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Pahan neron koulutus
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Osa 11

Viides luku
Minusta tulee johtaja
Sinulla on jiddish-meininki!
Toimitusjohtajan suurin kohteliaisuus

Haastattelu

Kun kivelin etuovesta sisddn ensimmadistd kertaa, suuri spartalainen huone, joka
oli tdynnd poytid ja puhelimiin puhuvia thmisid, sai minut hieman hamilleni. Taka-
na pieni 1dkds mies kutsui minua. Kévelin sinne ja istahdin.

Hénen kertomansa kuulosti lupaavalta.

Hén oli perustanut yrityksen 1940-luvulla kellariinsa tuotantotoiminnaksi. Kun
hinen yrityksensé kasvoi, hén osti tiilirakennuksen. Kun se kasvoi entisestdédn, hdn
laajensi rakennusta ja rakensi lisdé varastoja.

Hénen komppaniansa koostui kolmesta divisioonasta. Ndméd olivat pohjim-
miltaan kolme eri liiketoimintaa. Ne toimivat saman katon alla, ja niiden hen-
kilokunta oli padllekké&ista.

Hinen lisdkseen sielld oli kaksi johtajaa: Padjohtaja, joka johti "toimistoa", ja



tuotantojohtaja, joka johti "myymaéalida". Molemmat oli palkattu suoraan lukiosta, ja
he olivat jddneet toihin ja edenneet urallaan. He hoitivat tyonsd hyvin ja tunsivat
yrityksen menettelytavat l4pikotaisin.

Mutta siind oli ongelma.

Hénelld oli diagnosoitu parantumaton sairaus. Se oli yksi niistd salakavalista
sairauksista, jotka voivat edetd joko hyvin hitaasti tai hyvin nopeasti. Han valmis-
tautui sithen paivéan, jolloin hén ei enda pystyisi johtamaan yritystdén itse.

Hén halusi palkata jonkun, joka asteittain siirtyisi hidnen johtotehtdviinsd yri-
tyksessd. Ja kouluttaa hdnet henkilokohtaisesti yksi yhteen! Hén korosti timén
koulutuksen arvoa. Olin tdysin samaa mieltd! Tdmd oli eldmdni tilaisuus!

Hén oli jo kahdesti yrittinyt 16ytdd oikean miehen. Molemmat olivat epdonnis-
tuneet. Ensimmaéinen mies oli saanut potkut kuuden kuukauden jalkeen. Toinen,
valiton edeltdjani, MBA (!), oli kestanyt puolitoista vuotta ennen kuin hénet ero-
tettiin. Tein muistiinpanon, ettd ulkopuolelta tulevilla johtajilla oli taalla ilmeisesti
korkea kuolleisuusaste.

Kolme huippujohtajaa pohtivat, miten 16ytdad oikea mies.

Sitten tuotantojohtaja keksi idean: sen sijaan, ettd palkattaisiin vanhempi mies,
joka oli jo vakiintunut tapoihinsa, miksi ei palkattaisi nuorta kaveria. Hdin on
sopeutumiskykyisempi. Kouluttakaa hdnet sitten siihen, miten tddlld toimitaan.

Ajattelin itsekseni: Tdmd selittdd, miksi tamd tilaisuus avautui minulle siitd hu-
olimatta, ettd minulla ei ole korkeakoulututkintoa tai minkddanlaista virallista
litketaloudellista koulutusta. Ja miksi ansioluettelossani mainittu kokemus postim-
yynnistd ja julkaisutoiminnasta teki minusta erottuvan.

Hén kutsui padjohtajan paikalle. Minua pyydettiin tekeméén koe.

Hén oli jo vuosien ajan vaatinut, ettd jokainen tuleva tyontekijd, joka lapaisi
alkutarkastuksen, suorittaisi kyseisen testin. Hén piti sitd erittiin tarkedna. Aiem-
pien kokemusten perusteella hén selitti.

