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Opinnaytetytn tavoitteena oli tuottaa Pohjanmaan Lampoépumppukeskukselle
strateginen suunnitelma Balanced Scorecard -menetelmaa kayttden. Pohjanmaan
Lampopumppukeskus on Pohjanmaalla toimiva lampépumppuja myyva, asentava,
huoltava ja korjaava yritys. Toimipisteet ovat Vaasassa ja Seingjoella. Yrityksen
toimintatavat ovat vuosien saatossa muodostuneita, eik& niita ole juurikaan ehditty
tarkentamaan, on vain tehty kovasti toita. Talla tydlla pyrittiin parantamaan yrityk-
sen toimintaedellytyksia kovenevassa kilpailussa.

Ty0Ossa tarkennettiin yrityksen visio, missio ja perusarvot, sek& perehdyttiin nykyti-
laan. SWOT-analyysin, strategiakartan ja Balanced Scorecard -menetelman avulla
luotiin mittarit, joilla yrityksen kehitystd voidaan ohjata ja arvioida tavoitteiden to-
teutumista. Edella mainituilla menetelmill& luotiin yritykselle strateginen suunnitel-
ma. Strategisen suunnitelman pohjalta ehdotettiin toimenpiteitd seuraavan toimin-
tavuoden ajaksi kyseiselle yritykselle.

Tuloksena syntynyt strateginen suunnitelma vastaa hyvin tyén tavoitetta. Tyo oli
mielekas toteuttaa todellisesta tarpeesta johtuen. Yrityksen vahvuuksia voidaan
tyon tuloksien avulla vahvistaa ja heikkouksien syitd voidaan pyrkid poistamaan,
seka ulkoisiin uhkiin on mahdollista varautua. Jos uusi ehdotettu organisaatiomalli
otetaan kayttéon ja luodut mittarit saadaan aktiivikayttoon, yrityksen toimintaedel-
lytykset tulevat paranemaan ja tulos kasvamaan. Kehittamishankkeen tuloksena
kirjattujen toimintamallien noudattamisella on mahdollisuus saavuttaa Pohjanmaan
Lampopumppukeskuksen itselleen asettama visio ja tavoite.
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The aim of the thesis was to produce Ostrobothnia Heat Pump Centre a strategic
plan by using the Balanced Scorecard method. Ostrobothnia Heat Pump Centre
sells, installs, maintains and repairs heat pumps in Ostrobothnia.The offices are
located in Vaasa and Seinajoki. The company's practices have been formed over
the years just by working hard, and they have not been specified.

This thesis aimed to improve the company's operating prerequisites in the
accelerating competition. The company's vision, mission and core values were
clarified, and the current situation was studied in this thesis. SWOT analysis,
strategy map and Balanced Scorecard methodology were used to the creation of
indicators, which can be used to control by the enterprise's development, and to
assess targets actualization. With the above-mentioned methods, the company
established a strategic plan. On the basis of the strategic plan measures were
suggested for the company’s next operating year.

The strategic plan that was created corresponds to the aim of the thesis. It was
meaningful to implement the thesis due to a genuine need. The results of the
thesis may be used to emphasize the company's strengths, and to remove the
reasons for the weaknesses. This also allows anticipation of external threats. If the
proposed new organizational model will be introduced, and indicatiors can be
created for active use, the company's business will improve and profits will
increase. As a result of compliance with the recognized practices Ostrobothnia
Heat Pump Centre has the opportunity to achieve the vision and goal it has set for
itself.
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KAYTETYT TERMIT JA LYHENTEET

Balanced Scorecard Menetelmd, joka auttaa muuttamaan strategian toimin-

BSC

Ekologisuus

Kylmé&ainelupa

Strategia

VRF

naksi (Maatta 2002, 18).

Lyhennys termista Balanced Scorecard (Maatta 2002,
16).

Ekologisuudella lampdpumpputekniikan yhteydessa tar-
koitetaan lammitys- ja jaahdytyslaitteiden hyvaa toiminnan
hy6tysuhdetta. Tama havaitaan hyvana energiataloudelli-
suutena. Parhaimmillaan yhdella sahkdkilowatilla voidaan
tuottaa kuusi lampdokilowattia. Vastaavasti jadhdytykseen
kuluu energiaa suhteellisen vahan verrattuna muuhun
jadhdytysteknologiaan.  (Kuluttajavirasto, eko-ostajan
opas. [viitattu 3.4.2011].)

Kaytannossa on olemassa kahdenlaisia kylm&aainelupia
lampdpumpputeknologiaan liittyen. Pienempi lupa on alle
kolmen kg:n lupa ja isompi lupa on kolmesta kg:sta ylos-
pain. Viranomaiset pitavat kirjaa luvan omistajista. Jarjes-
telman siséltama kylmaainemaara maarittdd, kumpi lupa
tarvitaan saadakseen esimerkiksi asentaa laitteen. (Val-
tioneuvoston asetus 2009, 2. pykala.)

