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SE PROSESSI VAIKUTTI AMMATTI-IDENTITEETTIINI JA TYANTEON ETIKKAANI

Pertti Huhtanen

A) MITA TAPAHTUI?

Aloitin 17.3.1994 Yoko Ono Oy:ssa (nimi muutettuytdmaatio-, tele- ja
turvallisuusosaston Business Managerina. Toimenkli@erinteinen
osastopaallikon kuva lisattyna voimakkaalla uuddetbiminnan
kehitystehtavélla. Automaatio-osaston edellinerligiié - entinen alaiseni

- oli l&htenyt talosta ja vienyt mukanaan nuoretagat ja parhaat asiakkaat.
Rekrytoin rakennusalan laman jalkeisissa olosuag(lyhyt tilauskanta,
erittdin heikko hintataso) uusia oppijoita, joitakki jaljellejaanyttd, vuonna
1972 yhtidssa aloittanutta insinddria kanssani egsn Kehitimme yhden
koulutustuotteen ja uuden palveluliiketoiminnan sion kayttokate nousi
kuopasta hyvalle tasolle, tunnettuus nousi ja tngEEaMista syntyi.

Kolmen vuoden palvelusaikanani minulla oli kolmenitusjohtajaa el
esimiesta. Ensimmainen sai potkut pitdessaan isegiakiinni
aluekonttoreista, toinen tuli fuusioidusta sisaidstti, hankki "omalle
vaelleen" uudet CAD-tytkalut ja jatkoi vakensa ksmmatkaa konsernin
uudelleen muodostettuun rakennesuunnitteluyhti&éimas tj, entinen
valtion virkamies, tuli taloon sdhkdasennusyritykgehtotehtavien kautta.
tulla yhtion juhliin alaistesi kanssa". Jonkin aki#@man jalkeen minulle
ehdotettiin entisia tehtaviani puolet pienemma#ikalla. Kytkin TEKin
lakimiehen prosessiin, ja paadyin olemaan nostansgittettd, kunhan talo
hoitaa palkkasaatavani myods seuraavalta kuukaud@teo Onon
konserniyhtiot on suurimpia tydsuhdeongelmien difagia tekniikan alan
ammattijarjestdissa, ja myos lilan suuri toimijeoBiessa, jotta yksilon
kannattaisi ruveta avoimeen sotaan heita vastaan.

Olin kehitysprojekteissa tutustunut uuteen tiekeliinevaylapohjaiseen
hajautettuun automaatioteknologiaan (LonWorkspjérssuurimman
markkinoilletulijan toimitusjohtajalle ja kysyinn&o hanella minulle
mielekasta tyota. Stig sanoi, etta Suomessa dipytirkeskella kesaa, ole
mita&n jarkevaa, mutta lupasi soittaa Ruotsiing@ata puolen tunnin
kuluessa asiaan. Nain tapahtui. Lahdin kesken looiararannalta
pesemaan ja silittdmaan kaikki 19 paitaani ja nogamana iltana
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ruotsinlaivaan ja edelleen autolla Malméhon. Etsimakotitalo- tai
rivitalonasunnon perheelleni, joka muutti perdssédkiauden kuluttua.
Tehtavani oli aluksi systeemitestilaboratoriossaatia markkinoilletuotavan
uuden jarjestelman laitteita, valmistaa suomenk@simarkkinointi- ja
koulutusmateriaali laboratorioharjoitustehtavinemarkkinoida ja kuljettaa
suomalaisia ykkdsrivin rakennuttajia TAC:n huipdarenssikohteissa.

Seuraavana talvena muutimme takaisin Suomeenitmatwarkkinointi- ja
kehitysjohtajana. Perustin TAC Educationin Suomgetyotimme 13
erilaista oppimiskokonaisuutta useita kertoja vissde Kiersin omat
toimipaikkamme, sitten partnerit, suurasiakkaagltuliikkeet,
suunnittelutoimistot, messut ja seminaarit. Annuafjan paivan teknisen
opastuksen ja valmensin markkinointiaineiston kiytt Kartoitin tiimien
osaamiset ja suunnittelimme, kelle mitakin lisdagpi mentoria tarvitaan.
Lisaksi automaatiohuolto-osasto lahti kokonaisusdas pitk&an
talotekniikan valmennusohjelmaan Ammattienedistéanokseen.

