AKO-E3420 Organisaation kehittaminen Case 2 keviat 2019

Case on tarkoitettu oppimateriaaliksi ko. opintojaksolle. Casen kopiointi, levittdminen ja kdyttd on kielletty ilman tekijén

suostumusta.

Lue seuraava kuvaus huolella ja mieti vastauksia lopussa esitettyihin kysymyksiin. Luonnostele
itsellesi muistiinpanot casen kdsittelyd varten. Caseluennolla 19.2.2019 tydskentelemme

pienryhmissé ja jatkamme tapauskuvauksen tilanteen tydstdmista.

Muutosprosessi vaikeuksissa

“Hiton hitto!”, kehittdmiskonsultti Sanna manasi ja painoi kaasua ohittaakseen tiysperdvaunurekan.
Hin ajoi iltahdmirdssd kakkostietd kohti Helsinkid. Sanna oli palaamassa asiakkaansa
kehittdmisryhmén palaverista. Palaveri oli ollut Kkatastrofi. Asiakkaan tuotantojohtaja,
kehittdmisryhmin vetdjd, oli haukkunut Sannan, hinen tekeménsi tyon ja Sannan edustaman firman
maanrakoon ja kehittimishankkeessa oli nyt otettu ’aikalisd’. Pimenevilld valtatielld Sannan tunteet
heittelehtivdt himmennyksen, kiukun ja ndyryytyksen vililld. Sanna pyyhkéisi silmidkulmaansa
kirpoavaa kosteutta. Hian pohti soittaisiko esimiehelleen Matille jo matkalta vai antaisiko pahimman
tunnekuohun hélventyd ennen kuin kertoisi esimiehelleen mitd on tapahtunut. Sannaa pelotti:

’Olenko nyt pilannut timén projektin? En saa endi ikind uusia toita!”

TAUSTAA

Sanna tydskentelee kehittimiskonsulttina Katamiitti Oy:ssa. Katamiitti oli saanut toimeksiannon,
jossa kehitettdisiin raskaan teollisuuden tuotantojérjestelmien osia toimittavan yrityksen (Power
Metrics Finland Oy) tilaus-toimitusprosessia. Hankkeen tarkoituksena on parantaa yrityksen
toimintojen vélistd yhteistyGtd toteuttamalla simulaatiopeli, jossa asianomaiset padsevit tutustumaan

tilaus-toimitusprosessin kokonaisuuteen ja pohtimaan prosessin mahdollisia sudenkuoppia.

Alkuperdisen aikataulun mukaan peli oli tarkoitus jérjestdd viikon kuluttua Helsingissd, jonne

asiakasyrityksen johto ja valtaosa toimihenkildistd kokoontuisi pelaamaan simulaatioprosessia
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kahdeksi péivédksi. Asiakkaan toiminnot sijaitsevat kahdella eri paikkakunnalla; myynti toimii

Helsingissé ja suunnittelun ja tuotannon toiminnot sijaitsevat pienessi satakuntalaisessa kunnassa.

Sanna oli ollut innoissaan projektista, ainakin juuri pédttyneeseen palaveriin saakka. Tdmid oli
ensimmdinen projekti, jossa hédnelle oli maédritelty itsendinen toteuttajavastuu. Aikaisemmissa
hankkeissa hén oli toiminut 1dhinnd kokeneempien konsulttien avustajana. Sanna oli tdssd hankkeessa
ollut mukana esimiehensi, konsulttifirman omistajapartneri Matin rinnalla projektin myynnissi. Kun
myyntivaihe oli mennyt hyvin, oli Matti antanut hénelle tehtéviksi simulaatiopelin valmistelun ja
vetdmisen. Sanna oli osallistunut pariin aikaisempaan simulaatioon muissa asiakasyrityksissd ja
hénelld oli omasta mielestddn selked kdsitys siitd, miten projekti tulisi toteuttaa. Pelin rakentaminen

ja vetdminen piti olla ihan selvé kokonaisuus.