Pitkan aikavalin suunnitelma keinoista, joilla visio aiotaan
saavuttaa (Maatta 2002, 61).

Variable Refrigerant Flow. Tata nimitysta kaytetaan suu-
rempitehoisista ilmalampopumppujarjestelmista, joilla voi-
daan lammittdd ja jddhdyttdd esimerkiksi toimistoraken-
nus. Muuttuvalla kylmaaineen virtauksella viitataan jarjes-

telmén saatomenetelméén. (Toshiba Finland, 5.)
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1 JOHDANTO

1.1 Tyon tausta ja aihepiiri

Kehittamishanke valittiin opinnaytetyon aiheeksi aidosta yrityksen halusta kehittya
ja yrityksen halusta parantaa asemiaan kovenevan kilpailun vallitessa. Yrityksen
toimintatavat ja organisaatio ovat muodostuneet toimintavuosien aikana tyénteon
rinnalla. Toitd on tehty ahkerasti, mutta yrityksen tyontekijoilla ei ole ollut aikaa
miettid tarkemmin visiota, missiota ja strategioita. Pohjanmaan Lampdpumppu-

keskus on lampdpumppualan ammattilainen ja haluaa kehittya edelleen.

Talla opinnaytetyona tehtavalla kehittdmishankkeella pyritaan tehostamaan yrityk-
sen toimintoja ja nain ollen saavuttamaan parempi tulos, seka varmistamaan jat-

kuvuus ja kilpailukyky.

1.2 Pohjanmaan La&mpdpumppukeskus

Pohjanmaan Lampdpumppukeskus on lAmpdpumppuja (maalampdpumput, ilma-
[ampopumput, ilma-vesi [ampépumput, poistoilma lampépumput) myyva, huoltava
ja asentava yritys. Laitteet toimitetaan useimmiten kokonaistoimituksina siséaltden
asennukset. Paatoimipaikka on Vaasassa ja lisdksi on myyntikonttori Seingjoella.
Henkilokuntana on kaytannon toiminnoista ja johtamisesta vastaava henkild (hoi-
taa myoOs kaikkia muitakin yrityksen t0itd), reskontran hoitaja, yksi myyntiin ja
suunnitteluun keskittyva henkilo (allekirjoittanut, osapaivéisesti), yksi yrityksen
oma asentaja, seka alihankintana putkitdista vastaava yritys. Markkinointi tapahtuu
paaasiassa sanomalehdissa ja internetissa. Ajoittain yritys kayttdd myos radiomai-
nontaa. Alan messuilla yritys on mukana Vaasan ja Seingjoen vuosittaisilla raken-
nusmessuilla. Suurin osa asiakaskontakteista syntyy nykydan asiakkaan aloittees-
ta. (Pohjanmaan Lamp6pumppukeskus 2010.)



1.3 Opinnaytetydn tavoite

Opinnaytetytn tavoitteena on tuottaa Pohjanmaan Lampoépumppukeskukselle
strateginen suunnitelma Balanced Scorecard -menetelmdé kayttden. Strategisen

suunnitelman pohjalta ehdotetaan toimenpiteita seuraavan toimintavuoden ajaksi.



2 TEOREETTISET MENETELMAT

Prosessien hallinta ja mittaus ovat tarkedssa osassa tassa opinnaytetydssa. Tas-
sa kehittamishankkeessa olennaisena pidetéaan yrityksen tulevaisuuden kannalta
tarkeimpien kehitysalueiden tunnistamista ja niitd vastaavien kehittdmisprosessien
toteuttamista. Tutkimuksessa pyritaan mm. selventdmaan yrityksen visio ja missio,
seka talta pohjalta Balanced Scorecard -menetelmin ehdottamaan strategiaa. Tut-
kimuksen tarkoituksena on myds selvittaa, olisiko olemassa olevat resurssit tarkoi-
tuksenmukaisempaa kohdentaa eri lailla kuin nykydan, ja olisiko resurssien maa-

raa tarve muuttaa.

2.1 Kehittdmisen prosessi yleisesti

KehittdAmisen prosessin paavaiheet ovat:

- arvioiva tilanteen toteaminen, jossa kaydaan lapi nykyinen tilanne ja tarpeet

parannuksille.

- analyysi, jossa selvitetddn asioiden valiset riippuvuudet ja mahdollisuudet

muuttaa asioita.

- synteesi, eli ehdotus asiantilan parantamiseksi.

- ehdotuksen arviointi. (Routio 2007.)

