loytaa aikaa reaaliaikaiselle kirjoittamiselle, mutta
koin erittain tarkeaksi oman kehityksen kannalta reflektoinnin jalkikateen. Tyoelamassa ei
usein ole mahdollisuutta analysoida paivien tapahtumia talla tasolla jalkikateen. Huomasin
viikkojen aikana kuinka oma pohdinta ja kirjalliset lahteet auttoivat konkreettisessa kehityk-
sessa. Pohdinnasta itsellani tuli paljon kysymyksia, joihin ei ole oikeaa tai vaaraa vastausta.
Nama pohdinnat avasivat katsettani laajemmaksi ymmarrykseksi siita, etta ratkaisuja on
useita ja niihin tulisi valita paras yksilollinen vastaus. Toivoisin saavani kirjoittamisen sijaan
tulevaisuudessa aikaseksi vastaavanlaisen rutiinin reflektoida rauhassa kulunutta viikkoa ja

mahdollisesti analysoimalla muutamia tapahtuneita asioita pidemmalle.

Olin jo ennen opinnaytetyota alkanut perehtya hieman yksilokeskeiseen ajatteluun ja siihen,
kuinka samat asiat eivat valttamatta resonoi samalla tavalla persoonasta toiseen. Paivakirjan
kirjoittamisen aikana syvennyin lisaa aiheen teoriapohjaan, minka avulla oli luontevaa ym-

martaa sita, miten itse voisin kehittya entista paremmaksi esimieheksi. Koen yksilokeskeisen
ja ihmislaheisen johtamistavan itselleni luonnollisesti tulevaksi ja tyon avulla sain varmistuk-
sen omalle tavalle johtaa ihmisia yksiloina, ei massana. Mita korkeammalla osaamisen tasolla

esimiestyota tehdaan, sen tarkeammaksi yksilokeskeinen ajattelu tulee.

Yksilokeskeinen esimiestyo vaatii kehittyakseen jatkuvaa palautetta. Pohdin tyon ohessa sita,
miten meidan tyopaikallamme tuetaan esimiestyon palauteprosessia ja miten voisin kehittaa
sita myos muita kollegojani varten. Kun henkilostoosaston kanssa pohdimme olemassa olevia
tyokaluja, huomasimme, kuinka esimiestyon kehittamiseen keskittyva tyokalu puuttuu yrityk-
sestamme talla hetkella. Meidan yrityksessamme mitataan NPS (net promotor score) -mittarin
avulla yleista tyytyvaisyytta yritykseen. Se sisaltaa joitain indikaattoreita johtamisesta, mutta
myos tuotteista ja yrityksen muista asioista. Itselleni tama mittari ei valitettavasti ole kerto-
nut tarpeeksi konkreettisesti parannettavista asioista. Tasta syysta lahdimme kehittamaan yh-
dessa esimiestyon kehittamistyokalua. Sen tarkoituksena on pureutua yksilotasolla esimies-
tyon laatuun ja kehittamiskohteisiin. Kysely on julkaistu tiimini keskuudessa raportointi vii-
kolla 9 ja sen sisallon seka palautteen pohjalta yritykselle on tarkoitus luoda lopullinen palau-

tekysely, jonka esimies voi toistaa tietyin valiajoin. Esimiestyon kehittaminen on aiheena jo



55

niin laaja itsessaan, etta siita saisi vaikka opinnaytetyon. Tulen itse panostamaan tahan asi-

aan tulevaisuudessa opinnaytetyon jalkeen yrityksessamme.

Tyon edetessa huomasin, kuinka yksilokeskeinen esimiestyo rikkoo normaaleja hierarkkisia or-
ganisaatiomalleja. Ei ole tarvetta tavalliselle komentoketjulle, vaan sen sijaan vapauden li-
saaminen yksilolle luo omistajuuden tunnetta ja tehokkuutta jokaiselle yksilolle. Olen paiva-
kirjan kirjoittamisen aikana jo hajauttanut lisaa toita tiimin sisalle ilman hierarkiaa. Toivon
taman lisaavan luottamusta siihen, kuinka jokaiselta toivotaan omaa proaktiivista tekemista
ilman kaskyja tai kiinteita tehtavia. Ajatus yritysympariston muutoksesta itseohjautuvaan
suuntaan on kypsynyt toimenpiteisiin. Filosofian akatemian artikkelissa Frank Martela kuvaa
nama ajatukset hyvin kokonaisuudeksi: ”Itseohjautuvuus ei ole anarkiaa tai kaaosta, vaan pe-
rinteisesta weberilaisesta byrokratiasta poikkeava organisoitumisen tapa. Byrokratiassa ’alai-
sia’ komennettiin ja kontrolloitiin, itseohjautuvuudessa luotetaan ihmiseen ja hanen haluunsa
tehda asiat hyvin. Siksi ylenpalttista kontrollointia ei tarvita, vaan lahtokohtana on tyonteki-
joiden vahva autonomisuus ja vapaus tehda isojakin paatoksia lupia kyselematta” (Filosofian
akatemia 2021).

|
1
|
X

Johtajuuspooli Jaettu tiiminjohtajuus Johtajuus vuorovaikutuksena

Kuvio 8 Monikollisen johtajuuden mallit (Martela ym. 2017, 55).