HANKKEEN KAYNNISTAMINEN

Hankkeesta oli sovittu Helsingissd asiakkaan toimitusjohtajan ja myyntijohtajan kanssa ja
toimitusjohtaja oli allekirjoittanut konsultointisopimuksen. Hankkeen melko vaatimattomasta
laajuudesta johtuen oli piétetty, ettei hankkeelle perusteta erillistd ohjausryhméd, vaan sille
médritellddn kehittdmisryhmi, jonka vetdjdksi nimettiin tuotannon toimintojen satakuntalainen
vetdjd, tuotantojohtaja Pentti “Pena” Virtanen. Myyntijohtaja Sakari ’Sakke” Lindstrom tulisi
mukaan kehittdmisryhmaéin, jotta hankkeen alkuperiiset pyrkimykset pysyisivét kirkkaana mielessa
koko hankkeen ldpi. Kehittimisryhmén tehtavéksi oli projektisuunnitelmassa maéritelty konsultin
tyon ohjaus ja kommentointi, tarkasteltavien tapausesimerkkien ja tiedonantajien nimedminen,
simulaatiopelin  osallistujien maédritteleminen ja my6hemmin hankkeen loppuvaiheessa
kehittdmisryhmén tulisi kiteyttdd ja rajata peliprosessin tunnistamat kehittdmiskohteet seki vastuuttaa
niiden toteutus organisaatiossa. Toimitusjohtajan kanssa oli myyntivaiheessa puhuttu, ettd jos peli
menee hyvin, voi Katamiitti mahdollisesti olla mukana myds simulaatiopelin tuotosten
toimeenpanossa. Sannan esimies Matti valistikin Sannaa viimeisen myyntipalaverin jélkeen: ”Kun
veddmme pelin hyvin, niin saamme jalkamme ovenviliin. Lisimyynnissd voisimme sitten pédasta

vdhin paremmille katteille. Voisit silld tienata loppuvuoden palkkarahasi.”

Hanketta oli nyt tehty reilu kuukausi ja Sanna oli tuon ajan valmistellut varsinaisia pelipdivid
kerdamaélld aineistoa pelisisdllon suunnitteluun. Pelid valmistellaan haastattelemalla asiakkaan
organisaation henkilostod kaikista simulaatioon liittyvistd toiminnoista, eli tdssd tapauksessa
myynnistd, suunnittelusta ja tuotannosta. Simulaatiopelissd tarkoituksena on kédyda pelin avulla lipi

asiakasorganisaation aitoja tapausesimerkkejd: téssd tapauksessa kolmea tai neljdd merkittavaa
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toimitusta, jotka yritys oli kuluneen vuoden aikana toteuttanut omille asiakkailleen. Mukaan
otettaisiin myos asiakasyrityksen omat asiakkaat. Sanna péidsisi kyseleméédn, miten Power Metricsin
asiakkaat olivat ndhneet tarkasteltavat toimitukset. Né&in oli jo myyntivaiheessa toimitusjohtajan ja
myyntijohtajan kanssa sovittu. ”Jos eivit meitd usko, niin uskovat varmaan kun asiakkaat sanovat,
ettd parantamisen paikkaa on!”, oli toimitusjohtaja palaverissa todennut. Sanna aloittikin johdon ja
henkildston haastattelut Helsingissd jo ennen ensimmdistd kehittdmisryhmidn palaveria, silld

myyntijohtaja Sakke piti tdrkednd, ettd projektissa paastain nopeasti liikkeelle.

HAASTATTELUT HELSINGISSA

Sannalle jérjestyikin heti myyntikokousta seuraavalla viikolla haastattelupédivda Helsingissd, jossa hin
tapasi uudelleen sekd myyntijohtajan ettd tdmdn myyntitiimin jdsenid yksilohaastatteluissa.
Myyntijohtaja Sakke oli silminnidhden innoissaan peliprojektista: "Me tarvitaan just jotain téllaista,

silld meilld on isoja ongelmia toimitusajoissa ja ne pitdd ehdottomasti saada kuntoon.”