Tunnettaessa yrityksen visio, missio ja strategia on mahdollista kehittdd yritysta

muuttuvassa markkinatilanteessa. Mikali joku em. osatekijd muuttuu, pitaa strate-

giaprosessi kaynnistaa uudelleen.
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2.2 Perusarvot, visio ja missio

Perusarvot ovat yrityksen maailmankuva, asioita, joista ei tingita. Visio on yrityk-
sen tulevaisuuden kuva. Missio on yrityksen toiminta-ajatus, sen olemassaolon
syy. Missio liittyy vahvasti yrityksen perustarkoitukseen ja sen ydintoimintaan. Mis-
sio kuvaa yrityksen liikeidean ja tavoitteen. Missio on yhdessé arvojen ja vision
kanssa osatekija yrityksen strategian maarittelyssa. (Maatta 2002, 60.)

2.3 Menetelmaét strategian suunnitteluun

Strategia tarkoittaa pitkan aikavalin suunnitelmia. Mahdollisimman sopivalla stra-
tegialla pyritddn varmistamaan yrityksen toiminnan jatkuvuus. Strategian laatimi-
seksi on tunnettava yrityksen visio, missio ja perusarvot. Strategiassa huomioi-
daan asiat ja toiminnot, jotka ovat tarkeita yrityksen menestykselle ja sailymiselle.
(Maatta 2002, 61.)

2.3.1 Strategiakartta

Strategiakartta tehddan kolmessa vaiheessa. Ensimmainen vaihe on strategisten
tavoitteiden tunnistaminen ja toinen vaihe on syy- ja seuraussuhteiden etsiminen.

Kolmannessa vaiheessa strategiakartta viimeistellaan ja arvioidaan.

Vaihe 1.  Tarkennetaan yrityksen visio, joka on samalla tavoite, johon valitun
strategian avulla pyritdan. Strategiakarttaan valitaan tarkeimmat na-
kokulmat yrityksen kannalta, joista sitten yrityksen tavoitteita ja toimin-
taa tarkastellaan.

Nakokulmiksi valitaan useimmiten nelja perusndkdkulmaa, jotka ovat
taloudellinen nédkdkulma, asiakasnakokulma, sisaiset prosessit nako-
kulma, seka henkilostd- ja osaaminen nakdkulma. Kaikkiin n&kokul-
miin mietitdan yrityksen menestymisen kannalta tarkeimmat tavoitteet.

Tavoitteita pitéisi olla yhdesta neljaan jokaista nakdkulmaa kohti. Stra-



Vaihe 2.

Vaihe 3.
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tegisille tavoitteille etsitddn konkreettisia keinoja, joiden avulla paas-
taan tavoitteisiin. (Maatta 2002, 64.)

Strategisten tavoitteiden tunnistamisen jalkeen mietitd&n niiden valisia
Syy- ja seuraussuhteet. Strategiakartalla siis pohditaan, miten eri ta-

voitteiden toteutuminen vaikuttaa muihin tavoitteisiin.

Tavoitteiden valisten syy- ja seuraussuhteiden selvittamisella voidaan
loytaa reitteja, jotka kuvaavat, miten saavutetaan taloudelliset tulok-
set. (Maatta 2002, 64.)

Viimeisessa vaiheessa strategiakartan valmistamisessa sitd arvioi-
daan kriittisesti ja tehddaan mahdollisesti tarvittavat muutokset. Karttaa

arvioidaan esimerkiksi seuraavanlaisilla kysymyksilla:

Ovatko valitut tavoitteet olennaisia ja tarkeita?

- Onko strategiakarttaan siséallytetty kaikki yrityksen toiminnan kan-

nalta tarkeéat asiat?

- Ovatko tavoitteiden riippuvuudet ymmarrettavia ja loogisia?

- Voiko strategiakartan ymmartaa helposti myds yrityksen toimintaan

perehtymatonkin?

Strategiakartan kuvatessa halutulla tasolla yrityksen toiminnan vii-

meistell&&n se visuaalisesti. (Maatta 2002, 64.)
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2.3.2 SWOT-analyysi

SWOT-analyysissa kirjataan yl6s analysoidut asiat:

- siséiset vahvuudet

- sisdiset heikkoudet

- ulkoiset mahdollisuudet

- ulkoiset uhat. (Oulun Seudun Ammattikorkeakoulu, Swot-analyysi [viitattu
7.4.2011].)

SWOT-analyysi on kahden ulottuvuuden kuvaama nelikenttd. Kaavion vasempaan
osaan kuvataan myonteiset ja oikeaan osaan kielteiset asiat. Kaavion alaosaan
kuvataan organisaation ulkoiset ja ylaosaan sisaiset asiat. (Oulun Seudun Ammat-
tikorkeakoulu, Swot-analyysi [viitattu 7.4.2011].)

Taman jalkeen SWOT-analyysin pohjalta voidaan tehda paatelmia, miten vah-
vuuksia voidaan kayttad hyvaksi, miten heikkoudet muutetaan vahvuuksiksi, miten
tulevaisuuden mahdollisuuksia hyddynnetaan ja miten uhat valtetaan. Tuloksena
saadaan toimintasuunnitelma siité, mita millekin asialle pitda tehda. (Oulun Seu-

dun Ammattikorkeakoulu, Swot-analyysi [viitattu 7.4.2011].)

