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Tassa numerossa:

Deloitte kasvaa

Deloitten toimitusjohtaja Teppo
Rantanen (kuvassa) on luotsannut
yrityksensa voimakkaalle
kasvupolulle. Kolmessa vuodessa
likevaihto on viisinkertaistunut.
Menestystekijoista tarkeimpéané
han pitaa tsemppihengen
istuttamista organisaatioon. (s. 2)

Johtamisen ja tiimihengen kehittaminen
tuotti tuloksia Global Challengessa
Kovaan purjehduskisaan osallistuvan SAIC La
Jollan kippari Eero Lehtinen raportoi kisan 4.
etapista Syndey-
Kaupkaupunki. Kiitos
tehokkaiden
johtamisvalmistelujen tiimi
parjasi hyvin huolimatta
kipparin kolme viikkoa
kestaneesta sairaudesta.
(s.5)

Myyntijohdon Mittarit 2005:
Uusasiakasmyynti ontuu!

Interpersona on kyselytutkimuksen avulla selvittéanyt
mik& askarruttaa 500 suurimman
suomalaisyrityksen myyntijohtoa kevéttalvella 2005:
kaksi suurinta ongelma-aluetta ovat ontuvat
kontaktit uusiin.asiakkaisiin ja puutteet
kannustinjarjestelmissa. (s. 10)

Kirja-arvostelu: Retoriikka ja Johtamlnen
Kahdessa tuoreessa ruotsalaisessa
kirjassa puututaan retoriikan
merkitykseen johtamisen
kannalta. Retoriikan
merkitys korostuu
mediayhteiskunnassa

mutta samalla on tarkeata
pystya johtamaan
retoriikkaa oikealla tavalla
(s.12)

KRIG OCH

Viisi kysymysté johtajuudesta SEB:n
tulevalle konsernijohtajalle Annika
Falkengrenille

Suurpankki SEB:n konserni-
johtajan tehtavat ensi vuoden-
vaihteessa vastaanottava Annika
Falkengren (kuvassa) lausuu
mielipiteitddn m.m. hyvasta ja
huonosta johtajuudesta. (s. 4)

Myyntimiesta aina tarvitaan!
Mats Kockbergin toteaa
tdmankertaisessa kolumnissaan
myyntiorganisaatioiden olevan
taas yritysjohtajien mielenkiinnon
kohteen. llman henkilékohtaista
myyntity6ta ei saada kauppoja
aikaiseksi. Mutta myyntitiimeilta
vaaditaan samalla entista
enemman. (s. 9)

Pankinjohtajat: Kysynta vilkastuu edelleen
alhaisesta korkotasosta johtuen

Interpersona Suomen 50. suurimman osuuspankin
toimitusjohtajalle suunnatun kyselyn tulosten
mukaan pankinjohtajat uskovat korkotason sailyvan
ennallaan seuraavan 6 kuukauden aikana.
Erityisesti rahasto-osuuksien kysynta tulee
kasvamaan (s. 11)

Kirja-arvostelu: Strategiseen uusajatteluun
Blue Ocean Strategy-kirja selvittaa
kuinka tarkeéta strategisissa
pohdinnoissa on, ettd asioita
ajatellaan uudella ja
ennakkoluulottomalla tavalla. Pelkk&a
tdmanhetkiseen kovaan kilpailuun
keskittyva pohdinta ei johda kasvuun
(s. 13)

Newsletterin tilaukset
jayhteydenotot (s. 14)
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Deloitte kasvanut maaratietoisilla satsauksilla:

Tsemppihengen istuttaminen ollut johtamisen keskeinen
haaste!

- Voimakkaan kasvuhakuisuuden istuttaminen yrityksen eri osiin edellyttada monia asioita. Jos
jonkun menestystekijan kuitenkin pitda nostaa muiden edelle valitsen ehdottomasti hyvan
filliksen. Se luo pohjan kehitykselle, sitoutumiselle ja oikealle taisteluhengelle, toteaa Deloitten
toimitusjohtaja Teppo Rantanen, joka on johtanut yritysta vuodesta 2002.

Interpersona on viimeiset kolme vuotta toiminut Deloitten neuvonantajana eri
kehitysprojekteissa seka avainhenkildiden arvioinneissa ja coachauksessa.

Deloitten liiketoiminta on Teppo Rantasen
toimitusjohtajakautena kehittynyt voimakkaasti: liikevaihto on
viisinkertaistunut seitsemasta miljoonasta eurosta 35
miljoonaan ja henkilékunta kasvanut 70:sta tyontekijasta
250:een. Samalla toiminta on laajentunut. Aiemmin Deloitte
oli melko puhdas tilintarkastusyhteiso kun se nyt on laajalla
rintamalla toimiva asiantuntijapalveluyritys. Tarjonta kattaa
konsultoinnin, tilintarkastuksen, laki- ja veropalvelut ja
rahoitussektorin asiantuntijaneuvonnan.

- Meidan liikketoiminnassamme inhimilliset voimavarat
ovat kaikki kaikessa. Ihmisten osaaminen ja kokemus
muodostavat pohjan jolle toiminta rakentuu. Tama ei
kuitenkaan riitéd vaan me tarvitsemme ihmisia joilla on
halua ja kykya kehittaa ja kehittya. Hyva fiilis luo
edellytykset oikealle tsemppihengelle joka
puolestaan on ehdoton edellytys liiketoiminnan
kasvulle ja tehostumiselle. Kasvu ei synny itsestaan
— se taytyy tehda, joka paiva, tahdentaa Rantanen.