Tuolloin en tiennyt pistemddrddni tai sen koko merkitystd, mutta tiesin, ettd
pérjdsin erittdin hyvin. Se oli sellainen asia, jossa olen aika hyva.

Joka tapauksessa minut palkattiin nopeasti.

Koulutus

Noin viikko sen jidlkeen, kun olin aloittanut ty6t, minua nuorempi korkeakoulu-
tettu otettiin palvelukseen periaatteessa samaan harjoittelijan tehtdvddn. Olin
yllattynyt ja huolissani. Kukaan ei ollut sanonut mitdén useammasta harjoitteli-
jasta! Luulin, ettd olisin ainoa!

Nuorempi kollegani sanoi minulle kerran: Menen myéhddn nukkumaan. En pidd



nukkumisesta. Uni on pieni pala kuolemaa. Se sai minut tuntemaan itseni
vanhaksi. Vastasin: Mind piddn nukkumisesta. Voin nukkua kauemmin kuin voin
syodd. Voin syodd kauemmin kuin voin juoda. Voin juoda kauemmin kuin rakastel-
la. Minusta tama oli fiksu vastaus. Mutta tunsin itseni silti vanhaksi.

Myohemmin sain tietdd, ettd toinen harjoittelija oli itse asiassa aloittanut haastat-
telut ennen minua. Useiden haastattelujen jalkeen hénet oli hylédtty. Mutta hin ei
hyvéksynyt kieltdvda vastausta. Han pyrki niin sinnikkéasti tehtavadn, ettd toimi-
tusjohtaja lopulta taipui ja palkkasi hénet.

Tuotannon varapéijohtaja kertoi minulle my6hemmin, ettd hidn oli itse asiassa
ehdottanut ei yhtd vaan kahta nuorta miestd. Kaksi harjoittelijaa ei maksanut en-
empad kuin yksi MBA. Tami tarjosi myds varamiehen siltd varalta, ettd yksi ei
toimisi.

Onneksi meistd molemmista johtoharjoittelijoista tuli nopeasti taistelutovereita
eikd kilpailijoita. Tdhédn vaikutti kolme tekijaa:

Ensinnékin kaoottisen koulutuksen aiheuttama yhteinen kdirsimys.

Jos olisin kouluttanut voittoa tavoittelemattoman jdrjestoni vapaaehtoisia niin
kaoottisesti, he olisivat lopettaneet....Ja jos olisimme kouluttaneet maanalaisen
vastarintaliikkeen viked néin, olisimme kaikki joutuneet vankilaan.

Toiseksi, yhteinen vihollisemme, nimittiin pari jyrkkdd esimiestd, jotka joskus
tekivit meille kahdelle tiukkaa.

Ehké he paheksuivat sitd, ettd toimitusjohtaja oli antanut tiukan méarayksen, etti
molempia harjoittelijoita puhuteltiin "herra" ja sukunimi. Tdmi miirdys koski
vain meitd kahta ja toimitusjohtajaa itseddn. Kahta muuta ylempaa johtajaa, jotka
olivat tyoskennelleet siella lukiosta lahtien, puhuteltiin yleensa etunimella.

Myodhemmin arsytin vahingossa erdstd avustajaa. Kun pyysin hintd "hakemaan"
jotain, han ampui takaisin: En ole koira! Mind en noutaa! Tdma oli viaton erehdys
minun puoleltani. "Nouto" ei ole ldnsimaissa negatiivinen ilmaus. Eikd koirilla.
Paitsi jos narttu luulee, ettd hiantd kutsutaan koiraksi. Mutta tilld oli oikein komea
vartalo... En huomannut siti.

Kolmanneksi yritys kasvoi. Vaikka jompikumpi meistd ei saisikaan johtavaa
paikkaa, hin luultavasti pysyisi yrityksen johtotehtdvissa.