SWOT-mallia on tarkoitus kayttaa ideointiin ja jatkokehittelyyn. (Oulun Seudun
Ammattikorkeakoulu, Swot-analyysi [viitattu 7.4.2011].)
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+ =
ﬁ:ﬁgﬂ:& Vahvuudet Heikkoudet
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ymparists Mahdollisuudet Uhat

KUVIO 1. SWOT-analyysi. (Oulun Seudun Ammattikorkeakoulu, Swot-analyysi
[viitattu 7.4.2011].)

Yrityksilla on sek&a vahvuuksia etta heikkouksia ja ne ovat tekijoita, johon yritys voi
itse toiminnallaan vaikuttaa.

Ulkopuoliset tekijat ovat mahdollisuudet ja uhat. Niihin yritys itse ei omalla toimin-
nallaan voi vaikuttaa. Mahdollisuuksia on pyrittdva hydodyntaméan ja uhkiin on hy-
va varautua. (Opetushallitus [viitattu 11.4.2011].)

2.3.3 Balanced Scorecard -menetelmén teoriaa

Balanced Scorecard yleisesti. Opinnaytetyon teoria perustuu Balanced Score-
card -menetelmaan. Balanced Scorecard muuttaa strategian toiminnaksi. Strategi-
an mittaroiminen pakottaa yritysjohdon maaritteleméaan tasmallisesti, mita strategi-
alla ja strategisilla tavoitteilla tarkoitetaan. Tiedettdessa yrityksen visio, mitk& ovat
keskeiset strategiset tavoitteet ja milla keinoilla, eli strategialla ne aiotaan toteut-
taa, voidaan ryhtya maarittelemaan mittareita. Mittarien on oltava sidoksissa visi-

oon ja strategiaan ja syy-seuraussuhteissa toisiinsa. (Maatta 2002, 18, 19, 24.)
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Mittareille asetetaan tavoitteet ja vastuuhenkilot. Mittariston tueksi tehdéén strate-
giakartta (Maatta 2002, 19). Balanced Scorecardn kayttdmahdollisuuksia on poh-

dittava tarkkaan, mitd soveltamisella halutaan saavuttaa (Maatta 2002, 24).

Yritykselle luodaan em. menetelmaélla erilaisia mittareita, joilla nykytilaa ja kehitty-

mista voidaan arvioida. Suomessa kaytetddn useimmiten alle 20 mittaria.

BSC:ssa kaytetaan monesti neljaa eri nakokulmaa:

— taloudellinen ndkdkulma
— asiakasnakokulma
— sisdisten prosessien ndkokulma

— oppimis- ja kasvundkodkulma. (Maatta 2002, 24.)

Taloudellinen nakdkulma. Taloudellisen ndkokulman tavoitteena on mitata

niita asioita, joista yrityksen omistaja on kiinnostunut (Maatta 2002, 25).

Asiakasnékokulma. Asiakasndkotkulmat voidaan jakaa kahteen p&aryh-
maan, perusmittareihin ja asiakaslupausten mittareihin. Naiden mittareiden
tulisi kuvata yrityksen kilpailustrategian ydin. (Maatta 2002, 25.)

Sisaisten prosessien nakdkulma. Mitataan niitd prosesseja, joissa taytyy
onnistua erinomaisesti, jotta taloudellisessa ja asiakasnakdkulmassa mainitut

tavoitteet saavutetaan (Maatta 2002, 27).

Oppimis- ja kasvundkokulma. Naiden mittareiden tulisi vastata kysymyk-
seen, pystyykd organisaatio myos tulevaisuudessa kehittymdéan ja luomaan
arvoa omistajilleen.

Organisaation oppiminen ja kasvu syntyvat kolmesta lahteesta:

— ihmisista

— jarjestelmista

— organisaation toimintatavoista. (Maatta 2002, 27.)
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Tasséa opinnaytetydssa kaytettavan Balanced Scorecard -menetelmén Toiva-

sen malli:

1. Selkeéa paatds Balanced Scorecard -projektin kaynnistamisesta
= projektin laajuus, resurssit, hyddyt ja haitat
2. Johdon aito sitoutuminen hankkeeseen
3. Yrityksen vision ja strategioiden selkeyttdminen
= yksinkertainen, selkeé ja helposti viestittavisséa oleva visio
= yhteinen nakemys visioista ja strategioista
4. Yrityksen kriittisten menestystekijoiden maarittaminen
= toimintaympaériston, kilpailijoiden, tuotteiden ja asiakkaiden-
selvittaminen (SWOT-analyysi)
5. Tavoitteiden asettaminen ja mittareiden maarittdminen
= nakokulmien ja mittareiden valinta
e nakdkulmat
o talous
0 asiakas
O sisdiset prosessit
0 innovatiivisuus ja oppiminen
» haasteelliset tavoitteet
= syy-seurausyhteydet
6. Organisaation sitouttaminen
» henkiloston osallistuminen, avoin raportointi
= mittaristo nopeasti kayttoon, konkreettiset tulokset
7. Mittariston karsinta ja taydentaminen
= vahan mittareita > ohjaus
8. Mittariston sovittaminen organisaation eri osiin
= strategisten tavoitteiden toteuttaminen, yhdensuuntaisuus
9. Toimintasuunnitelmien laatiminen asetettujen tavoitteiden saavuttami-
seksi
10. Mittariston kehittaminen jatkuvan parantamisen periaatteella
= palaute, palkitseminen ja oppiminen
= atk:n tuki, tietovarastointi. (Maatta 2002, 92.)
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3 STRATEGISEN TYON TOTEUTTAMINEN

3.1 Perusarvot
Yritys tuottaa laadukkaita palveluita ja toimittaa vain ensiluokkaisia laitteita. Toi-
minta on reilua ja avointa. Toiminta on kannattavaa ja ekologisia arvoja noudatta-

vaa. Kunnioitetaan yrityksen tyontekijoita, yhteistydkumppaneita ja asiakkaita.

3.2 Visio
Yrityksen visio on olla Eteld-Pohjanmaan ja Pohjanmaan merkittavin lammitys- ja
jadhdytysratkaisujen toimittaja. Yrityksen nimi liitetddn laadukkaiden, ekologisten

jarjestelmien ja laitteiden toimittajiin.

3.3 Missio
Yrityksen liikeidea on myyd&, asentaa, huoltaa ja korjata lampdpumppuja. Yritys
toimittaa ekologisia lammitys- ja jaahdytysratkaisuja. Yritys tuottaa voittoa omista-

jilleen. Asiakkaina ovat yritykset, yhteisot ja yksityiset henkil6t.

3.4 Teoreettisten menetelmien soveltaminen

Yrityksen sisaiset prosessit. Strategisesti tarkeiden siséisten prosessien maarit-
telemiseksi on tunnettava yrityksen toimintatavat eri tilanteissa. Tassé perehdy-
tdan Pohjanmaan Lampopumppukeskuksen nykyaan kaytbssa oleviin sisaisiin
prosesseihin. Siséaisia prosesseja ei ole kirjattu aiemmin, vaan toiminta on tapah-
tunut muistin ja kokemuksen varassa. Sisdisia prosesseja ei voi kehittda, jos ei
tunneta nykytilaa. Prosessien kuvaukset on oltava kaikkien niita tarvitsevien saa-
tavilla. TAssa ei pureta sisaisid prosesseja, vaan todetaan yleisella tasolla niiden
olemassaolo. Sisaisten prosessien kirjaaminen kuuluu ehdotettaviin seuraavan

toimintavuoden ensimmaisiin tehtaviin.
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Siséiset prosessit ovat:

Asiakashankinta.  Asiakashankinta voidaan jakaa uusasiakashankintaan ja
myynnin kasvattamiseen nykyisille asiakkaille. Asiakashankintaa tehdaan markki-
noinnilla. Markkinointiin kaytetadn yrityksen internet-sivuja, lehtia, radiota, suoria
asiakaskontakteja ja asiakastilaisuuksia. Jalkimarkkinointia ei juurikaan ole. Asia-
kashankintaan voidaan myos lukea yrityksen pyrkimys positiiviseen imagoon kuten
tuotteet, liiketilat, asiakaspalvelu, tavoitettavuus ja kalusto.

Asiakaskontaktit. Asiakkaan puolelta tapahtuva yhteydenotto voi liittyd pohjatie-
don hankkimiseen, reklamaatioon, uuteen laite- tai tyotilakseen, tai tarjouspyyn-
toon. Kontaktin mukaan yhteydenoton asia ohjataan tydjonoon tai tarjouslasken-

taan.

Tuotanto. Tuotanto hoitaa asiakkaiden tekemat laite- tai tyotilaukset. Tuotanto
huolehtii asennustarvikkeiden riittdvyydesté asentajien autoissa. Tuotannon suorit-
tamien toimenpiteiden raportointi on tarke&&. Raportoinnin mukaisesti reskontra

voi suorittaa asiakkaan laskutuksen ja asentajan tyfajan seurannan.

Henkil6stohallinta, reskontra ja talouden hallinta. T&man siséisen prosessin
hoitaa reskontranhoitaja, joka myds omistaa yrityksen ja vastaa siten myos rahoi-
tuksesta. Kyseinen henkild hoitaa laskutuksen, ostolaskut, palkkojen maksun, ra-

hoituksen ja talouden seurannan.