- Olemme tehneet laheista yhteisty6ta Interpersonan
kanssa koko toimitusjohtajakauteni aikana. Kaikki
alkoi siita kun Mats Kockberg toimi fasilitaattorina
partnereidemme laatiessa

Teppo Rantasen vuonna 2002 alkaneella

!iiketoiminta_suun_nitelmaa touk(_)ku_ussa 20_02. Sen toimitusjohtajakautena asiantuntija-
jalkeen projekteja on ollut useita ja tallakin hetkella  palvelyritys Deloitten henkilskunnan
meilla pyorii monia yhteisia kehityshankkeita. lukumaéra on kasvanut 70:sta yli 250:een.

Management Auditeista coachaukseen

Interpersona on mukana Deloitten partner- ja directorvakanssien nimitysprosesseissa. Vastuuna on
erilaisten tyokalujen avulla arvioida potentiaalisten ehdokkaiden kapasiteettia ja potentiaalia erityisesti
johtamisen alueella ja niilta osin varmistaa, ettad yrityksella riittdd johtamisvoimaa myos tulevia
haasteita ajatellen.

- Nailla Leadership Assessment-ohjelmilla on suuri merkitys rakentaessamme entista

vahvempaa tiimia. Tarvitsemme avainhenkildita joilla riittdd kykya ja halua johtaa vaativia
asiantuntijaryhmia ja samalla kannattavasti rakentaa liiketoimintaa. Kokemuksemme naista
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kattavista arvioista ovat erittdin rohkaisevia. Niista saa tarkeata tietoa koskien yksildita mutta
my06s vahvuuksista ja kapeikoista organisaation rakenteissa, prosesseissa ja asenteissa.

Useat Deloitten johtotehtéavissa olevat henkiltt saavat myos henkilokohtaista valmennusta
johtamisen, organisoinnin ja kehittamisen alueilla.

Nama coaching-ohjelmat ovat varsin tehokas
keino parantaa yksiléiden fokusointia,

u
vaikuttamistaitoja ja jokapaivaiseen
johtamiseen liittyvia kaytannon valmiuksia.
Perinteinen esimiesten kurssitus ei ndiden

kysymysten osalta ole kovin tehokasta.
Coachaus sita vastoin on sitd mita

suurimmassa maarin, toteaa Teppo Rantanen. Interpersona toimii Deloitten johdon
neuvonantajina monella sektorilla:

T&ssa on tarkeatd, ettd neuvonantajalla on hyva Management Audit-ohjelmat

tuntemus harjoittamastamme liiketoiminnasta ja (avainhenkildiden johtamispotentiaalin ja —

siin& vallitsevasta ansaintalogiikasta. Mats kapasiteetin arviointi), henkilokohtainen

coaching ja erilaisten liiketoiminnan

Kockbergilla on pitka kokemus kehittdmisprosessien fasilitointi.

asiantuntijaorganisaatioiden avustamisesta ja
nainollen voimme liikkkua varsin
kaytannonlaheiselld tasolla niissé hankkeissa joita me h&nen avustamana viemme eteenpain.
On tarkeatd, etta tavoitteet ja tulokset ovat konkreettisia. Teoriatieto voi olla mielenkiintoista
mutta ilman kouriintuntuvia toimenpiteita asiat eivat etene. Arvostan Interpersonan
toiminnassa siind yhdistyvaa bisneksen ja inmisten tuntemista.
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Viisi kysymysta johtajuudesta SEB:n tulevalle
konsernijohtajalle ANNIKA FALKENGRENILLE

Interpersonan Uutiskirje esitti viisi kysymysté johtajuudesta ja
johtamisesta SEB:n konsernijohtajana ensi vuodenvaihteessa
aloittavalle Annika Falkengrenille. Han on Ruotsin talous-
elaman valovoimaisia vaikuttajia ja on tdh&nastisessa
tehtavassadan SEB Merchant Bankingin johtajana ansioitunut
tehokkaana tuloksentekijana ja maaratietoisena johtajana.

Mitka ovat hyvan johtajuuden tarkeimmat tunnukset?

- Hyva johtajuus koostuu integriteetista ja selkeydesta —
molempia tarvitaan. Hyvat johtajat johtavat usein hyvia
yrityksié tai organisaatiota. Asiat kulkevat kasi kadessa.
Hyvalla johtajalla on vahva usko omaan yritykseensa ja han
pystyy lisaksi valittdmaan vision ja strategian selkealla
tavalla koko organisaatiolle.

Annika Falkengren ottaa vastaan
SEB:n konserninjohtajan

Mitk& ovat huonon johtajuuden pahimmat piirteet? tehtavat Lars Thunellin
. e . . . seuraajana vuoden 2006 alussa.
- Aivan kuten elaméssa muutenkin huonon johtajuuden Falkengren on tahan asti
tunnusomaisia ilmenemismuotoja ovat valheet ja eparehel-  toiminut SEB Merchant Banking-
lisyys seka alhainen moraali ja etiikka. Viimeisten vuosien liiketoiminta-alueen johtajana.

aikana olemme nahneet monia esimerkkeja siitéd miten
juuri tallaiset seikat ovat kaataneet menestyvimpiakin yrityksia.

Tarkein johtamiseen liittyva kokemuksenne omalla urallanne?

- Minulle on ollut tarkeata, etta ymparillani on ollut vahva ja hyva tiimi. Minulla kesti muutamia
vuosia ennen kun ymmarsin, ettei minun johtajana tarvitse osata kaikkea ja ehtia kaikkialle
itse. Jos sinulla on lojaaleja ja lahjakkaita alaisia voit saada paljon aikaan yrityksellesi tai
organisaatiollesi.