Toimitusjohtaja kertoi meille molemmille harjoittelijoille: Tieddn, etti esimiehet
ovat kovia teitd kohtaan. Jos tilanne pahenee, tulkaa minun luokseni. Mind autan
teitd!

Minusta hén oli tdysin vilpiton. Mutta tunsin myds, ettd nuo esimiehet olivat
tarpeeksi fiksuja heikentddkseen meitd toimitusjohtajan tuesta huolimatta! Kaksi
edeltdjdani oli joutunut heiddn uhrikseen. En aliarvioisi heitd. Uskon, ettd timé on
yksi syy siihen, miksi kestin niin paljon kauemmin kuin kukaan muu johtaja sielld
"elinkautisia" lukuun ottamatta.



My6hemmin, kun ndiden esimiesten kdytds meitd kohtaan oli muuttunut si-
etamattoméksi, toimitusjohtaja antoi heille kunnon selkdsaunan. Sen jéilkeen he
olivat hieman vihemman avoimia.

Kaikki muut yhtiéssa tulivat hyvin toimeen.

Yleinen markkinointi vs. suoramarkKkinointi

Mité eroa on?

Yleinen markkinointi: Hienostunut mainostoimisto suunnittelee mainoksen
hyvin toimeentulevalle yritysasiakkaalle. Se on nokkela, upea, hauska ja seksikés.
Se on varsin vithdyttava. Kaikki rakastavat sitd. On vain yksi ongelma: kukaan ei
muista asiakkaan tuotetta. Vain huumori... ja dekoltee.

Suoramarkkinointi: Postimyyntikampanjat, jotka todella toimivat! Kaikki on
suunniteltu myymdcdn tuotetta! Myynti kirjataan, mitataan ja analysoidaan. Uusia
testimainoksia testataan vertailumainosta vastaan.

Minut on koulutettu suoramarkkinointiin!

Kopioiden Kirjoittaminen

Toimitusjohtaja kaytti paljon aikaa sithen, ettdi hin opetti meille, miten
kirjoitetaan hyvéi tekstid. Painoimme vuosittain vahintdan kolme tai nelja erilaista
kuvastoa eri osastoille. Painosmadrat nousivat miljoonaan kappaleeseen vain
vhden monivirisen luettelon osalta.

Téssa oli paljon rahaa pelissd. Optimointi oli valttamatonta.

Me tuskailimme usein pienimmaéstdkin yksityiskohdasta kokouksissa, joihin
osallistui kolme tai neljé johtajaa.

Tdmd ei ollut kiitosviesti isodidille 5,00 dollarista, jonka hdn antoi sinulle
syntymdpdivdlahjaksi!

Viaestotiedot

Yksi tarkeimmistd syistd, miksi toimitusjohtaja oli palkannut minut, oli se, ettd
hén arveli minun olevan hyvé niin sanotussa "demografiassa".

Nykypéivan standardien mukaan se on sama kuin kutsuisi koulutervey-
denhoitajaa aivokirurgiksi.

Asiakasmyynti kirjattiin ylisuuriin kortteithin. Analyysi vaati viikkoja manu-



aalista kokoamista ja laskentaa. Kaikesta tdstd huolimatta suhtauduin myonteisesti
"viestdanalyysin" tehtdvdidn. Se sopi taitoihini ja tarjosi erinomaisen tilaisuuden
todistaa lopullisesti arvoni yritykselle.

"Demografiset analyysini" osoittautuivat yritykselle erittdin kannattaviksi jo
parin ensimmadisen vuoden aikana. Tdma lisdsi huomattavasti tyGturvallisuuttani ja
vuotuista bonustani.

"Lapikulku"-virhe

Téassd on hammadstyttiva tositarina:

Vuosien ajan toimitusjohtaja oli sisdllyttinyt jokaiseen joukkopostitukseen
KAKSI taysvdriluetteloa!!!!

Hénen selityksensa: "kulkea lapi".

Tiesin, ettd tdima oli holynpdlya!