Sakke selvensi Sannalle kokonaisuutta: “Meiddn myynnin ja tuotannon suhteet eivét toimi
tyydyttavilld tavalla. Suunnittelu sitten keikkuu siind vilissd, eikd ainakaan sitoudu ottamaan
kokonaisvastuuta toimituksista. Téssd on paljon ymmaértdmattomyyttd ja huonoa kommunikaatiota
ndiden yksikodiden vélilld. Juuri siksi tdllainen simulaatio voi auttaa meitd kaikkia paremmin

ymmaértamédn miten eri yksikoiden tekemiset vaikuttavat toisiinsa.”

Sanna pyysi Sakkea kertomaan lisdd yksityiskohtia ongelmista. Sakke osoitti valmistautuneensa
hyvin haastatteluun, silld hén esitti kolme yksityiskohtaista tapausesimerkkid, joissa
asiakastoimitukset olivat menneet pahasti pieleen. "Minusta ndmi caset osoittavat sen mika tissi
meiddn organisaatiossa méattdd. Meidén pitdd padstd kiinni juurisyihin siitd miksi meidén yksikot eivét
osaa kommunikoida tarpeeksi. Ndma kaikki caset osoittavat miten myynnin, tuotannon ja
suunnittelun yhteispeli ei pelaa. Néistd meilld kaikilla on tosiaan opittavaa. Satakunnan ja Helsingin
vélinen kuilu on liian leved, sitd pitdd saada kapeammaksi. Meiddn pitdd saada Satakunta mukaan

tahédn juttuun, ne eivét saa eristdytyd sinne maakuntaan.”
Sanna oli tyytyvidinen. Saken esimerkit olivat inhorealistisia kuvauksia siitd, miten toimimaton

tiedonkulku johti toimitusten epdonnistumiseen. Power Metricsin asiakkaille oli toimitettu vaéria

tuotteita myohéssi ja tdma oli johtanut asiakkaiden omien investointihankkeiden my6hdstymiseen.

© 1. Virtaharju 2017



Sanna jatkoi tiedonkeruuta keskustelemalla Saken tiimissd ty0skentelevien myyjien kanssa. Myyjien
kertomukset vahvistivat késitystd toimimattomista yhteistyOsuhteista tuotannon ja myynnin vélilla.
Myyjien kertomuksissa ongelmat kasautuivat tuotantoon. Tuotanto ei halua joustaa eikd ymmartaa.
Ne haluavat, ettd niilld on tieto toimituksista kolme kuukautta ennen kotiinkutsua. Ei tdmé& niin
helppoa ole. Se on tiysin kohtuutonta, kun meidin asiakkaiden oma suunnittelu etenee usein
reaaliaikaisena. Meidédn tuotanto eldd edelleen 1990-lukua kun ne kuvittelee, ettd me voitaisiin
ennustaa menekkid onnistuneesti. Samoin tuotanto ei tajua, ettd tdméd bisnes on muuttunut
ratkaisubisnekseksi, el me endd myydé vaan nditd laitteita vaan kokonaisratkaisuja. Se tarkoittaa, ettd
sitd tilausta pitdd hallita tuotannossa kokonaisuutena eikd sielld voida vaan sorvata samaa tuotetta
sarjassa viikkokaupalla. Ne vaan kitisee ja yrittdd pitdd kdyttdomaisuutensa mahdollisimman

kevyend. Sitten ollaan tilanteessa, jossa tavaraa ei ole eikd sitd saada asiakkaalle.”

Sakke oli jérjestinyt Sannalle myds yhteydet niihin asiakkaisiin, joiden tilaukset olivat
epdonnistuneet edellisend vuonna. Asiakkaiden viesti oli selked: jos toimitusaikoja ei saada kuntoon,
ei Power Metricsille voi luvata hyvdi tulevaisuutta. Asiakkaiden esitysten perusteella Power
Metricsin pitdisi olla asiakasohjautuneempi ja nopeampi reagoimaan nopeasyklisessd maailmassa.
Yhden asiakasorganisaation ostojohtaja lupasi henkilokohtaisesti tulla simulaatioon mukaan
kertomaan, miten toimituksessa oikein kévikdan. Sanna hyrisi tyytyvéisyyttd; simulaatiosta ndytti

olevan tulossa vaikuttava tilaisuus.