Kolmen vuoden kuluessa yhtion tunnettuus markkikanuslaitoksen
mukaan nousi "varittdbmasta, hajuttomasta ja mawtttai kiinnostavaksi ja
moderniksi teknologiayhtioksi. TAC saavutti myosddteensa johtavana
jarjestelmaintegraattorina.

B) MITEN TILANTEEN TAI TAPAHTUMAN TULKITSIN

Alku Yoko Onossa oli oppimisen ja kehittymisen akaaikka toki
taloudelliset reunaehdot ja lahes satavuotiaansgrievanhakantaiset
toimintatavat joissakin kohdin himmensivat kiiltoa.

Raunioituneen osaston kasvattaminen kannattavaksiithyvalta kaikkien
mielestd. Uuden koulutustuotteen aloittaminen tyasitiivista palautetta
omalta vaelta. Uuden palvelutuotteen kehittdminastirvanhan
insin6orikaartin kulmakarvoja jonkin verran, ja Hag Management —
palveluliiketoiminnan sisallon, toiminnan ja asiaktujen selittamiseen
kaytin aikaa. Valitettavasi en ymmartanyt sillogtté nain suuren
muutoksen onnistuminen vaatisi strategian tuenn Maollut, johto alkoi
yha useammin mainita FM-tuotteen tuovan liséda peista selvitys- ja
suunnittelutyota.

Ensimmaisen esimieheni potkut koin johdonmukaisskaraukseksi hanen
valitsemastaan itsepdaisesta linjasta ("Nain mihédan tata taloa, joku
toinen voi johtaa eri tavalla jos haluaa"), ja ggkpain koen arvostavani
hanta linjansa pitavana ihmisena. Aluekonttorigtysamisratkaisun
viisaudesta on mahdotonta sanoa mitaan. Olin hiepétynyt, kun
minulta kysyttiin, tunnenko oloni orvoksi nyt kunmat rekrytoinut
toimitusjohtaja ei ole en&a esimieheni. En olluskamn ajatellut, etta olisin
ollut "toimitusjohtajan mies". Silmani avautuivatgloin todella uskoa
tallaisten kytkdsten voimaan.

Seuraavan tj:n tehtava oli ilmeisesti tilanteerh@ttaminen ja hanen
edeltavan yhtionsa tasoisten tunnuslukujen saawurten. Tuntuu silta, etta
Yoko Ono ei sitoutunut haneen eika han meihin. kaanj oli kiinnostunut
toimiston siivoamisesta siistiksi, erikoisosaamigeepoikkeavien kykyjen
tasapaistamisesta, suurten palkkojen pienentaraigektiulemma
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jalkeenpéin myos lihavien ihmisten laihduttamise¥tateista asiakastyota
emme tehneet lainkaan. Minun silmissani han gaipuhuvan,
sipsuttelevan ja hyvin kayttaytyvan virkamiehenlissa, enka luottanut
haneen ammatillisesti tai henkildesimiehena.

Ulkokuoren alla piileskeli petoelain, joka aikangajyttyaan iskee
hampaansa saaliiseen ja tappaa. Konsernin tunnetaka
henkilostopaallikko kaivettiin esille ja kovan peBaannot otettiin kayttéon:
tottakai 50% palkanalennus on hytkkays. Opin pitEmgilmalla muita
pelaajia ja varmistamaan etukateen vaihtoehtoiskkuyvion, jos tilanne ei
etene herrasmiesmaisesti.

TAC:n Ruotsin-komennus oli itselleni ja perheellagvaa aikaa.

Kaytadnnon tyo testilabrassa, uuden teknologiangaatelmien
tydssaoppiminen ja tietty pioneerihenki loivat hgulinapiirin oppia.
Suomeen palattuamme jatkoin juuri opitun soveltganifiat ja viikonloput
hands on —harjoittelua opetusjarjestelmilla, viisotomea (ja edelleen myos
Ruotsia) kiertaen. Ei-myyntihenkisen insindori/tédko-organisaation
innostaminen oppimaan uutta tekniikkaa, markkinajrasiakaspalvelua ja
arvostamaan itsedan oppivana ja uutta osaavastioiani juhla-aikaa.