3.4.1 Strategiakartta

Strategiakartta (KUVIO 2) pyrkii selventdmaan eri nakdkulmien riippuvuuksia toi-
sistaan. Karttaan on merkitty nelidihin prosessit, jotka taytyy hoitaa erinomaisesti,
ettd voidaan saavuttaa ylimpana oleva liiketoiminnan kasvattaminen kannattavasti.
Yrityksen visio on myds saavutettavissa toimimalla strategiakartan mukaisesti.
Suurin merkitys on nakokulmalla, josta l&ahtee eniten nuolia. Tassa tapauksessa
eniten vaikuttava nakékulma on yrityksen siséiset prosessit. Siniset nuolet kuvaa-
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vat henkildston ja osaamisen nakokulman vaikutussuhteita. Punaiset nuolet taas
viittaavat sisdisten prosessien vaikutuksiin. Vihreat nuolet nayttavat asiakasnako-
kulman vaikutuksia. Strategiakartasta voidaan tulkita, etté liiketoiminnan kannatta-
vasti kasvattamiseen vaikuttavat asiat ovat melko johdonmukaisesti alhaalta ylos-
pain. Mikali valissa on yksikin huonosti hoidettu prosessi, ei lopputulos voi olla pa-
ras mahdollinen. Viimeiset lopputulokseen vaikuttavat prosessit kulkevat asiakas-
nakokulman kautta, eli asiakas on tarkedssa osassa yrityksen kannalta. Sisadisten
prosessien ndkokulman osassa tarkeimmat prosessit ovat myynti, markkinointi ja
tuotanto. Henkildston ja osaamisen ndkdkulman prosessit ovat perusta koko stra-
tegialle. llman niita yrityksella ei ole edellytyksia toimia kannattavasti pidemmalla
aikavalilla.

Strategiakartan syy-seuraussuhteet. Tyontekijoiden motivaatiota voidaan paran-
taa vastuun jakamisella ja tyontekijoiden osaamisen kehittamisella. Motivoimalla
taas saadaan myyntiin ja tuotantoon tehokkuutta. Liiketoiminnan kehittamisella
parannetaan asiakkaiden odotusten tayttymista ja parannetaan myyntia. Markki-
noinnilla luodaan ekologista imagoa, kehitetd&n asiakashankintaa ja myyntia.
Ekologisella imagolla saavutetaan uusia asiakkaita ja asiakkaiden odotukset tayt-
tyvat paremmin. Asiakkaiden odotusten tayttdAminen vaatii eniten eri osa-alueiden

kunnossa olemista. Seuraavaksi eniten vaikutusta on myynnill&.
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YRITYKSEN VISIO:

Olla Etela-Pohjanmaan ja Pohjanmaan merkittavin lammitys— ja jaahdytysratkaisujen
toimittaja. Yrityksen nimi liitetddn laadukkaiden, ekologisten jarjestelmien ja -laitteiden

toimittajiin.

POHJANMAAN LAMPOPUMPPUKESKUKSEN STRATEGIA

Liiketoiminnan
kasvattaminen
kannattavasti
Taloudellinen -kannattavuus
nikaiuimg -liikevaihto
-kasvu
Ekologisuus- z ;
) _ { imagon luominen ] Asmkkaldgn
Asiakashankin- odotHst_en tayt-
nan kehittami- -tuotteet taminen
x nen
nglfl!;:(:;\;a -toimitusvarmuus
-resurssit “ROPES
-uudst toimintamallit -asiakastyytyvaisyys
-markkinatuntemus -reklamaatioiden hoito
-seuranta -laadukkaat tuotteet
Markkinointi Toimitukset
-nakyvyys ot -
-interaktiivisuus oikeelisuus
Sisaisten tyanioht
prosessien s Lynjoma
nakdkulma Myynti -ohjeistukset
-raportointi
" 5 Tilaukset
-tuotteiden tuntemus T
-laaja tuotevalikoima -rekisterdinti
-aktiivisuus -interaktiivisuus
-palvelu -seuranta
Tyontekijdiden
Tysntekijsiden ’ hittdminen kehittaminen
H%’l‘gﬁ;ﬁ?‘ Ja m?g:;a;:ﬁ]ls ¥ -koulutus: -jatkuva kehittdminen
nikikulma ~tydmenetelmat -strategian muuntautu-
-koulutus -tuotteet miskyky
-tyovalineet [ Vastuun jakaminen
-tydilmapiiri
-kannustimet -jokaiselle omat vastuualueet

KUVIO 2. Pohjanmaan Lampopumppukeskuksen strategiakartta.
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3.4.2 SWOT-analyysi

SWOT-analyysi on yksi tarkea apuvaline yrityksen nykytilaa maariteltdessa. Tau-
lukkoon 1 on kirjattu sisaisen ympariston vahvuudet ja heikkoudet, seka ulkoisen
ympéariston mahdollisuudet ja uhat.