ENSIMMAINEN KEHITTAMISRYHMAN PALAVERI

Ensimmaéinen kehittimisryhmén kokous jarjestyi Helsingin haastatteluiden jélkeen. Satakunnassa
jérjestettyyn kokoukseen tuli mukaan Helsingista myyntijohtaja Sakke ja erds hinen kokeneemmista
myyjistddn. Paikallisista tuotannon ihmisistd paikalla oli tuotantojohtaja Pena, tehtaan
henkilostopdillikkd, suunnittelutiimin vetdjd sekd yksi tuotannon tydnjohtajista. Koska ryhma
kokoontui ensimmaistd kertaa, aloitti Sanna palaverin selventdmaélld pelihankkeen pyrkimykset ja
toteutustavan. Hén kuvasi yksityiskohtaisesti peliprosessia ja millaisia tuloksia siitd voi odottaa.
Sanna korosti, ettei peli itsessddn vield paranna prosessia vaan ettd tdmén kehittimisryhmén pitda
ottaa vastuuta siitd, ettd kehityskohteille tehddin myds jotakin. Hén kertoi myds, miten oli jo
aloittanut pelin valmistelun haastattelemalla Helsingissd myyntid ja asiakkaita ja miten sieltd oli jo

saatu hyvaad materiaalia pelié ajatellen.

Tuotantojohtaja Pena vaikutti epdilevéltd: "Me kuvattiin prosessit jo toissa vuonna laatujérjestelmén

paivityksen yhteydessd. Niitd on tehtaalla koulutettu Lean-hankkeen yhteydessd kaikille tiimeille.
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Meilld on oma prosessien kehittimisohjelma kéynnissd. Siind myyntikin on ollut mukana kertomassa
mitd se odottaa tuotannolta. Mulle on edelleen vidhén epdselvéd, miten timi pelaaminen edesauttaa
meidin toimintaa. Meilld tuotanto hdiriintyy, kun avainporukka l1dhtee Helsinkiin kahdeksi péiviksi.
Sitten sithen menee kerralla iso osa tehtaan tdmén vuoden koulutusbudjetista. Onko tdmi nyt mietitty

loppuun saakka?”’

Sannan valmistautuessa vastaamaan, otti Sakke puheenvuoron: “Ensinnidkin, t4d on toimitusjohtajan
sopima juttu eli tddhédn tehdddn. Toiseksi, tdd on nyt sitd uutta osallistavaa kehittdmistd, jota meidén
firmassa on kaivattu pitkén aikaa. Ma uskon, ettd se on tosi arvokasta, ettd tuotannon jengi pidsee
tapaamaan myynnin jengid, istumaan heidén kanssaan iltaa ja keskustelemaan yhteisistd haasteista.
Tédmid peli on nyt vain se tapa, jolla me saadaan meididn ongelmia yhteiseen keskusteluun. Téaa
pureutuu just niihin juttuihin, joista me ollaan johtoryhméssd puhuttu jo pitkdén. Vai mitd mieltd olet,

Pena?”

Pena hymdhti, ettd ndinhédn se on ja vaikeni. Sanna paitti hankkeen sisdllon teknisen kuvauksen ja

sopi haastattelupdivit satakuntalaisten kanssa.

HAASTATTELUT SATAKUNNASSA

Sanna palasi seuraavalla viikolla Satakuntaan haastattelemaan tehtaan vidked. Ensimmadiseksi hdn
tapasi tuotantojohtajan. He istahtivat Penan huoneeseen ja Sanna aloitti kyselemélld Penan fiiliksia
hankkeesta ja kehittimisryhmésti ennen varsinaiseen haastatteluun menoa. Pena naurahti ja kertoi,
ettd kuuli pelisti ja kehittdmisryhmén vetdjyydestiddn noin kuukausi sitten. Sanna kysyy “ymmaérsin
palaverissa, ettd olette johtoryhméssi puhuneet tistda?”. Pena kommentoi, ettd “onhan niisti puhuttu,
mutta ei tdstd projektista erityisesti multa kysytty. Projektejahan meilld riittdd ja niin riittda

Helsingillakin.”