Oma huomioni siirtyi voimakkaasti verkostumiseelyomteisyyteen ja
runsaisiin ja antoisiin henkildsuhteisiin tyoyhtissa ja asiakasyhteisdissa.
Olin oikealla paikalla ja kehittyméassa kohti omagpennustani.

C) MIKSI KOIN NIINKUIN KOIN

Siirtymistani Yoko Onon konserniyhtidista TAC:heoisi tarkastella
silmalasimallinavulla. Toimitusjohtajan ehdotus entisten tehtdvie
jatkamisesta puolella palkalla voidaan nakdHasilmalasienkayttona ja
muutosprosessin kaynnistajana. Tassa polut haartutehka Yoko
Onossa lahti muutos liikkeelle, mutta kuvaukserske® omaa ja uuden
tydyhteisoni ammatillista muutosta TAC-ymparistossa

Taitotieto-alueellagmpiiris-rationaalisen tiedonkaatomallin alueella olin
todella mahtavassa asemassa kaikenlaisen tiedassar,

Kooditettua tietoa oli saatavissa hyvin organisoidusta intranetista.

Ankkuroitua tietoa inhimillisten resurssien puolella edusti
* henkilostokasikirja,
e perehdyttdmiskoulutus ja osin myos
» testilaboratorion toiminnan ohjeistus (tai ehk&arengin
kooditettua),
materiaalisten resurssienpuolella
* myynnissa olevan sukupolven laitteet,
* Tukholman tehtaan prosessiteknologia ja
» yrityksenlaajuinen tietoverkko.
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Kulttuurista tietoa siirtyi

» tarinoiden muodossa,

» yrityksen arvot oli maaritelty ja julkaistu,

* visiota, strategiaa ja tavoitteita pidettiin paljsilla ja

* niista keskusteltiin,

e oltiin LonWOrks-yhteistssa luomassa sekd TAC:Ité etaailmalle
uutta yhteista kielta ja terminologiaa ja

* pidettiin kiinni Suomen toimitusjohtajan kirjoittaasta saannosta,
jonka mukaan ihmisia ei kannata painostaa koviorisuksiin,
koska he ahdistuvat ja lahtevat pois talosta.

Toiminnallistetun tiedon alueella
* yhteistoiminta- ja kommunikaatiotapoja kehitettiin
» ottamalla kayttoon henkilékunnan kuukausikokous,
» yksikdnpaallikdiden kk-kokous,
» projektipaallikdiden viikkokokous,
» Sales & Marketing -tiimin tapaaminen joka kolmakkko ja
* johtoryhma joka toinen viikko.

» Kaytavilla notkumista edistettiin ja
perjantai-iltapaivan kahvituokiota koetettiin tuati@ahan
Ruotsista.

Yksil6tasollahiljaisen taitotiedon jakamista edistettiin
* mentoroimalla uusia tai tehtavia vaihtavia tyonjiaka.

Vaativimmissa tehtavissa vakioratkaisu oli |ahettégiisi Malmoéhén
testilabraan tdihin. Varttuneemmat kollegat opadtkadesta pitaen, ja
yrityskulttuuri siirtyi tehokkaasti paakonttorigetuotekehityksesta
maaorganisaatioihin.

Omaksi erityistehtavakseni otin henkilokohtaisernyniiwalmennuksen seka
omassa etta partneriyrityksissa. Teoriapohja haimkkursseilla ja
Balanced Scorecard tehtiin koko yrityksen yhteisef# paivan
ponnistuksella. Tein noin vuoden ajan kunkin aluesyjan kanssa 5-10
yhteista myyntikayntia ja markkinointiseminaarianain palautetta ja
ohjasin taitovalmennukseen. Téllainen coachingdirpakhasiassa muuntaa
hiljaista tietamysta sosiaalisaation kautta noviignyyjan hiljaiseksi
tietdmykseksi Toisaalta asiakkaan kanssa tiimiytyminen johéiden
viikkojen aikana tapahtuvaan toivotun workplacd<agun ideointiin,
projektin konkreettisten tavoitteiden maarityksessiakashyotyjen
laskemiseen, epaoleellisen teknologiahienostelusirkaan ja lopulta
"suunnitellun toimitilaolosuhteiden muutosprojeKtsuunnitelmaan. Tassa
tekemisen prosessissaka mentorin etta asiakkaan hiljainen tieto
ulkoistetaan eksplisiittiseksi suunnitelmaksiNoviisi siséistdaa mentorin
eksplisiittista tietamysta ensimmaisten asiakasistuntojen aikana,
tyypillisesti yritysesittelytilanteessa ja alustavasiakkaan "itkettamisen”
eli tarvekartoituksen aikana. Myyntikouluttajat [itakvat "Talk To The
MAN" (MAN = Money, Authority, Need) ja "MATA" (Merltys-
Argumentti-Todistus-Argumentti) menetelmat, jatéuasti mentorin
esimerkkisuorituksia havainnoituaan ja yhdess&kégdituaan noviisi on
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valmis omaan suoritukseensa, palauteen vastaangteftektioon ja
toistuviin harjoitteisiin.