Onko teilla esikuvia johtamisen alueella?

- Minulla ei-silla tavalla ole idoleja mutta ei ole mik&an salaisuus, etté esimieheni SEB:ssd, Lars
H Thunell ja aikaisemmin Mats-Larsson, ovat merkinneet minulle paljon jotta olen uskaltanut
ottaa vastaan minulle tarjottuja esimiestehtavia.

- Ne jotka ovat tydskennelleet kanssani jonkin aikaa tietavat myos, etté olen hankkinut inspi-
raatiota management guru Jim Collinsilta ja ehka ennen kaikkea Jack Welchiltd, GE:n
monivuotiselta varikkaalta toimitusjohtajalta. Hanen kirjassaan "Straight from the gut” on useita
ajattelemisen aihetta antavia lukuja. Han, aivan kuten mindkin, ndkee HR:n avaintekijana ja
tama riippumatta siita, valmistetaanko turbiineja tai harrastetaanko pankkintoimintaa.

Huomisen johtamisen tarkeimmat haasteet?

- Maailma pyorii vuosi vuodelta nopeammin. Tama asettaa valtavia vaatimuksia
toimintaympariston seuraamiselle ja joustavuudelle. Asiakkaiden vaatimukset ja preferenssit
kehittyvat salamannopeasti. Tyontekijat asettavat aivan toisenlaisia vaatimuksia kuin
aikaisemmin. On pidettava itsensé ja organisaationsa nalkéisend ja valppaana jotta pysymme
mukana nopeassa kehityksessa. Samalla yritystoimintaa ohjaavat vaatimukset ja sdannot
tulevat entista tiukemmiksi. Tama ei ole mikéaan helppo yhtalé — mutta se on ratkaistava.
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Eero Lehtisen raportti SAIC La Jollan neljannesta etapista Global
Challengessa:

Vastuun jakaminen ja delegointi kantavat hedelméaa

Eero Lehtisen kipparoima SAIC LA Jolla on nyt
kokonaiskilpailussa neljantena Global Challenge 2004-2005
maailmanymparipurjehduksessa. Tassa Interpersonan
uutiskirjelle laatimassaan raportissa Eero kertoo neljannen
osapurjehduksen tapahtumista. Etappi oli hyvin rankka
Kipparin ollessa kolme viikkoa sairaana korkeassa
kuumeessa ja voimakkaan ladkityksen alla. Tassa
tilanteessa hanen huolellinen valmistautumisensa erityisesti
johtamiseen ja tiimihenkeen liittyvissa asioissa osoittautui
erittédin hyodylliseksi — asiat sujuivat hyvin vaikka kapteeni
oli suuren osaa ajasta huonokuntoisena hytissaan.

Interpersona toimii SAIC La Jollan ja Eero Lehtisen
neuvonantajana coachaukseen, johtamiseen ja tiimihengen
vahvistamiseen liittyvissa haasteissa. SAIC La Jolla on 72-
jalkainen terasrunkoinen purjevene, jonka miehistoon
kuuluu 18 henkiloa. Global Challengeen osallistuu yhteensa
12 venekuntaa identtisilla aluksilla.

Kapkaupungissa SAIC La Jollan kippari
Eero Lehtinen tapasi nelihenkisen
perheenséd ensimmaista kertaa yli

Eero Lehtisen raportti Interpersona-Newsletterille:
puoleen vuoteen

Neljas osuus herétti kaikissa miehistdissa pelonsekaista

kunnioitusta ja sunnuntai-aamuna 27. helmikuuta miehistot kohtasivat toisensa poikkeuksellisen
vakavina ja mietteliagind ennen kéysien irrottamista ja siirtymista starttialueelle Sydneyn kiireiseen
satamaan. SAIC La Jollan kahdeksantoista sinivalkoisiin sonnustautunutta soturia asettuivat
keulakannelle riviin laivueen perinteista siunaamista ja lahtéseremoniaa varten. Norjalainen
merimiespappi piti lyhyen mutta asiantuntevan alustuksen, miehistot rukoilivat yhdesséa korkeampien
voimien myotatuntoa kovalla osuudella ja lopulta toivottivat toisilleen turvallista matkaa. La Jolla -
miehistd muodosti vielad tiukan ringin keulakannelle, muutama sana kipparilta, tiukka tiimihalaus ja
sotahuuto "JA JOLLA" latasivat kaikille tarvittavan adrenaliiniannoksen pikku jannityksesta ja
tunneryopyista eroon paasemiseksi. Tiimilaulujen raikuessa veneet irrottautuivat yksitellen laiturista.

Pysakki Sydneyssa oli kaytetty tehokkaasti hyvaksi,
vene oli jalleen huippukunnossa, miehist6é hyvin
rentoutunut ja huolelliset ennakkovalmistelut tehtyna
niin saatietojen, taktiikan kuin turvallisuustekijéiden
suhteen. Turvallisuuden edelleen kehittdmiseksi olin
antanut miehistélle ns. What if — ryhmatdita, joissa oli
kasitelty erilaisia kauhuskenaarioita mies yli laidan,
maston alastulon, tulipalon, runkovuodon, vaikean
loukkaantumisen sek& muiden ei-toivottujen
tilanteiden varalle. Onneksi mitd&n néaista tilanteista ei
tullut eteemme tallak&aan osuudella, mutta meidén
konservatiivinen ja sek& miehistda etta venetta

N ; séastava filosofia edesauttoi nousujohteista
Sydneysta Iéihdet_tiin hyvin valmistautuneina ja suoritustamme johtaen muita venekuntia
kunnolla levanneina vahaisempiin loukkaantumisiin seka vélinevaurioihin.
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Tunnelmat Kapkaupunkiin saapuessamme olivat silminnakijdiden mukaan La Jollan kannella selvasti
kilpailijoitamme iloisemmat ja tiimin yhtenaisyys alkaa olla yleinen puheenaihe fliitin keskuudessa.