Mutta alussa olin vield aivan liian uusi kyseenalaistamaan titd avoimesti. Hén
saattaisi loukkaantua ja minusta voisi tulla ty6ton.

Ensimmaisell kerralla, kun otin asian esille myohemmin, pidin huolen siiti, etta
olin hyvin tahdikas. Ja todistaa asiani numeroin.

Kuunneltuaan minua kirsivéllisesti hdn vastasi: Ymmdrrin kaiken, mitd juuri
sanoit. Se on minusta jdarkevdd. En nde perusteluissasi mitddn vddrdd... Mutta en
halua luopua toisesta luettelosta.

En painostanut. Ainakin hin oli kuunnellut minua ja tunnustanut logiikkani. Ja
minulla oli yha tyoni.

Myohemmin, kun aloin luoda mainetta yrityksessd, otin asian uudelleen esille.
Talla kertaa hidn suostui sithen. Myyntikustannuksemme laskivat kuusinumer-
oisella luvulla joka vuosi ilman mitdédn havaittavaa vaikutusta myyntiin.

Tietokoneistaminen

Kun aloitin yrityksessa, sielld ei ollut vield tietokonetta.

Meilld oli yksi ldahes pianon kokoinen kone, joka suoritti joitakin myohemmin
tietokoneistettuja tehtdvid. Se oli kuitenkin niin monimutkainen, ettd vain yksi
tyontekija padjohtajan lisdksi osasi kdyttia sitd. (En muista, mikd sen nimi oli.)

Ensimmaéinen inventaariojirjestelma, johon sielld tormésin, oli vield kehitysvai-
heessa. Se oli suunniteltu vain yhtd osastoa varten, jolla oli véihiten tuotteita, ja se
koostui ylisuurista korttikortista, joihin oli liitettdva taulukoita, jotka oli taytettava
késin.



Mutta se ei toiminut oikein. Numerot kieltdytyivit joskus tasapainottumasta!

Toimitusjohtaja sanoi, ettei hidn voinut selvittdd syytd. Hidn pyysi minua
yrittdimddn. Ratkaisu valkeni minulle lopulta sind iltana. Seuraavana aamuna
selitin syyn toimitusjohtajalle. Korjasimme jirjestelmin yhdessa.

Toisena vuotenani toimitusjohtaja pddtti tietokoneistamisesta.

Kukaan koko yrityksessd ei tiennyt mitdén tietokoneista. Puhumattakaan siita,
ettd hinelld olisi kokemusta niistd. Lukuun ottamatta toista harjoittelijaa, joka oli
kaynyt tietokonekurssin yliopistossa.

Hénen jidlkeensd minulla oli luultavasti eniten kokemusta. Lapsena olin kiyt-
tdnyt piirustuspaperina isoja kasoja poisheitettyjé tietokonetulosteita. Isdni oli tuo-
nut niitd kotiin yliopistolta. Silloin téllin kuulin sanoja kuten "Fortran" ja
"Cobalt". Niitad kutsuttiin "tietokonekieliksi".

Toimitusjohtaja kertoi meille suoraan, ettei hin pidd IBM:stda. En koskaan saanut
tietdd miksi.

IBM:n myyntitiimi piti virallisen esityksen koko johtoryhmén ja toimiston es-
imiesten edessd. Myyja puhui ensin, sitten heiddn teknikko. Hén arsytti minua pa-
hasti. Minusta tuntui, ettd hdnelld oli "asenne", oli se sitten oikein tai vaarin.

Kun hién oli lopettanut, kysyin ndyristi, olinko ymmartéanyt hanti oikein. Sitten
esitin "yhtalon" - kuten olin sen hédnen esityksestdéin ymmartdnyt - ja kysyin, oliko
se oikein.

Hén vahvisti, ettd yhtiloni oli oikea.

Sitten syotin yhtdlon numeeriset arvot. Ja kysyin, olivatko ne oikein.