Useimpien itseluottamus nousi, taito komplisoiderakashyddyn myyntiin
vaikuttavalla tavalla kasvoi ja tulokset olivat attavissa vuoden kuluessa.
Yksi myyjista tunnisti sopimattomuutensa tehtavgésiirtyi eri alalle.
Kahden vuoden kuluessa ostimme kolme partneriyéfysissa myynnin
osalta kulttuurimuutos ja sulautuminen oli jo hys@sauhdissa
omistajanvaihdoksen toteutuessa.

Kasitteelistetyn tiedonalueella TAC oli uskomattoman hyva.
Kollektiiviset uskomukset kirjoitettiin kirjoiksi, jotka sitten kirjoitin
suomeksi uudelleen (Uusi avoimuus, Uusi tuottavjagoin asiakkaille.
Se oli mahtava keino uudenlaisen teknologian jaitgiamallin
markkinointiin. llman sitd voimakkaasti tulevaispamotteiset visiomme
eivat olisi saaneet uskottavuutta eivatka olistatineetkaan - se, mita
kirjoitimme ja evankelioimme seitseman vuotta siften nyt fyysista
todellisuutta, ja jaljittelijoita riittaa.

Yksilotasollafakta, kasitteet, vaittamat, toimintaperiaatteet jamallit
olivat paivittain kaytdssa. Projektiosaston joht@aaentinen
jalkapallovalmentaja ja osa#&sinkertaistaa, pilkkoa, harjoituttaa ja
kerrata. Jokainen projektipaallikko tietaa, ymmartaa jaoa samoja
asioita. Jos ne ovat vaaria, se tulee pian esille.

Tahtoalueella normatiivis-uudelleenkehittdmismallindyttaa voimakkaan
vuorovaikutustarpeeni, joka tyydyttyi TAC:n tehtss@ hyvin. Laajensin
omaa ja yrityksen verkostoa enka suinkaan pyytegissi. "Aina
optimistinen opettaja” kuvasi hyvin toimintaani,gautarhuriksi minua on
luonnehdittu my6hemminkin. Motivaationi taustallal@sitys siita, etta
toimitusjohtaja jaa elakkeelle muutaman vuoden ttuduja tyoyhteiso alkoi
- salaisten toiveideni mukaisesti - pitda minuadméseuraajanaan.

Muutos varittomasta TA Controlista johtavaan jagésaintegraattori
TAC:hen kesti kaksi vuotta. Olin itse muutumasssg@aan aikaan
tyoyhteisbn muutosagentti. Valtastrategian saatintateutimme isot
avoimien ovien paivat ja kunnollisen henkilostopinl jossa mistaan ei
kitsasteltu vaikka tj ei yleensa alkoholikasittepyaijoakaan arvostanut.

Nakokulmana arkipaivan oppimisen teoriat

Tarkastellaan edella kuvaamaani prosessimnitellun muutoksen
luurankomallin ja arkipaivan oppimisen teorioidenkannalta.
Lahtokohtana TAC:II& oli tj:n ongelmanmaarittelyuddnen organisaatiolla
on insin®ori- ja teknikkopainotteinen habitus, jakale paras alusta
palveluliiketoiminnan ja sen tarvitsemien asentejdaikuttavan
markkinoinnin tai taidokkaan myynnin kehittymisellaséksi konserni oli
tehnyt sananmukaisesti valtavan panostuksen utg&anlogiaan, jonka
asiakashyotyjen myynti ja tekniset toteutusprosesskehitettava ja
jotenkin saatava sisaistymaan konservatiivisen ngaaisaation yksilGihin
ja ryhmiin. Uusien toimintatapojen omaksumisessaistoriallisesti suuria
alueellisia eroja, ja talla kertaa tamperelaissiatan olivat hitaita.
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Oma tahtotilani oli "mina tahdon olla hyva tyong§ékinyvien tyontekijéiden
yhteisdssa" ja olin valmis "menemé&an lahemmaksgraaan tyon
painoarvon kasvaa". Tavoitteena oli hilvana taikgeasaada muissa aikaan
samanlainen elimistdn sopeutuminen uutta toimintemstod vastaavaksi.