Haastattelu eteni tehtaan toimintaan. Pena kertoi, miten tehtaan toiminnassa on ollut ongelmia.
”Meilti 1dhti tosi kokenut tuotantopaillikko vuosi sitten, eikd uutta kaveria ole 16ytynyt. Ténne maalle
on tosi vaikea palkata ketddn. Samaan aikaan me ollaan ajettu sisddn uutta hitsausrobottia ja sen
toimintakuntoon saattaminen on ollut vaikeaa. Toimitusvarmuus on ollut kestiméttomalla tasolla, se
on selvdd. Mutta, meilld on nyt kdynnissi Lean-hanke, jossa me péivitetdin samalla
tuotantosuunnittelun pelisddnndt ja miten myynti selvittdd mitd se voi luvata. Tdma pelikin voi

parhaassa tapauksessa tuottaa informaatiota sithen.”
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Seuraavaksi Sanna pyysi Penaa kommentoimaan kolmea tapausesimerkkid, joista kuuli Helsingin
haastatteluissa. Pena kurtisti kulmiaan ja sanoi: ”Ai olet kuullut noista. Noh, noissa meidédn tuotanto
mokasi tosi pahasti, ne meni ihan kuralle kun meilld katsottiin vddrdd speksid. On meitd niistd
ripitettykin, mutta ei me noin huonoja olla. On sitd vikaa muissakin.” Pena kertoi esimerkkeja
myynnin tekemistd virheistd. Kun Sanna kysyi tarkennusta, néki Pena, ettd myynnin ja tuotannon
véleissd on parantamisen paikkaa. “Namé aikaisemmat virheet ovat Kkiristdneet vilejd, ja

epaluottamusta on puolin ja toisin. Luottamusta pitdisi lisdtd, eikd pelata omia pelejd.”

Haastattelulle varattu aika pédttyi. Sannan véliton tuntuma oli, ettd Pena ei ollut ehki sisdistanyt mista
pelissd olisi kysymys. Pena korosti parhaiden kdytdntdjen tunnistamista, ja myynnin ja tuotannon
vélisten pelisddntojen lapikdyntid. “Prosesseja pitdd noudattaa, eikd sooloilla, se on ldhtokohta”, Pena
toisteli. Sanna ei kuitenkaan halunnut inttdd asiasta vaan kiitti Penaa timédn ajasta ja siirtyi

juttelemaan tehtaan muun véen kanssa.

Seuraavaksi ~ Sanna  tapasi  tuotantosuunnittelijoita, tyOnjohtajia  sekd  virkaatekevdd
tuotantopddllikkod. Ndmi haastattelut nostivat esiin tuotannon ja myynnin vihamielisen suhteen.
Niiden mukaan myynti ei ota kunnolla selvdd tuotannon kyvykkyyksistd ja
toimitusmahdollisuuksista. Koko prosessin ongelmat ndyttiytyvit tuotannon ongelmina; tuotantoa
moititaan toimitusaikojen viivastymisistd. Tuotannon ihmisten vastamoite haastatteluissa oli, ettd
myynnin aikataulut on laadittu sellaisiksi, ettd tuotanto ei niithin pysty. ”Eihén ne varmaan tahallaan,

mutta jos edes vihidn ottaisivat selvdd.”