Kun tunnetaan sisdisen ympariston vahvuudet, voidaan miettid, kuinka niista saa-
daan paras hyoty yrityksen toiminnan kannalta. Laadukkaat tuotteet, asiakaspalve-
lun laatu ja ammattitaito ovat Pohjanmaan LAmpdpumppukeskuksen sisaisen ym-

pariston tarkeimmaét vahvuudet.

Sisadisen ympariston heikkoudet tuntemalla voidaan kehittaa nykyaan heikkouksik-
si maariteltavid asioita. Tarkeimpia asioita saattaa parempaan kuntoon on tarjous-
laskennan lapimenoajat, vahainen seuranta ja putkitdiden teettdminen alihankinta-
tyona. Mikali alihankkijan kayttoa jatketaan putkitdiden tekemisen yhteydessa, pi-
taa tyot olla ainakin ohjeistettu hyvin ja saatava tehtya Pohjanmaan LAmpdpump-
pukeskuksen maaritteleméan aikataulun mukaisesti. Tehtyjen tdiden raportointi pi-
tda ohjeistaa niin, etta reskontra pystyy helposti laskuttamaan asiakasta.

Ulkoisen ympariston mahdollisuudet ovat kallistuva energia ja lisdantynyt tietoi-
suus valita ekologisesti hyvia ratkaisuja. Lampdpumpputeknologia vastaa kum-
paankin haasteeseen: se on edullinen kayttaa hyvan hyodtysuhteen vuoksi ja on
siten myos ekologisesti hyva valinta. Energian kallistuessa yrityksen tuotteita
hankkivien asiakkaiden budjetista jaa enemman kaytettavaksi muuhun kuin [&mmi-

tys- ja jaahdytyskayttoon.

Uhkana ulkoisesta ympéristostd on koveneva kilpailu. Myds eparehellista kilpailua
esiintyy. Uhkien valttdmiseksi ja niiden vaikutusten pienentamiseksi pitda yrityksen
kehittdd omaa toimintaansa positiivisuuksiansa ja mahdollisuuksiansa edelleen

korostamalla.



21

TAULUKKO 1. Pohjanmaan Lampopumppukeskuksen SWOT-analyysi.

VAHVUUDET
-laadukkaat tuotteet
-ekologiset tuotteet
-asiakaspalvelu
sisainen ymparisto
-ammattitaito
-monipuoliset tuotteet
-hyva imago

-vahvat maahantuojat

-mahdollisuus tarjota
tuotteita, jotka vaativat yli
3 kg:n kylmaaineluvan

MAHDOLLISUUDET
ulkoinen ympéristd LSRR LY

-kallistuva energia

-ekologisuuden painotus
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3.4.3 Balanced Scorecard -menetelméan soveltaminen

Yrityksessa tehtiin paatods kehittamishankkeen kaynnistamisesta ja metodiksi valit-
tiin Balanced Scorecard -menetelma.

Johto sitoutui projektiin ja on valmis kayttdmaan resursseja tyohon. Hyodyiksi kat-
sottiin kehittamishankkeen mahdollisesti tuomat positiiviset asiat yrityksen tulevai-
suuden kannalta. Haittoja ei ole muita kuin tydn vaatimien resurssien irrottaminen

normaaleista toista.

Visio esitetaan kohdassa 4.2, joka on yrityksen johdon ja tydntekijoiden yhdessa

miettima.

Toimintaymparistbn maarittaminen esitetdan kohdassa 4.5.2. SWOT-analyysilla.
Pohjanmaan Lamp6pumppukeskuksen asiakkaita on yritykset, yhteisét ja yksityi-

set henkil6t. Toimintaa pyritddn suuntaamaan enemman suurempiin kohteisiin.

Tavoitteiksi yritykselle asetettiin olla maakunnan johtava lampdpumpputeknologian
toimittaja, toimia kannattavasti ja saavuttaa hallittua kasvua.

Nakokulmiksi valittiin taloudellinen nakokulma, asiakasnakokulma, sisaisten pro-
sessien ndkodkulma ja oppimis-/kasvunakokulma. Valittujen n&kokulmien pohjalta

maaritetaan niille kullekin omat mittarinsa.

Seuraavassa nakokulmat ja niiden mittarit:
Taloudellinen nakdékulma

- kannattavuus

- kasvu

- litkkevaihto.

Asiakasnakokulma
- markkinaosuus
- asiakastyytyvaisyys

- toimitusvarmuus



- uusien asiakkaiden lukumaara.

Sisaisten prosessien nékdkulma
- kapasiteetin kayttoaste
- tilausten lapimenoajat
- tarjousten l&pimenoajat
- tarjousten saantiprosentti
- reklamaatioiden hoito
- asiakaskontaktit

- uusien palveluiden innovointi.

oppimis- ja kasvunakokulma
- koulutuspéivien maara
- sairauspoissaolot
- henkil6ston tyytyvaisyys

- vastuun jakaminen.