Karmea aallokko Tasmanian etelapuolella

Osuus alkoi meiltd makeasti, kun jo
ensimmaisena yona olimme johdossa
hiipiessdmme aivan pitkin Australian
itarannikkoa pitkin etela&n pain. Myéhemmin
juutuimme kuitenkin ulompana merella
edenneita kilpailijoitamme kevyempiin tuuliin
ja ylitimme Bassin salmen fliitin puolenvalin
huonommalla puolella. Kelit olivat alkuun
miellyttavan l[ampimat ja [ammin merivirta vei
meita vauhdikkaasti etelaa kohti ja hidasti
kelien viilenemista aina Tasmanian
kaakkoiskulmaan saakka. Sitten oli aika
kohdata todellisuus, joka olosuhteiden osalta
sdilyi sitke&n vaativana seuraavien reilun
kolmen viikon ajan. Tuulet puhalsivat lahes

poikkeuksetta 20-40 solmun voimalla, Southern Oceanilla olosuhteet olivat valilla erittiin raskaat

suurimman osan ajasta vastaisilta suunnilta

ja-néain ollen olosuhteet olivat kylmét ja kosteat muutamaa poikkeuspaivaa lukuun ottamatta.
Tasmanian etelapuolella aallokko oli todella karmea, kun purjehdimme mannerlaatan yli, missa
valtavat aallot ja vesimassat pakkautuvat matalampaan veteen, aallokolla on monta eri suuntaa,
rytmia ja aallonkorkeutta — kaikki toiminta kannella muodostuu vaaralliseksi ja kaatumistilanteet myos
veneen sisalla aiheuttavat vakavia vaaratilanteita. Team Save the Children joutui kdantymaan
takaisin, kun erés miehistonjasenista loukkaantui vakavasti omassa punkassaan! Suuri aalto rysaytti
veneen voimalla aallonpohjaan ja punkassaan nukkunut kovan onnen miehiston jasen putosi tyhjan
paalta alumiiniputkea vasten murtaen lonkkansa, jonka jalkeen ainoa vaihtoehto oli palata
rannikkovartioston ulottuville ja toimittaa potilas sairaalaan nopeinta mahdollista tieta.

Omalta osaltani osuudesta tuli pitka ja
tuskainen kun toisella viikolla
sairastuin ja jouduin viettdm&an kolme
viikkoa kannen alla ja siita lahes kaksi
viikkoa kovassa kipulaakityksessa
omassa punkassani. Positiivista tdssa
oli se, ettd miehistolle tilanteesta
muodostui kaikkien aikojen
tiimityoskentelyharjoitus. Aikainen
vastuun jakaminen ja delegointi
kantoivat nyt hedelmaa, kun
kakkosmieheni John Wilkinson otti
kipparin roolin harteilleen ja miehisto
ajoi venetta vahtipaallikdiden johdolla
ja vastuulla. Yhta epaonnistunutta
purjeenvaihtoa lukuun ottamatta
(staysail repeytyi pahoin
kolmosyankeen skuuttikulman iskiessa
sité vasten, tilanne missa

SAIC La Jollan purjehdus jatkuu vappuna: viidennen osuuden o el L
maali on Boston Yhdysvaltain itarannikolla. keulakansimiehiston, skuuttaajien ja
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ruorimiehen yhteistytn on sujuttava mutkattomasti, jotta vaaratilanteilta valtytdan) Team SAIC La
Jolla selviytyi urakasta mallikkaasti ja kipparin kriisi kédantyi jopa voitoksi ajatellen valmiuttamme kisan
edetessa. Pahimmillaan kavin vain pari kertaa vuorokaudessa lyhyen keskustelun Johnin kanssa siita
missd menndan ja mita tuleman piti. Noudatimme tuttua lyhimman reitin politikkaamme ja koitimme
malttaa pysya kilpailijoiden lahella. Afrikkaa lahestyessamme lisddntyneet korkeapaineet antoivat
meille toivottuja kiinniottomahdollisuuksia, jotka onnistuimmekin kayttdmaan varsin hyvin
hyvaksemme. Kéaristimme valittdmasti takanamme uhannet Barclaysin, Samsungin, Me to Youn ja BG
Spiritin turvallisen valimatkan paahan ja kirimme kiinni johtoviisikon ja etenkin Pindarin etumatkaa.
Save the Children ja Vaio olivat tdssé vaiheessa jo auttamattoman kaukana muiden takana.