Hén vahvisti jélleen, etta kaikki oli oikein.

Sitten pyorittelin numeroita pddsséni ja puhuin ne ddneen. Vihén niin kuin "Jos
a=Dbjac=d,niin e ={"jne. jne.... jne.

Mutta yhtdlon kaksi puolta eivit olleet yhta suuret!

Sitten kysyin viattomasti: Mitd teen vddrin?

Kuollut hiljaisuus. Olisit voinut kuulla neulan putoavan.

IBM ei saanut kauppaa. Ostimme tietokonejirjestelmédn eri valmistajalta.
Laitteisto, johon kuului pienen jddkaapin kokoinen 40 megatavun keskusyksikko,
joitakin tydasemia ja isoja laajakuvatulostimia, maksoi noin 70 000 dollaria.
Meiddn oli myds palkattava ohjelmoija kirjoittamaan ohjelmisto, jonka
kustannusarvio oli noin 30 000 dollaria.

Jilkeenpdin toinen harjoittelija kertoi minulle: Et tarvitse tietokonetta. Sind
OLET tietokone.

Kun toimitusjohtaja pyysi padjohtajaa kiyttdmdan laskinta joidenkin lukujen
laskemiseen erddn henkilostokokouksen aikana, tein laskutoimitukset padssini
nopeammin kuin kone. Sitten kone vahvisti vastaukseni. Lopulta tuloksemme
eivat vastanneet toisiaan: "Olet vaarissa, vastaus on X!" - "E1", vastasin: "Koneesi



typisti luvun kahteen numeroon. Se meni kolmeen numeroon." Kone vahvisti
vastaukseni uudelleen sdddettyna.

Toimintojemme uudelleenorganisointi tietokoneistamisen aikana tyollisti meité
kaikkia kuukausia. Se pakotti meidédt arvioimaan toimintatapojamme uudelleen.
Jalkikateen tarkasteltuna kutsuisin sitd hyvin opettavaiseksi. Mutta tuolloin olisin
kutsunut sité joksikin muuksi.

Myyntiennusteet

Kun tietokoneistaminen oli vihdoin saatu pddtokseen, myyntiennusteet
helpottuivat entisestién.

Kerran viikossa laitoin riviin kaksi paksua pinoa tietokonetulosteita. Niista il-
meni tuotteiden myynti yksikkoind edelliseltd viikolta sekd vuoden ja edellisen
vuoden myynti tdhdn paivdin mennessi. Kullakin osastolla oli omat sarakkeensa,
koska kullakin oli erilainen kausirytmi. Kummassakin tulosteessa oli kaksi
osastoa. Seurasimme neljdd erillistd markkinaa, koska yhdella toimialalla oli suuri
ja ainutlaatuinen "alamarkkina". [Huomautus: valmistava divisioona ja yksi muu
divisioona, jolla oli pieni tuotesarja, eivdit olleet mukana téssa. |

Sitten laskin pddssdni myyntiennusteet jokaiselle tuotteelle. Aina maanantai-
aamuna, koska olin usein hieman vasynyt viikonlopun jilkeen ja halusin helpon
tehtavin.

Néitd ennusteita kaytettiin sitten - késinkirjoitettujen (!) - merkintdjen
tekemiseen taulukoihin jokaisesta tuotteesta JA jokaisesta yksittdisestd tuotteessa
kaytetystd osasta. (Joitakin osia kdytettiin useissa tuotteissa, joita myytiin useissa
osastoissa.)

Sitten tarkastelin uudelleenjdrjestimispisteitd. (Paivittdinen uudelleenjar-
jestamisluettelo ja paivittdinen avoin ostotilausluettelo olivat kaksi asiaa, jotka oli
tietokoneistettu).

Lopuksi kirjoitan ostotilauspyyntdlomakkeet. Toimistohenkilokunta syottéisi ne
tietokoneelle ja tulostaisi varsinaiset ostotilaukset.