Seuraavaksi Sanna suuntasi suunnittelun pakeille. Tuotesuunnittelun haastateltavat valittelivat siitd,
ettd heiddn aikansa kuluu tarjoussuunnitteluun ja tarjouksista vain murto-osa etenee
kaupantekovaiheeseen: Jotkut asiakkaat kdyttavit osaamistamme hyvikseen, eivit ne aiokaan ostaa.
Ottavat vain valmiit suunnitelmat ja tilaavat kiinalaisilta tarvikkeet.” Tuotesuunnittelijat moittivat
myo0s tuotantoa. Ndiden moitteiden mukaan tuotannosta ei saa kommentteja suunnittelun aikana.
Vasta kun toimituksesta on sovittu, suostuu tuotanto katsomaan sitd. ”Sen jdlkeen alkaa vinoilu, ettd

el sitd noin voi tehda.”

ANALYYSI
Lopulta Sanna oli jutellut yli 20 ihmisen kanssa ja hénelle oli muodostunut oma kisityksensé tilaus-
toimitusprosessia vaivaavista ongelmista ja siitd mitd simulaatiolla tdssd tapauksessa tavoiteltaisiin.

Sannan mielestd asiakkaan 1dhtdoletus, ettd ryhmien véliset suhteet olivat tulehtuneet, piti paikkansa.
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Sanna kuitenkin ajatteli, ettd ongelmat yhteistyGssd eivét johtuneet tulehtuneista suhteista vaan
toisinpdin: yhteistyon systeemiset ongelmat olivat saaneet aikaan tulehtuneita ihmissuhteita. Kukin
ryhmisté katsoi toimintaa tiukasti omasta nakdkulmastaan - ajatuksia oman toiminnan vaikutuksista
muihin ei haastatteluissa ollut pohdittu. Sanna oli innoissaan, "Néin teen nikyviksi, miten kaikkien
ryhmien toiminta pulpauttaa ongelmia esiin tuotannossa. Simulaatiopeli on juuri oikea lddke tdhén

vaivaan.” Samalla paljastuisi my0s paljon parannettavaa kunkin ryhmén sisdisessd toiminnassa.

TOINEN KEHITTAMISPALAVERI

Kehittdmisryhmén toisen tapaamisen sisdltond oli Sannan suunnitelma simulaatiopdivin kulusta.
Toinenkin kehittdmisryhmén tapaaminen jérjestettiin Satakunnassa. Helsingistd palaveriin suuntasi
Sannan liséksi vain kehittdmisryhméan kuuluva myyjd. Myyntijohtaja Sakelle oli tullut pdéllekkdinen
meno ja hin oli perunut osallistumisensa. Satakuntalaisista paikalla olivat kaikki ryhmén jédsenet.
Palaverissa Sanna kuvaili ensin haastattelujensa siséltod ja kehui kaikkia haastateltavia suoruudesta
ja arvokkaista mielipiteisti. Hdn puhui my0s analyysinsa tuloksista eli siitd, miten yhteistyon
ongelmat ovat systeemisid, eivitkd kenenkddn yksittdisen toimijan syytd. Kehittdmisryhmaén jésenet

nyokkailivit kddet puuhkissa Sannan tulkinnoille.

Esitys palasi konkreettisemmalle tasolle, kun Sanna seuraavaksi esitteli, kuinka pelipdivat
kiytannoOssd toteutettaisiin seuraavalla viikolla. Hén kuvasi, miten tapausesimerkit kéytdisiin
yksityiskohtaisesti ldpi. Toteutuneet prosessit kuljetettaisiin prosessin toimijalta toimijalle ja kukin
kertoisi yksityiskohtaisesti mitéd oli vaiheessa tehnyt ja miti siitd oli seurannut. Johdosta ja muista
sidosryhmistd muodostetut ryhmét seuraisivat simulaation kulkua sivusta ja kokoaisivat

kehittdmisideoita pdivin aikana kakkospéivin jatkotyOstdmiseen.

Téssd vaiheessa Pena keskeytti Sannan esityksen. ”Milld perusteella ndmé kolme tilausta revitdén
auki?”. Sanna himmentyi kysymyksestd: “Ndistd on yhteisesti sovittu, ne ovat olleet mukana alusta

ldhtien.”