Tiukka taistelu Kapkaupungin edustalla

Viimeisen viikon aikana
paasin itsekin taas
enemman osalliseksi
purjehdushommiin ja
koko ajan
nousujohteisesti sujunut
loppuosuutemme
huipentui tiukkaan
taisteluun viidennesta
sijasta Pindar-
venekunnan kanssa.
Pindar oli viela viikko
ennen osuuden
paattymista 60-70 mpk
edellamme (karkeasti
valimatka Helsingista
Hankoon) ,mutta
viimeiset paivat rako
valillamme vaihteli
vajaasta :
meripeninkulmasta viiteen Kuuden viikon purjehduksen jalkeen vastaanotto Kapkaupungissa oli lammin!
ja taistelu paattyi vasta

aivan loppusuoralla, kun Pindar onnistui lipumaan todella kevyissa tuulissa kuusi minuuttia ennen
meita yli maalilinjan. Viikkoa mydhemmin jarjestys kuitenkin muuttui, kun Pindar sai 40 minuutin
aikasakon kaytettyaan moottoriaan osuuden aikana paastéakseen eroon raskaasta merilevasta, joka
oli takertunut veneen perasimeen. Nain meidan sitkea takaa-ajo tuotti sittenkin toivotun tuloksen ja
saimme tarkean listapisteen, miké nosti meidat neljannelle sijalle kokonaistilanteessa. Me olemme nyt
nelja pistetta kolmantena olevaa BG Spiritia jaljessa ja pisteen viitosta (Samsung) edella. Jaljella
olevilla kolmella osuudella voi viela tapahtua paljon ja ainakin mielenkiintoa pitéisi riittaa loppuun
saakka.

Kapkaupunkiin saapuminen 38 vuorokauden purjehduksen jalkeen oli minulle monessa mielessa
erittain tunteikas kokemus. Illan pimentyessa juuri ennen maaliin tuloamme Waterfrontista lahestyi
useita katsojaveneita ja niiden kansilla oli paljon tuttuja sek& ennen kaikkea vaimoni Tonya ja kolme
lastamme, Alex, Edu ja Hanna. Edellisesta tapaamisestamme oli kulunut jo yli puoli vuotta ja
viimeisen reilun vuoden aikana olimme olleet yhdessa vain yhden viikon. Keskittyminen viimeisiin
tuulenpuuskiin herpaantui lopullisesti, kun pimeydesta alkoi kuulua tauoton kolmidaninen
kannustushuuto "Daddy, Daddy, Daddy...” Seka tyénantajani Challenge Business ettd oma miehistoni
ovat suoneet minulle ylimaaraista vapaa-aikaa perheen parissa ja olen kayttanyt joka hetken
tehokkaasti hyvaksi. Vapunpéivana on taas aika heiluttaa perheelle hyvastit ja jatkaa kisaa kohti
Bostonia. Pitka osuus tulee olemaan varmasti taktisesti vaativa, tuskaisen kuuma ja tuuliltaan kaikkea
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mahdollista. Purjegarderoobimme on parhaassa kunnossa koko fliitin osalta, meill& on jopa yksi aivan
kayttdmaton keskituulien spinnu ottaa esille tassa vaiheessa. Uskon, ettd Team SAIC La Jolla ei ole
viela sanonut viimeista sanaansa ja nousujohteiset otteemme saavat toivon mukaan jatkoa jo
tulevalla viidennell& osuudella!

Parhain terveisin aurinkoisesta Kapkaupungista,

Eero Lehtinen
Kippari, SAIC La Jolla

Neljannen osapurjehduksen tulokset:

1. Spirit of Sark / purjehdusaika 37 vuorokautta, 9 tuntia, 24 minuuttia
2. BP Explorer / 37 vuorokautta, 10 tuntia, 13 minuuttia
3. Team Stelmar / 37 vuorokautta, 10 tuntia, 52 minuttia

6. SAIC La Jolla / 38 vuorokautta, 4 tuntia, 41 minuuttia
Koko kisan tilanne neljan purjehditun osuuden jalkeen:

1. BP Explorer50 p.
2. Spirit of Sark 48 p.
3. BG Spirit 46 p.

4. SAIC La Jolla 42 p.

Purjehduskilpailun viides osuus Kapkaupunki-Boston alkaa 1. toukokuuta. Sen arvioidaan kestavan n.
viisi viikkoa. Sen jalkeen kisassa on viela kaksi etappia: Boston-La Rochelle ja La Rochelle-
Portsmouth. Kisan on arvioitu paattyvan 16. tai 17. heinakuuta.

Raportoimme uutiskirjeissamme Global Challengin etenemista ja tilanteen kehittymista SAIC La
Jollan tiimihengen ja johtamisen osalta. Kiinnostuneet voivat seurata kisaa myds jarjestajien
virallisella sivustolla www.globalchallenge2004.com tai Eero Lehtisen oman venekunnan sivustolla
Www.teamsaic.com
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Myyntimiesta aina tarvitaan!

Liiketoimintaa ei menestyksekkaasti pysty harjoittamaan ilman toimivaa myyntia. Eika
kauppoja saada aikaiseksi ilman hyvid myynti-ihmisid. Tama perustotuus paasi monessa
yrityksessa takavuosina ainakin osittain unohtumaan. Tilausjarjestelmia on kehitetty entista
sofistikoidummiksi, verkon merkitys tuote-esittelyn ja hintavertailun alueilla on korostunut,
kaupan esteitd on purettu ja yleisesti kaupanteon lapindkyvyys ja reaaliaikaisuus on
muuttanut liikketoiminnan reunaehtoja.

Tallaisessa toimintaymparistossa oli helppoa aliarvioida henkilékohtaisen myyntitydn, vaikuttamisen ja
verkottautumisen merkitystd. Monet kysyivat mihin myyntimiesta tai —naista oikeastaan tarvitaan?
Viime aikoina kasitykset ovat kuitenkin muuttuneet. Digitalisoituneessa maailmassakin tarvitaan
ihmisia solmimaan ja yllapitaméaan asiakassuhteita - ja tekema&an kauppoja. Tietoyhteiskunnassa
henkilokohtaisten ja luottamuksellisten suhteiden merkitys itse asiassa korostuu.