Kaikki tima kesti yleensd noin puoli pdivaa.

Teloittaja vihdoin ja viimein

Kun toimitusjohtaja oli paattinyt aloittaa vield toisen johtajan haastattelun,
istuin palkkauspdydén vastakkaisella puolella. Minusta oli tullut teloittaja tuomi-



tun sijasta.

Tamé oli valaisevaa. Alkuperdinen ansioluettelon puhdistus sai Attila Hunnin
niyttimiin Aiti Theresalta! Meitd ei kiinnostanut niinkdin hyvien ehdokkaiden
[6ytdminen kuin huonojen karsiminen. Jokainen syy hyléti hakija oli tervetullut.

Erityisesti kaksi haastattelua on jadnyt mieleeni.

Ensimmadinen haastateltava oli MBA. Hén tiesi kaikki tarkeédt sanat. Aina kun
toimitusjohtaja kysyi héneltd kysymyksen, hidn antoi hienon vastauksen. Hénen
epdonnekseen yksi kysymys oli oikeastaan pelkkda vanhanaikaista maalaisjarkea.
Hén reputti.

Toinen haastateltava oli vastavalmistunut opiskelija. Hintd pyydettiin laatimaan
markkinointisuunnitelma yhdelle tuotteellemme ja esittdmdin se seuraavana
paivand. Kun hin saapui paikalle, hian ilmoitti meille omahyviisesti, eftei hian
toimittaisi téllaista suunnitelmaa, koska hénen mielestddan meiddn ei1 pitéisi
hyodyntdd hinen asiantuntemustaan ilmaiseksi. Toimitusjohtaja sdilytti kasvot
suorina ja sanoi ymmartavansa hinen kantansa. Mutta kun nuorukainen oli 1dhten-
yt, hiin julisti: En missddn nimessd palkkaisi tuota kaveria!

Ajattelin itsekseni: Korkeakoulututkinto ei ole koulutuksen TAYDENNYS. Se on
vasta ALKU. Korkeakoulu on vain peruskoulutusta. Ei korkea komento!

Jdin siitd niin paljon paitsi!

Yksi asia heritti uteliaisuuteni. Kyseinen ehdokas oli osunut oikeaan ainoaan
kysymykseen, jonka olin tehnyt vddrin ensimmaisessd tyohaastattelussani. Kun
kysyin héneltd, hdan sanoi vain arvanneensa.

Katsoin testid uudelleen. Talld kertaa luin ohjeet sen sijaan, ettd olisin vain kat-
sonut esimerkkikysymysti. Mysteeri ratkesi hetkessa.

ENSIMMAINEN virheeni oli, etten lukenut ohjeita!

Kuten monet muutkin sukupuoleni edustajat, minulla on luontainen vastenmie-
lisyys ohjeiden lukemista kohtaan. Olin vain vilkaissut esimerkkivastausta ja
olettanut virheellisesti, ettd vain 4/1-kuvio oli hyviaksyttava vastaus. Kun siis hu-
omasin 2/2/1-kuvion, hylkdsin sen suoralta kddeltd. (Luulin jopa, ettd kyseessa oli-
si jonkinlainen ovela temppu, koska se oli niin ilmeinen.)

TOINEN virheeni oli se, etten soveltanut peliteoriaa!l

FW oli jo kauan sitten opettanut minulle hyvin perustavanlaatuisen késitteen
matematiikan lajista, jota hdn kutsui peliteoriaksi!

Olen havainnut "peliteorian" erittdin hyodylliseksi erityisesti strategisessa suun-
nittelussa, pddtoksenteossa ja jopa eldmdssd yleensd.

Kun kyseessd ovat muuttujat, joita on mahdotonta arvioida, anna niille arvo



"erittdin korkea" (95 %), "erittdin alhainen" (5 %) tai "50/50" (ndiden kahden
ddripdédn vililtd) niin hyvin kuin pystyt. (Kun olet epdvarma, kéayta "50/50".)

