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Organisaation kehittamisesta
— harjoitusesimerkki n:o 1

Raimo Eteldvuori

Olipa kerran nakkikioski, jossa oli kaksi nakin-
myyjaa.

Kerran yomyo6halla kioskille sattui asiakkaaksi
konsultti. Ja kuinka ollakaan, konsultti ryhtyi kes-
kustelemaan nakinmyyjien kanssa. Ja eipa kon-
sultti voinut olla tietenkdan kertomatta omasta
ty6stadnkaan. Kun jonkin aikaa oli keskusteltu,
konsultti ehdotti, ettd myyjien kannattaisi ky!la
kaynnistad nakinmyyntihallinta-projekti, johon han
mielelldaan kylla tulisi konsultiksi.

Ja kuinka taas ollakaan, nakinmyyjat paattivat,
he olivat toki aikaansa seuraavia, edistyksellisia
nakinmyyijia, jotka jo olivat jonkin verran pereh-
tyneetkin kirjallisuuden avulla uudenlaisiin hallin-
to- ja markkinointistrategioihin, kdynnistaa tdman
projektin. Kehittamishalukkuutta motivoi erityisesti
se, ettd nakinmyyjat halusivat ehdottomasti olla
naapurinakkikioskia edella. Nakinmyyjat ajatteli-
vat mielessaan: »Naytetaan sille vanhalle jaaral-
le, miten nykyaikana toimitaan! Kohta katsotaan,
kenelle myyt niitd vanhoja lenkkejasi!» Paatettiin,
etta toinen nakinmyyijista, tdma hieman enemman
kirjoja lukenut, ryhtyisi projektiin koulutettavaksi,
tdman toisen jaddessd myymaan edelleen van-
han hallintamallin mukaan nakkeja. Ja nain teh-
tiin...

Kului muutamia kuukausia ja se toinen nakin-
myyja palasi takaisin nakkikioskille. Mukanaan
hanellé oli monenlaista kansiota. Toinen nakin-
myyja katsoi ihmeissaan néitad kansioita, joiden
kansissa oli hanen mielestddn melkoisen moni-
mutkaisia sanoja: »Nakinmyynnin hallinnan stra-
tegiset tavoitteet», »Nakinmyynnin tulosohjauk-
sen indikaattorit», »Nakinmyynnin informaatiojar-
jestelmien integrointisuunnitelma», »Nakinmyyn-
nin integroitujen ja koordinoitujen suunnittelu-
ja valvontajarjestelmien perustamissuunnitelma
n:o 1», »Nakinmyynnin ohjaus-, suunnittelu- ja
valvontayksikén perustamissuunnitelma», »Na-
kinmyynnin tulosohjausjarjestelméa», »Nakin-
myyntitoiminnan evaluaation kehittdmissuunnitel-
ma», »Nakinmyynnin tulosjohtamisjarjestelméa»,
»Nakinmyyntitoiminnan raportointijarjestelman
perustamissuunnitelma», »Nakinmyyntitoiminnan
laadunvalvontajarjestelman osatekijat ja laadun-

valvontasystematiikka» ja »Nakinmyyntitoiminnan
pitkan- ja keskipitkan ajan tavoiteohjelma». Myg-
hemmin oli tulossa kuulemma vield lisdksi viisi
kansiota.

Alkuhdmmennyksesta selvittydan nakinmyyja
katseli ja selaili naitd kansioita kunnioituksesta
mykkana. Mutta kylld nyt nakinmyynnin pitaisi
varmaankin sujua, han ajatteli mielessaan. Na-
kinmyyja oli asiasta varma siitdkin huolimatta,
ettei han mielestdan oikein ymmartanyt edes
kansioiden otsikoita — puhumattakaan kansioi-
den siséllGista. Kansiothan olivat taynna erilaisia,
monimutkaisilta nayttavia kuvioita ja vierasperai-
selta vaikuttavia sanoja. Mutta eikbhan se siita...
nakinmyyja ajatteli valistuneen mydnteisesti.

Ja sitten tartuttiin riuskasti ja valittdmasti asioi-
hin. Ei ollut siis aikaa odotella.

Ensiksi rakennettiin nakkikioskin taakse oh-
jausyksikkd, 50 nelibmetrid suuri huone, jonka
keskelle sijoitettiin talle toiselle, koulutetulle na-
kinmyyjalle tydasema mikroineen, matkapuheli-
mineen ja muine valvontalaitteineen. Taalta oh-
jausyksikdsta oli helppo siis ohjata, seurata ja
valvoa nakinmyyntia.

