Miten voin parantaa paatdéksenteon laatua?

Nykyaikana puhutaan nopeasta muutoksesta. On kiiretta. Ei ole aikaa. On
paatettadva nopeasti, ettd paasee paattamaan seuraavasta asiasta nopeasti.
Paatetaan lonkalta, kysytaan vasta jalkeenpain. Enta mita se tekee paatoksenteon
laadulle? Huonoa, erittéin huonoa. Jos yrityksesséasi tehdaan paatdksia, joita ei
toteuteta tai ei saada toteutettua, on se merkki siitd, etta paatdksenteossa saattaa
olla jotain parantamisen varaa.

Yksi paatésvaihtoehto on olemassa jokaisessa paatantatilanteessa ja se on, ettei
paéateta ollenkaan. Paattamattdmyys on siis p&éatds ja usein se on hyva paatds,
koska juosten kustu paatds voi aiheuttaa yllattavia ennakoimattomia negatiivisia
sivuvaikutuksia.

Se ettei paatetd, ei usein pahenna tilannetta, mutta poikkeuksiakin on. Siksi
kannattaa ensin arvioida mita vaikutuksia paattamattémyydelld on. Taméa on hyva
tapa myo0s siita syysta, ettd monet asiat, jotka tuntuvat tanaan tarkeilta asioilta, eivat
ole sitd huomenna. Joitakin asioita voi jattaa tekematta ilman, ettd kukaan huomaisi
mitaan.

No jos nyt tiedetaan, ettd paatdksen on oltava valmis tiettyna hetkena, on aika
keratéa faktat. Ensimmainen fakta on sen varmistaminen, mita oikein paatdksella
tavoitellaan. Tama on yllattavan epaselvaa monissa paatostilanteissa. Paatoksen
tavoite on hyva kirjoittaa lauseeksi, koska muuten melko varmasti joku kasittda sen
eri tavalla kuin muut.

Jos paatoksella ei ole tavoitetta on aivan sama mita paatetddn. Tama seikka on
yksi suurimpia asiantuntijaorganisaatioiden tuottavuuden pullonkauloja, koska
turhien mitdan tavoittelemattomien paatdsten toteutukseen valjastetaan
organisaation voimavaroja turhaan. On kova kiire, mutta saadaan vahan aikaan.

P&atdksen tavoite on myds kriteeri, jolla eri vaihtoehtoja arvioidaan. Jos haluamme
nostaa myyntidmme, voi vaihtoehtoina olla mm myyjien maéaran lisdadminen,
myyjien koulutus, tuotteiden parantaminen, CRM-jarjestelman kayttédnotto ja
monia muita. Jos ldhdetaan paattdméaéan vaihtoehdottomasti, on se hélytyssignaali.
Samaan tavoitteeseen voi pyrkid monella keinolla ja jos vain yksi tulee jonkun
mielestd kysymykseen, kannattaa tarkistaa onko muita vaihtoehtoja edes harkittu.

Me helposti ja usein alitajuisesti lukitsemme ajatuksemme vain tiettyyn
ratkaisumalliin. Esimerkiksi haluamme nostaa myyntia ja olemme jo alitajuisesti
paattaneet, ettd keino on myyntitiimin ilmapiirin parantaminen ja teemme paatosta
siitd, miten parannamme ilmapiiria.

Usein paatdkseen liittyvat voimakkaat tunteet. Erdassa yrityksesséa toimitusjohtaja
satsasi tuotekehitykseen enemman kuin yrityksella olisi ollut varaa. Han sanoi
syyksi sen, ettd han oli jo vuosia halunnut kehittda tuotteen ja oli puhunut siita
asiakkaiden kanssa monta kertaa. Kun nyt yksi asiakas halusi tuotteen, ei mikédan
saanut enaa estaa. Lopulta yritys meni konkurssiin, eika tuote valmistunut koskaan.



Kun paatoksia tehdééan tunteella menn&dén ennemmin tai myéhemmin metsaan.
Tama irrationaalinen eli ei-jarkiperainen paatoksentekotapa on monien yritysten
kompastuskivi ja suurin ongelmien aiheuttaja. Sitd vastaan voi taistella asettamalla
paatdksenteolle kriteereja, keskustelemalla muiden kanssa, jotka leikkaavat
pahimmat sdrmat, ja tarkastelemalla p&atdksen vaikutuksia pidemmalla
tahtaimella.

On kyse sitten tydelaman paatdksista tai omista henkil6kohtaisista paatéksista on
johtamisguru Peter Druckerin neuvosta hyotya. Kirjaa ylos paatoksesi ja se mita
tuloksia silld halusit. Kun ehka kuukausien kuluttua luet niité, naet jo mihin
paatdksesi on johtanut. Opit itsestési paljon.

"Koska tyé on lahtékohdiltaan jérkiperéista toimintaa, ovat tyén haitat sité
védhdisemmét mitd vahemmdén tybhén on liitetty tunteita” Laékéri-kirjailija Juhani
Seppédnen Kauppalehdessé 8.5.2004

Yksi keino parantaa paatoksenteon laatua, on kayttaa ulkopuolista konsulttia.
Etuina on mm se, ettei ulkopuolisella ole voimakkaita tunteita paatettavasta asiasta,
voi tarkastella asiaa objektiivisemmin ja laajentaa vaihtoehtovalikoimaa.

Heikki Luoma
DI MBA

Actional Oy Hepokalliontie 2 00850 Helsinki heikki.luoma@actional.fi
puh 040-5509200 fax 09-6989223 http://www.actional.fi

Actional Oy on erikoistunut asiantuntijaorganisaatioiden tuottavuuden ja kasvun
kehittdmiseen: Strategia ja kayttdonotto | Palvelujen ja teknologian myynti |
Business Development toiminta | Projektien johtaminen | Yrityksen suorituskyvyn
kehittdminen | e-Business | Henkildkohtainen johtaminen