Minun olisi silti pitanyt valita oikea vastaus! Ensimmdisestd virheestdini hu-
olimatta!

Teoriassa minulla olisi ollut 50/50-mahdollisuus sen sijaan, ettd olisin valinnut
satunnaisesti yhden neljdstd vaihtoehdosta. (Tdmi perustuu olettamukseen, ettd
antaisin 50/50-arvon kysymykselle siitd, oliko 2/2/1-suhteen hylkddmiseni oikein
vai el.)

Joka tapauksessa olen usein soveltanut tditd kdsitettd kdsitellessdni monimutkai-
sia ongelmia johtajana. Joskus jopa soitin FW:lle saadakseni varmistuksen siit4,
ettd olin soveltanut sitd oikein.

Tdmd taktinen virhe oli maksanut minulle yhden pisteen tdydet pisteet.

Olin silld valin oppinut lisdé tista testista:

Korkein mahdollinen pistemaara oli 60 pistetta.

Harjoittelijakaverini sai 51 pistetta.

Yrityksen historian edellinen korkein pisteméara oli 53.

Testin toimittanut yritys vditti, ettd neroustaso oli 55.

Sain 59 pistetta.

Minun tapauksessani uskon, ettd "kuvioiden tunnistaminen" tai "abstrakti ajat-
telu" olisi tasmallisempdd kuin "dlykkyysosamadrd" tai "dlykkyysosamaard"... Me
kaikki olemme hyvii joillakin alueilla ja toisilla taas emme niin hyvii. Pisteet riip-
puvat siitd, miten hyvin testi vastaa nditd alueita. Tieddn pirun varmasti, ettd olen
TAYDELLINEN IDIOOTTI joillakin aloilla! Ja voin todistaa sen. Voin esittdii
runsaasti todistajia.

Suoraan sanottuna, vaikka olisin saanut tiydet pisteet, ainoa oikea itsearviointini
olisi ollut sanoa itselleni: Jos olisit niin pirun fiksu, olisit tehnyt saman asian PU-
OLESSA AJASTA ja PUOLESSA Ponnisteluista!

Ald ole omahyviiinen ja ylimielinen! Pyrkikdd aina tekemdiiin vield parempaa!

FW oli kertonut minulle tarinan erdin sisarukseni urheilujoukkueesta:

Hdnen urheilujoukkueestaan tuli erittdin hyvd. Se voitti kaikki. Minusta he alkoi-
vat olla liian ylimielisid. Seuraavassa pelissd laitoin kakkosketjiun pelaajat
kolmeksi ensimmdiseksi neljinnekseksi. Laitoin ykkosketjiun vasta viimeiselld nel-
jannekselld. Siithen mennessd vastustajajoukkue johti jo paljon. Ykkosketju kerdsi
nopeasti pisteiti. Mutta he hévisivit pelin YHDELLA PISTEELLA!
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Eturaportti

Mollyn haastattelu

Kolmas osa

NSK: Nykylset projektisi ovat selviisth filosofisia ja taiteeseen littyy is.

Kerre nikemyksest Gllalsten aibet-
den valkutuksesta polithkkaan.

Molly: Adolf Mitler and the Army of
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The Fight Goes On !

NSDAP/AO on maailman suurin Kansallissosialistisen
propagandan toimittaja!

Painettuja ja verkkojulkaisuja useilla kielilli
Satoja kirjoja monilla kielilli
Satoja web-sivustoja monilla kielilli

SS Defender
against Bolshevism

By Beichefidon 55 Nelarich Rimaler

BOOKS - Translated from the Third Reich Originals
www.third-reich-books.com

The Poisonous
Mushroom

RBeiareh Bafmane

Hitler
in Italy

HITLER
lin ITALIEN

Luftwaffe War Art
Die Laftwaffe im BiM
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Theodor Fritsch
The Sins of
High Finance
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