Niinp& ennustammekin, etté lahivuosina yritysjohdon fokus tulee olemaan myynnissa ja sen
kehittAmisessa. Tehokas myyntitoiminta edellyttda toimivaa myynnin ohjausjarjestelma jonka turvin
toimenpiteitd voidaan suunnitella, toteuttaa ja seurata. Myyntitiimien taytyy osata luoda ja yllapitaa
toimivia suhteita ja niiden kautta tarkasti tietdad mita asiakkaat ajattelevat ja miten ne kehittavét
toimintaansa? Vain asiakkaan tarpeisiin vastaaminen entistd nopeammin muuttuvassa maailmassa
mahdollistaa menestymisen.

Myyntitoimintaa ei kuitenkaan saada tehokkaaksi vain kehittdmalla jarjestelmia. Jatkossa tullaan
my0s asettamaan suurempia ja suurempia vaatimuksia yksittaiselle myyntiedustajalle, vanhoilla
evallla ei parjata. Hanen toiminnassaan tulee jatkossa korostumaan aivan erityisesti kaksi seikkaa:
tiukka fokusointi — oikeita asioita tulee tehda oikealla tavalla ja vaikuttamistaidot — edustajan
olemassaolon oikeutus on kiinni h&nen kyvyistaan luoda ja yllapitda suhteita ja vaikuttamaan muihin
ihmisiin.

Menneen talven aikana huomattava osa suorittamistamme
toimeksiannoista on liittynyt myyntiorganisaatioiden
toiminnallisen tehokkuuden arviointiin ja kehittamiseen. Johdon
kiinnostus myyntitoimintaa kohtaan on entista suurempaa ja N am
viesti on selkea: myynnin tarkeus on huomattu ja siihen ollaan - P
valmiita satsaamaan. Mutta samalla my6s vaatimukset !
kasvavat: myynnista on kerta kaikkiaan saatava enemman irti!
Myyntimiesta tullaan tulevaisuudessakin tarvitsemaan mutta
hanen on kehitettdva osaamistaan ja toimintaansa jotta han
jatkossakin lunastaa paikkansa.

Mats Kockberg
lilkkeenjohdon neuvonantaja, INTERPERSONAN toimitusjohtaja
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Palkitsemisjarjestelmien toimimattomuus ja uusien
asiakkaiden hankkiminen askarruttaa myynnin johtoa

Oman myyntitiimin liian vahaiset aktiviteetit uusien asiakkaiden hankkimiseksi ja
palkitsemisjarjestelmissa havaitut puutteet ovat suomalaisten suurten ja keskisuurten yritysten
myynnisté vastaavien johtajien keskeisia huolenaiheita. Tama ilmenee konsulttitoimisto
Interpersonan tekemasta "Myyntijohdon Mittarit 2005”-tutkimuksesta.

Muita pullonkauloja tiimien toiminnassa ovat myyntiprosessien suunnitelmallisuuden ja toiminnan
takkuilu seka Kilpailijoiden ja niiden tuotteiden heikohko tuntemus.

Myyntijohtajien mielesta hyvin toimivia osa-alueita ovat omien tuotteiden tuntemus, yhteydenpito
nykyisiin asiakkaisiin ja tiimin kaytdssa olevien tietojarjestelmien hallitseminen. My6s tiimista
kokonaisuutena annettu arvosana on hyva.

- Tutkimuksen tulokset osoittavat myyntiorganisaatioiden toiminnassa olevan vield paljon
kehittamista. Avainkysymyksia ovat vaikuttamistaitojen kehittdminen, suunnitelmallinen ja
fokusoitu toiminta ja palkitsemisjarjestelmien hiominen tavoitteita tukevimmiksi, toteaa
Interpersonan toimitusjohtaja Mats Kockberg.

Tutkimus suoritettiin maaliskuussa ja suunnattiin 570 suurimman suomalaisyrityksen myynnin
Jjohdosta vastaavalle henkilolle. Kohderyhmasté joka neljas vastasi kyselyyn.
Seuraava Myyntijohdon Mittarit-tutkimus suoritetaan kevattalvella 2006.

Keskiarvo
8.4 Tuotetuntemus. Missa maarin tiimi tuntee omat tuotteenne?
8 Kokonaisarvosana. Mika on tiimistanne antamanne kokonaisarvosana?
7.9 Yhteydenpito — vanhat asiakkaat. Miten aktiivisesti tiimi on yhteydessa nykyisiin

asiakkaisiin?

7.9 Tietojarjestelmien osaaminen. Hallitseeko tiiminne kaytdssanne olevat
jarjestelmat?

7.8 Tavoitteiden saavuttaminen. Miten hyvin tiimi-saavuttaa sille asetetut tavoitteet?

7.8 Myyntihenkildston asenteet. Ovatko tiimin asenteet kohdallaan?

7.8 Asiakastuntemus. Kuinka hyvin tiimi tuntee asiakkaan toiminnan ja tarpeet?

7.8 Vaikuttamistaidot. Millaisina koet tiimin jasenten henkil6kohtaiset
vaikuttamistaidot?

7.7 Strategian ymmartaminen. Miten hyvin tiimi ymmartaa yrityksenne strategian?

7.7 Markkinoiden tuntemus. Missa maarin tiimi tuntee markkinat ja niiden
kehityksen?

7.7 Sisainen yhteistyd. Miten hyvin suhteet myynnin ja yrityksen muiden yksikkéjen
valilla sujuu?

7.6 Asiakaskunnan segmentointi. Kuinka hyvin asiakaskuntanne on segmentoitu?

7.5 Kilpailijatuntemus. Missa maarin tiimi tuntee Kkilpailijat ja niiden tuotteet?

7.5 Myyntiprosessien suunnitelmallisuus ja toimivuus. Miten myyntiprosessi
kokonaisuutena mielestanne toimii?

7.2 Palkitsemisjarjestelmé. Ovatko palkitsemisjarjestelmanne motivoivia ja
tavoitteiden saavuttamista tukevia?

7.1 Yhteydenotto — uudet asiakkaat. Miten aktiivisesti tiimi kontaktoi uusia
potentiaalisia asiakkaita?

I |nter|oersond
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Osuuspankkijohtajat nakevat rahasto-osuuksien
kysynnan vilkastuvan alhaisten korkojen johdosta.