Ylla olevassa kuvassa on hyvin huomioitu se, miten johtajuusmallit muuttuvat ja miten niiden
tulee muuttua ympariston vaatimuksien kasvaessa. Vasemmassa reunassa on perinteinen hie-
rarkkinen malli, jonka mukaan perinteiset organisaatiot ovat jarjestaytyneet. Tassa mallissa
on toki etunsa ja jokainen tekee omaa tyotansa kuten on kasketty. Mallin ongelmaksi mieles-
tani muodostuu vapauden puutos ja sen tuoma ketteryys paatoksenteossa. Teoksessaan "Miten
organisoitua tulevaisuudessa” Martela (2017) kuvaa hyvin, kuinka johtajuuspoolimallin mukaan
organisoiduissa yrityksissa voidaan siirtya jaettuun tiiminjohtajuuteen tiimien sisalla muutta-
matta koko organisaatiota. Sen sijaan kokonaan vuorovaikutteiseen johtajuuteen siirryttaessa

on muutettava myos koko yrityksen rakenteita ja odotuksia.

Olemme opinnaytetyon aikana siirtyneet oman tiimini osalta entista enemman jaettuun tii-
minjohtajuusmalliin. Tama on sujunut erittain hyvin: Jokainen on loytanyt uusia vastuualueita

tiimin sisalta niin, etta toimimme nopeammin ja ketterammin. Tiimin ulkopuolelle tama
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muutos ei ole heijastunut suoranaisesti, vaan olen itse raportoinut lopputuloksista eteenpain
hierarkkisen mallin mukaan, antaen tietysti kunnian aina tyon tehneelle osapuolelle. Tulen
tulevaisuudessa edistamaan taman mallin kayttoonottoa koko yrityksen sisalla ja toivon osoit-
tavani sen myos tehtavalla kyselytutkimuksella. Toivoisin, etta meidan yrityksessamme poh-
dittaisiin myos, miten voisimme siirtya suoraan johtajuuteen vuorovaikutuksena. Ymmarran,
etta sen muutoksen kaytantoon siirtaminen ei ole vanhassa yrityksessa helppoa tai yksinker-
taista. Kuitenkin uskon, etta voisimme varmasti siirtya asteittain pois hierarkkisesta mallista

ja nain saada koko yrityksen toimimaan entista tehokkaammin.

Organisoitumisen

Keskusjohtoinen: Itseorganisoituva:
ennakkoehdot BT ENERGT e | [o]] autonominen ja hajautettu

Jokaisen etu Palkkiot ja rangaistukset Itsensa toteutus ja arvokas
padmadra
Vapaamatkustamisen Valvontaja kontrolli Luottamus ja yhdessa
tukahduttaminen paatetyt sovitteluaskeleet
Erikoistuminen Johdon luomat roolit Tarpeen mukaan syntyvat
ja mukautuvat roolit
Keskindinen Komentoketjut Riittava informaatio ja
koordinaatio autonominen paatdntavalta

Kuvio 9 Miten keskusjohtoinen ja itseorganisoituva organisaatio ratkaisevat organisoitumisen
ennakkoehdot? (Martela ym. 2017, 135).

Organisaatiomallin muuttuessa meidan pitaa ratkaista muutamia ennakkoehtoja. Kuvassa 7
esitellaan hyvin se, miten esimerkiksi palkkioiden ja rangaistuksien sijaan motivaattoreina
toimivat itsensa toteutus ja arvokas paamaara. Nama eivat ole mitenkaan ristiriidassa meidan
yrityksemme palkitsemismallien kanssa: Mikali seka yksiloilla etta tiimillamme menee parem-
min, se nakyy myos suoraan kovissa myyntia mittaavissa mittareissa. Erikoistuminen tiimissa
pitaa olla myos motivaatiolahtoista ja yksilokeskeista sen sijaan, etta johto maaraisi suoraan
tehtavat ja niihin parhaat henkilot. Olen vilpittomasti sita mielta, etta siirtymalla yksilokes-
keisen ajattelun kautta uusiin organisaatiomalleihin voimme tavoitella sellaisia asioita, jotka

eivat olleet ennen mahdollisia olemassa olevin resurssein.

Opinnaytetyon aikana kaikkia asioita ei ole viela laitettu kaytantoon omassa tiimissani, mutta
palaute jo nyt on ollut selkeasti positiivista ja olen huomannut motivaation kasvavan tii-
mimme sisalla. Mina-keskeinen ajattelu on laajentunut koko tiimissa me-ajatteluksi. Ihmiset
kokevat tekevansa tyota yhteisen hyvan eteen, niilla vahvuuksilla mita heilla on luonnostaan.
Kun tiimi on rakennettu jo alusta asti erilaisten ihmistyyppien varaan, on jaetun johtajuuden

mallille ihanteelliset edellytykset onnistua.
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Oman kehittymisen kannalta tyo on ollut hyvat portaat uuteen kerrokseen. Esimiestyo on uu-
den oppimista aina ja pyrin tasta eteenpain aktiivisesti omaksumaan kirjallisten lahteiden ja

muiden yritysten kautta uusia tapoja entista parempaan ja ihmislaheisempaan esimiestyyliin.
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