Nakinmyynnin ohjausyksikdstda rakennettiin
taas reaaliaikainen yhteys nakinmyyjaan, joka
aina myytyadan nakin taytti kuusi erilaista loma-
ketta, joista tiedot siirrettiin sitten ohjausyksik-
kéon. Tietojen siirtoa varten myyja tarvitsi myds
atk-laitteet. Hieman nakinmyyja ky!la vastusti
hanketta, koska tehtavat veivat haneltd muka
»melko paljon aikaa» ja vdittipdhdn han jopa ta-
man hallintotehtdvan vaikeuttavan myyntitoimin-
taa. Asiakkaat eivat kuulemma jaksaneet odot-
taa nakinmyyntitapahtumaan liittyvda kymmenen
minuutin lomaketéyttdvaihetta, vaan siirtyivat vii-
densadan metrin paassa sijaitsevan toisen, siis
tdman vanhan jaaran nakkikioskin asiakkaaksi.
Toisaalta nakinmyyja vaitti, ettd ohjekansioiden
lukemiseenkin kyllda meni melkoisesti aikaa. Mutta
toisen nakinmyyjén, siis taman koulutetun ohjaa-
jan sanat — »tdma sinun asenteesi on aivan luon-
nollista muutosvastarintaa, kylla se siita vahitel-
len menee» — saivat kuitenkin nakinmyyjan us-
komaan uudistuksen merkitykseen ja tarkeyteen.
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Uskoa kasvatti erityisesti se, ettda nakkikioskin
katolle paatettiin ripustaa kyltti »UUDENAJAN
HALLITTUA NAKINMYYNTIA»,

Informaatiota alkoikin sitten todella tulla. Ja
taman toisen nakinmyyjan, ohjaavan nakinmyy-
jan aika kuluikin sitten kokonaisuudessaan pa-
perien lukemiseen. Hyva, ettd ehti ydssa viisi
tuntia nukkua. Varsinaiseen nakinmyyntitoimin-
taan ei talta ohjaavalta nakinmyyjalta luonnolli-
sestikaan enaa riittanyt siis aikaa. Eika tietenkaan
mihinkaan keskusteluun nakinmyyjan kanssa. Ja
eipa tama ollut enaa tarpeellistakaan, koska kay-
téssa oli sahkdposti.

Aikaa myoéten paperia alkoi sitten erilaisten
raporttien muodossa aina vain kasautua enem-
man ja enemman. Tama toinen, entinen nakin-
myyja ei sitten enda ehtinytkaan lukea kaikkia
raportteja — ei vaikka olisi valvonut koko yén.
Eli taytyi palkata apulainen, jota varten nakkikios-
kia oli taas laajennettava. Eli oli taas kaytava
pankissa.

Kun ohjauksessa ja seurannassa esiintyi on-
gelmia eli taméa entinen vanha nakinmyyja, nyt-
temmin jo nakkimyyntitoiminnan johtaja, ei oikein
tahtonut saada omasta mielestaan osittain hie-
man jo monimutkaisiltakin nayttavista raporteis-
ta enaa selvaa, oli paikalle kutsuttava konsultti
— siis tdma vanha tuttu konsultti —, joka antoi
ohjeen palkata nakkikioskille suunnittelijan tai
erikoistutkijan, joka voisi toimia samalla jarjestel-
makonsulttina sekd samalla myés toteuttaa tar-
peellisia kehittamistehtavia. Samalla han voisi
kouluttaa myds nakinmyyjaa, koska uudenlainen
informaatioteknologia vaatii aina vain enemman
myds tyéntekijéiltd — nain konsultti myds perus-
teli asiaa.

Ja néin tama nakkikioskin oma konsultti sitten
palkattiinkin. Eli nakkikioskia oli edelleen laajen-
nettava. Ja pankissakin oli taas kerran kaytava
(tama oli siis sita aikaa, kun rahaa viela sai). Nyt
varsinainen nakinmyyntipiste, josta viela puolet
oli jo otettu raporttien varastopaikaksi, olikin suu-
ruudeltaan enaa vain kahdeskymmenesosa koko
nakkimyyntikompleksista.