Sensituaatiooli oleellinen teoria myyntitaidon oppimista taskeltaessa.

On herkistyttava oleellisille signaaleille (asiakkaulkoinen olemus, kaytos,
puhetyyli, tapaamispaikka ja -aika, huonekalujejegtys, istumajarjestys,
tarjoilu, asiakkaan reaktiot MAN- ja MATA-prosesssa...). Toisaalta
myyntitilanteessa on aina runsaasti hairidita,jdtabituaatio eli

tottuminen ymparistdn runsaisiin arsykkeisiin oaedlista. Myyntitilanteen
voisi yrittaa vieda lapi ohjekorttia lukien, mutiaman kokemukseni mukaan
minunlaiselleni ihmiselle se olisi liilan raskasnintatapaKlassinen
ehdollistuminen kuvaa myyjan toimintaa asiakkaan reaktioiden getias
MAN- ja MATA-malleja kaytettaessa. Myyjaa lahesjaimellisesti kuolaa
asiakkaan reagoidessa tietylla tavalla.

Myyntitaidon oppimisessa oli mydsstrumentaalisen oppimisenpiirteita.
Myyntiprosessi pilkotaan osiin (MATA, jne) ja tehit@iharjoitteita
mestaruuden saavuttamiseksi. Palautteen antamewgraalisti ja
kehittavasti on keskeista noviisivaiheessa. Myyrosaajan, ammattilaisen
ja ekspertin kohdalla eparéin, onko palautteenmaimean epasaannollisesti
viisasta. Valtaosa myyntiorganisaatioista antasagviikko- ja
kuukausitason palautteen tuloksistaan, mutta vaisten suoritusosaa
havainnoitaneen aika satunnaisesti.

Kognitiivisen, tietorakenteisen oppimisenosuutta myyntitaidon
oppimisessa vahateltiin. Tarkentuva kartta voida@mda asiakkaan taustan
ja tarpeiden tutkimuksessa, mutta varsinaisen nigsogessin ja sen
ulottuvuuksien kasittely kognitiivisen oppimisernirkan taisi olla vahaista.

Sosiaalisen oppimisemooli myyntitaidon alueella oli ylikorostunut, @&n
amerikkalaisen myyntimiehen mustasta puvusta néslubtuoneen
istumajarjestyksen kautta ravintolalaskun maksaemisklatkiminen,
jaljittely ja sijaisvahvistaminen jyllaa. Jokatumen kysymys on "mita
minulta odotetaan”, myynnin arvomaailma on kapdanjavakarkinen, ja
saantdjen rikkojaa rangaistaan. Armeija-analog@eskaukaa haettu, ei
edes arvomerkkien mielessa.

Projektien toteutusprosessi oli myds pilkottu jsikkOoperaatiot
dokumentoitu ja harjoitettu. Palaute oli viikoitgt ja kuukauden vaihde on
"tuloksen tekemisen aikaa", jolloin opitaan, mijekapaivainen
kustannus/toteutumaseuranta vaikuttaa ja miter&@ron puuttua
poikkeamiin heti, vaikka se joskus on sosiaalisgséimiellyttavaa.
Instrumentaalista oppimista painotettiin. Sosiaalgppimista oli runsaasti.
Vaikka yritys ja erehdys on kaytannossa yleinenmopgtapa, projekti
pitaisi nahda palvelutuotteena ja siis ainutkeetagssuoritteena, jossa
tapahtuvaa virhetta ei voi koskaan korjata. Hyvémektipaallikkyyden
(asiakkaanhoito, tiedotus, sisainen markkinoigtimareflektointi)
oppimista aloiteltiin, ja tarkentuva kognitiivindeartta olisi ollut paras
menetelma.
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