”Ei minulta ainakaan ole kysytty. Tdssd on aikaisemmin sanottu, ettd tdssd tehddén yhteistyotd ja
rakennetaan luottamusta. Miksi tdssd otetaan esiin nidma menneet tapahtumat, joita on jauhettu jo

koko viime talvi aivan tappiin? Tdma ei vetele.”

”Simulaatiopelissd kdydéan ldpi aitoja, todellisia caseja. Ne tuovat esiin aitoja kehittamiskohteita. Se

on koko pelin idea.”

© 1. Virtaharju 2017



”Minun porukkani ei ainakaan osallistu téllaiseen. Tuotantoa on syytetty néistd tapauksista jo ihan
riittdvasti. Me emme tule hépiistdviaksi ja toisten pilkattavaksi. Onko tdmai tasapuolista? Miksi tissa

ei ole tasapuolisesti caseja, joissa myynti on syyllinen tai suunnittelu?”

Ei téssd ole kenenkéén syyllisyydestd kysymys. Namé ongelmat ovat laajempia.”

“Ei se siltd ndytd. Thmettelen kylld missd on konsulttien ammattitaito, milld eviilld olette tdhén
lahteneet. Vai ettd pelejd, tdssd ndhdddn kylld millaisia ja kenen pelejd arvon konsultit peluuttavat.
Tédma ei jad tdhén, ndilld asetelmilla pelisti ei tule mitdén. Meilld on oma kehittdmishanke kdynnissi

ja tdllainen pelleily vain sotkee oikeita asioita.”

Muut palaverin osallistujat istuivat hiljaa paikallaan tuijotellen kdsidén, odottaen miten Sannan ja
Penan vilisesséd sananvaihdossa kdvisi. Palaveri pdétettiin jdisissd tunnelmissa. Sanna oli lamaantunut
Penan reaktiosta, hin ei ollut osannut odottaa tillaista hyokkaavaa kayttaytymistd tuotantojohtajalta.
Sen verran lopulta sovittiin, ettd alkuperdinen suunnitelma seuraavan viikon pelistd otetaan uuteen

tarkasteluun ja ettd tdsséd vilissd uudelleen arvioidaan miti tehddén ja kuka siihen ryhtyy.

Sanna ajaa pimenevissd illassa kohti Helsinkid ja miettii missd hédn teki virheen. Mitd nyt on

tehtévissd? Hén tarttuu puhelimeensa ja soittaa esimiehelleen...
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VALMISTAUTUMINEN CASEN KASITTELYYN
Olet Sannan esimies, Matti ja kuulet dsken lukemasi tapahtumat Sannalta puhelimessa. Tehtdvéasi on

auttaa Sannaa hénen vaikeassa tilanteessaan ja yrittdd saada pelihanke takaisin oikealle tolalle.

Analysoi ensin miksi kehittamishankkeessa paddyttiin téllaiseen tilanteeseen.
- Mika sai aikaan tuotantojohtajan reaktion?
- Miten Sanna toimi tehtdvdssddn tdhdn asti? Tekiko hédn virheitd, olisiko hdn voinut toimia
jotenkin toisin?
- Olisiko tilanne ollut viltettidvissd? Jos kylld, niin miten?

- Mité seuraavaksi voi tehdi?

Mieti seuraavaksi, miten toimisit Sannan kanssa puhelimessa.
- Miten kommentoit tapahtunutta Sannalle?
- Mitd muuta (ts. casetekstissd késittelemétonts informaatiota) Sannalta kysyisit?

- Mitd neuvoisit Sannaa seuraavaksi tekemiin?
Entéd mitd seuraavina pdivind pitdisi tapahtua?
- Keihin olisitte asiakkaan organisaatiossa yhteydessd, miten ratkoisitte tilannetta?
- Millaisena ndet Sannan roolin hankkeen jatkossa, entd mikd olisi oma roolisi hankkeen

selvittelyssd ja loppuunsaattamisessa?

Caseluennolla jatkamme néiden kysymysten tarkastelua pienryhmissé ja yhteiskeskustelussa.
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