Interpersona kysyy kaksi kertaa vuodessa 50 suurimman osuuspankin toimitusjohtajilta
heidan mielipidettdan rahoitusalan kehitysndkymisté seuraavan puolivuotiskauden aikana.
Tutkimus suoritetaan OKO:n Andelsbanknytt-lehdelle.

Kysely on mielenkiintoinen koska kohderyhma on varsin lahell& markkinoita — koostuuhan pankin
asiakaskunta seka yrityksista etté yksityishenkildista. Suuren aluepankin johtajalla on herkat

tuntosarvet!

Osuuspankkijohtajat uskovat alhaisen korkotason jatkuvan kuluvan kuuden kuukauden aikana. Myos
luottojen kysynnén kehitys nahdaan hieman myénteisempéna kuin puoli vuotta sitten. Yha useampi
pankkiiri uskoo enemman osakekurssien nousuun kuin staattiseen tilanteeseen mutta mielipiteet
jakautuvat kuin on kyse pérssin kehityksesta.

Tassa yhteenveto tutkimuksesta (suluissa tulokset syyskuu 2004):

Kysymys 1:

Kysymys 2:

Kysymys 3:

Kysymys 4:

Kysymys 5:

Kysymys 6:

Miten luulette kulutusluottojen kysynnan kehittyvan pankkialueellanne seuraavan kuuden kuukauden
aikana?

- kasvaa 43% (37 %)
- laskee 0% ( 0%)
- ennallaan 57% (63 %)

Miten luulette asuntoluottojen kysynnén kehittyvan pankkialueellanne seuraavan kuuden kuukauden
aikana?

- kasvaa 3% ( 6 %)
- laskee 22% (29 %)
- ennallaan 75% (65 %)

Miten luulette asuntotuotannon kehittyvan pankkialueellanne seuraavan kuuden kuukauden aikana?

- kasvaa 19% (26 %)
- laskee 8 % (14 %)
- ennallaan 73% (60 %)

Miten luulette rahasto-osuuksien ja vakuutussijoitusten kysynnan kehittyvan pankkialueellanne seuraavan
kuuden kuukauden aikana?

- kasvaa 70% (51 %)
- laskee 3% ( 9%)
- ennallaan 27% (40 %)

Miten luulette korkotason kehittyvan seuraavan kuuden kuukauden aikana?

- nousee 3% (51 %)
- laskee 0 % ( 0%)
- ennallaan 94% (49 %)
- ei tieda 3% ( 0%)

Miten luulette HEX-indeksin kehittyvan seuraavan kuuden kuukauden aikana?

- nousee 43% (71 %)
- laskee 19% ( 3%)
- ennallaan 38% (26 %)
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Ajankohtaisia kirjoja johtamisesta
Johtamisen retoriikasta ja retoriikan johtamisesta

Ei kay kieltaminen, etteiko retoriikalla olisi suurta merkitysta yritysten ja muiden
organisaatioiden johtamisen kannalta. Retoriikka on tapa vaikuttaa muihin ihmisiin, heidan
tekemiin paatoksiin ja tapaan toimia. Puhutulla ja kirjoitetulla sanalla yritysjohtaja kohtaa
paivittain asiakkaita, alaisia, kilpailijoita, sijoittajia, median edustajia j.n.e. Kahdessa uudessa
kirjassa valotetaan retoriikan olemusta ja merkitysta ajankohtaisin esimerkein.

Sota on monen opin &iti ja sen merkitys myos retoriikan kehitykselle on ollut suuri. Ruotsalainen
valtiotieteilija Rolf Hugoson selvittaa kirjassaan "Krig och retorik” miten arvoilla, argumenteilla ja
faktoilla vaikutetaan sotilaallisten selkkausten alla, aikana ja jalkeen. Alkuosassa teos erittelee
retoriikan eri osa-alueita ja ulottovuuksia ja naitd asioita kasittelevat luvut ovat kaikessa
teoreettisuudessaan kirjan antoisimmat.

Kuwaitin sota ja viimeinen Irakin sota tarjoavat lukuisia esimerkkeja siité, miten retoriikalla yritettiin
vaikuttaa esimerkiksi kansalaisiin, sotilaihin, politiikkoihin, vihollisiin, liitoutuneisiin ja lehdistoon ja
Hugoson kaykin néita tilanteita I&pi varsin seikkaperaisesti.

"Krig och retorik” ei ole suunnattu erityisesti yritysjohtajille mutta siitd huolimatta se on lukemisen
arvoinen. Retoriikan merkitys korostuu median tullessa entistd tdrkeAmmaksi vaikutuskeinoksi. TallGin
tuhansien vuosien aikana kehitetylla sotilaallisella retoriikalla voi olla jotakin annettavaa myds taman
paivan kiireiselle esimiehelle...