Ja ndin tama kompleksi sitten vahitellen aina
vain laajeni. Ja hallinto, ohjaus, suunnittelu ja
valvonta alkoikin sitten muutamien vuosien ke-
hittdmisen tuloksena todella toimia — kuin kone.
Ja kaikki kymmenen nakinmyyntitoiminnassa
mukana ollutta henkiléakin oppivat loppujen lo-
puksi sitten monipuolisen koulutuksen ja kehitta-
misen seka osittain myds yrityksen ja erehdyk-
sen kautta hallitsemaan kaikki tdhan toimintaan
liittyvat prosessit.

Alkukohinasta oltiin siis paasty eroon. Eli hom-
ma naytti sujuvan kuin rasvattuna! Mutta eras

ongelma, taméa on mydnnettava, kuitenkin oli.
Nakinmyyjalta oltiin nimittain kuulevinaan aina
silloin talléin pienta jurnutusta. Aluksi asiaa pi-
dettiin aivan luonnollisena muutosvastarinnan
osoituksena. Mutta siina vaiheessa, kun johtaja,
konsultit, suunnittelijat ja erikoistutkijat olivat tun-
nistavinaan itsensa eraasta »NAKKIMAAILMA»
-lehden yleisénosastokirjoituksesta, paatettiin on-
gelma lopullisesti kuitenkin ratkaista. Kun tarkas-
tuspaallikdksi palkattiin erds entinen poliisi ja kun
ohjeistusta ja sisdistd valvontaa ja -tarkastusta
tehostettiin ja lisattiin, jurnutus poistuikin. Eli on-
gelma saatiin siis nailla keinoilla pois paivajar-
jestyksesta. Koska taman tyyppisiin ongelmiin ei
yksinkertaisesti, tasta oltiin taysin yhta mieilta,
ollut kuitenkaan enda tulevaisuudessa varaa,
konsultit kehittivat vastaisen varalle viela erityi-
sen hairiénhallinta -mallin. Ongelma nahtiin siis
toimintaa ja menestysta uhkaavana tekijana, josta
koulutuksessa ja kehittamisessa oli toki jo pal-
jonkin puhuttu ja kirjoitettu.

Mutta miten naita innokkaita kehittdjia ja asian-
tuntevia nakinmyyntitoiminnan hallintamallin tai-
tajia sitten loppujen lopuksi palkittiin. Nakinmyyn-
ninhan olisi nyt pitanyt jo siirtya uusiin ulottuvuuk-
siin: repaista itsensa irti vanhoista huonoista
ajoista kohti kunniaa ja menestysta.

Niin... paallisin puolin asiaa tarkasteltaessa ti-
lanne kylla nayttikin talta. Mutta asialla on, vali-
tettavasti aina myds toinenkin puoli. Asiakkaat,
asiakkaat olivat pettaneet nakinmyyntitoiminnan
modernin hallintamallin harjoittajat! Yht'akkia ni-
mittain havaittiin, ettei nakkikioskilla kaynytkaan
kukaan. Havainnon teki muuten nakkimyynti -toi-
minnantarkastaja. Tilintarkastajat eivat olleet tata
seikkaa huomanneet, vaikka he toki olivat huo-
manneet raporteissa paljon, lahinnd nakinmyyjan
huolimattomuudesta seuranneita muodollisia
puutteita. Nakinmyyja ei nimittain ollut riittdvan
asiantuntevasti ja huolellisesti tayttanyt lomakkei-
ta. Ja pikku hiljaa selvisi sitten raporteistakin —
tahan meni muutama kuukausi —, ettei nakkikios-
killa todellakaan kaynyt asiakkaita.

Vahan aikaa kitkuteltiin, mutta sitten kuitenkin
paatettiin, etta toiminta oli pakko lopettaa. Asiak-
kaat olivat nimittain lopullisesti kaikonneet naa-
purikioskille. Ja vanhaankaan ei ollut enaa pa-
luuta, kun velkaa vuosien varrelta oli kertynyt jo
useita miljoonia markkoja.

Eli taas kerran siirtyi siis iso joukko taitavia ja
asiansa hallitsevia ammatti-ihmisia ty6ttomyys-
kortiston asiakkaiksi. Arvaa harmittiko. Ja kun
nakkikioskillakin taytyi viela jonottaa...

Hieman lohdutusta tilanteeseen kuitenkin toi se
tieto, ettad tama kaverien vanha tuttu, tama kon-
sulttikin oli nahty jonossa taalla vanhalla naapu-
rikioskilla.