Toisen ruotsalaiskirjailijan — kirjallisuustieteilija Géran Haggin — teoksen "Retorik idagin” ote on
huomattavasti kevyempi. Kirjan lukee muutamassa tunnissa ja Hagg esittelee useita ajankohtaisia
retorisia menestystarinoita ja katastrofeja. Miten Bill Clinton mestarillisesti osasi kayttaa retoriikkaa
mm. Lewinskyjupakan yhteydessa? Miten George W. Bush taitavasti on kyennyt rakentamaan
itselleen yhdysvaltaisten enemmistéon vetoavan profiilin vaikka hanesta valittomasti huomaa, ettei
spontaani retoriikka kuulu héanen vahvuuksiinsa? Ja miksi henkilokohtaisissa vaikuttamistilanteisa
erittain vahva ja tuloksia saavuttava Goran Persson televisiostudiossa muuttuu surkeaksi esiintyjaksi?
Naita ja muita julkisuuden -

henkil6ita Goran Hagg arvioi
konkreettisin esimerkein
vauhdikkaasti ja hauskasti.

ROLF HUGOSON

KRIG OCH

"Retorik idag” ei ole mikaan
retoriikan oppikirja vaan pikemmin
ajatuksia herattava pamfletti siita,
mika merkitys retoriikalla on
johtajuuden kannalta ja miten
tarkeaa on, etta retoriikkaa(kin)
johdetaan! (MK)
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Rolf Hugoson: Krig och retorik. Goran Hagg: Retorik idag.
Studentlitteratur 2004. ManPocket 2004.
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Strategiseen uusajatteluun

Taman kevaan mielenkiintoisiin kirjauutuuksiin kuuluu ilman muuta “Blue Ocean Strategy” —
ajatuksia heréattava teos siita, miten menestysta saavutetaan luomalla uusia markkinoita ja
uutta kysyntda. " Verisesta kilpailusta uusiin sinisempiin segmentteihin joita kilpailijat eivat
viela ole I6ytaneet” on kirjan kantava viesti.

Kirjoittajina ovat kaksi INSEADiIn professoria: W. Chan Kim ja Renée Mauborgne. Heidan tapansa
esittédd asiansa on selked ja konkreettinen. Pelkk& olemassa olevaan kovenevaan kilpailutilanteeseen
sopeutuminen ja kivenkova taistelu markkinaosuuksista ei kauas kanna marginaalien pienentyessa ja
liketoiminnan jossakin vaiheessa ehka néivettyessé kokonaan.

Perustuen tutkimuksiinsa Kim ja Mauborgne vaittavat, ettei huomispaivan menestystarinoita synnyteta
sotimalla saman toimialan yrityksia vastaan markkinoilla vaan luomalla "sinisia valtameria” joilla kasvu
on nopeata ja kilpailu vahaista. Kirjassa esitellaéan erilaisia tytkaluja joilla pystytdén systemaattisesti
analysoimaan oman liiketoiminnan nykytila ja myds luomaan pohjaa strategiselle uusajattelulle.
Pitkalti onkin kyse siita, etta perinteisista ajatusmalleista tulisi paasta eroon jotta tulevat
mahdollisuudet voitaisiin selkedmmin hahmottaa.

Professorit tarjoavatkin kuutta yritykselle kun yritykselle sopivaa tytkalua uuden "blue ocean’-
strategian laatimiseksi ja toteuttamiseksi: markkinoiden rajat taytyy piirtdd uudestaan, fokus taytyy olla
ehdottomasti "big picturessa”, yrityksen on paastava olemassa olevan kysynnén "taakse”, uusille
bisneksille on oltava selkeat arviointimenetelmat joilla minimoidaan riskit ja varmistetaan
tuloksellisuus, organisaatiossa olevat raja-aidat taytyy kaataa ja toimeenpanon taytyy olla osa
strategiaa.

Kimin ja Mauborgnen kirjassa esiintuodot ajatukset eivét
sindnsa ole uusia ja maatamullistavia mutta siitd huolimatta
kokonaisuutena kirja on arvokas sen kyseenalaistaessa
monia perinteisia ajatusmalleja. Kirjassa esitellaan myoésd
useita esimerkkitapauksia onnistuneesta strategisesta
uusajattelusta. Ei kannata surra kovenevaa kilpailua vaan
katsoa missa tervetta kasvua voi aikaansaada. (MK)

STRATEGY

How to Create
Uncontested Market Space
and Make the Competition Irrelevant
W. Chan Kim and Renée Mauborgne: Blue Ocean Strategy.
How to Create Uncontested Market Space and Make the
Competition Irrelevant. Harvard Business School Press,
2005.

W. Chan Kim - Renée Mauborgne

HARVARD BUSINESS SCHOOL PRESS

P Interpersona

Oy INTERPERSONA Ab « Uudenmaankatu 17 B « 00120 HELSINKI « puhelin (09) 680 2992 « telefax (09) 611 972
email: interpersona@interpersona.fi « http://www.interpersona.fi/




s. 14

Newsletter-tilaukset:

Interpersonan Newsletter ilmestyy nettiversiona 4-6 kertaa vuodessa. Uutiskirjeen voi maksutta tilata
osoitteesta interpersona@interpersona.fi. T&han tehdaan myos osoitteenmuutokset ja peruutukset.

Newsletter julkaistaan suomeksi, ruotsiksi ja englanniksi. Muista ilmoittaa mité kieliversiota tilaus
koskee!

Yhteydenotot:

Kun haluatte lisatietoja palveluistamme tai jos haluatte kayda luottamuksellisen keskustelun
yrityksessanne havaitsemistanne kehitystarpeista pyydamme ottamaan yhteytta:

Toimitusjohtaja

Mats Kockberg

Oy Interpersona Ab
Uudenmaankatu 17 B

00120 HELSINKI
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