23
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4 TULOKSET

SWOT-analyysi

Sisdisen ympaériston vahvuudet, nykytila:

SWOT-analyysin perusteella todettiin luvussa 4.5.2 sisdisen ympariston vahvuuk-
siksi laadukkaat ja monipuoliset tuotteet, hyva asiakaspalvelu, korkea ammattitai-
to, yrityksen hyva imago ja luotettavat laitteiden maahantuojat. Yrityksella on vah-
vuutena myos kylméainelupa tydskennelld yli 3 kg siséltavien laitteiden ja jarjes-

telmien kanssa.

Ehdotetut toimenpiteet:

Olemassa olevat vahvuudet on hyoédynnettdva markkinoinnissa niitd korostaen.
Monipuolisilla tuotteilla yritys pystyy vastaamaan erilaisiin asiakastarpeisiin. Kaikki
eri tuotealueet on kaytava lapi ja mietittdva, voidaanko tarjota tuotteita viela laa-
jemmalle asiakaskunnalle. Laitteiden maahantuojien kautta on kaytettava kaikki
mahdollinen saatavissa oleva markkinointi- ja suunnitteluapu. Useimmilla toimijoil-
la on kylmaainelupa vain alle 3 kg:n laitteiden kanssa tyoskentelyyn. Tasta syysta
voisi olla hyva suuntautua suurempiin, yli 3 kg:n luvan vaativien laitteiden ja jarjes-
telmien markkinointiin. Kyseeseen voisi tulla suuremmat maalampdtoimitukset ja
VRF-laitteistot hotelleihin, toimistokiinteistdihin, pk-teollisuuden halleihin ja julkisiin
tiloihin.

Sisadisen ympaériston heikkoudet, nykytila:

Siséisen ympariston heikkouksiksi kirjattiin vahainen henkilokunnan maara, tar-
jouslaskennan pitka lapimenoaika, keskimaaraista kallimmat tuotteet ja alihankin-
tana teetettavat putkity6t. Tyonjohto ei mydskaan ehdi riittavasti ohjata ja organi-
soida asentajien t6ita. Toiden raportointi on lilan epamaaraista, mista syysta lasku-
tus on hankalaa ja aikaa vievaa, eik& asentajien kustannuksia pystytéa kohdista-
maan kunnolla. Seuranta on liian vahaista niin asentajien téiden, kuin tarjousten ja
asiakaskontaktien suhteen. Tdiden hallintajarjestelmé& on ulkoisella palvelimella

ilman varmistuksia.
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Ehdotetut toimenpiteet:

Sisaisten heikkouksien muuttamiseksi vahvuuksiksi edellyttda ainakin  téiden uu-
delleenjarjestelyja ja mahdollisesti lisdhenkilokuntaa. Téiden asiallinen jarjestely
vaatisi oman tyonohjausjarjestelméan, johon voisi kirjata tilaukset, reklamaatiot ja
tyGaikaraportoinnin, mahdollisesti myds tarjoukset, jotka tilauksen syntyessa voisi
siirtdd suoraan tyotilaukseksi. Ohjausjarjestelmassa olisi kaikki tieto nahtavissa
halutulla tavalla kullekin kayttgjalle. Sieltd pystyisi esimerkiksi asennustyon valmis-
tuttua hoitamaan laskutuksen ja asentajan tydajan raportoinnit.

Tybajan seuranta helpottuisi myds em. ohjausjarjestelmalla. Myos tarjouslasken-
taa tulisi seurata. Seurattavia asioita olisi tarjouksen lapimenoaika, niiden kappa-
lem&ara ja tilausprosentti, josta seuraa kauppa. Kun asennustoitéa on paljon, kes-
tad reklamaatioiden hoito liian kauan. Tata varten pitéisi olla ainakin toinen yrityk-
sen palkkaama asentaja. Hiljaisempia aikoja varten pitaisi markkinoida erilaisia
huoltopalveluita niin, etta tyontekijoille riittaisi silloinkin toita. Putkitdiden teettami-
nen alihankintana tuottaa ongelmia lahinnd toimitusten tdsmallisyyden suhteen.
Tahankin olisi apu asken mainitusta toisesta asentajasta yrityksen palveluksessa.
Lisahenkilokunta helpottaisi tilannetta my6s sairauspoissaolojen sattuessa. Mark-
kinoiden kalleimpien tuotteiden myynti edellyttda panostamista laadun myymiseen
asiakkaalle. Tyonjohtoon pitéisi kiinnittdd huomiota ja selkeyttéaa tyonkuvia kaytan-
non toimista ja johtamisesta vastaavasta henkilon ja allekirjoittaneen valilla. Joh-
tamisesta vastaavan henkilon aika kuluu usein huolto-, korjaus- ja asennustehta-

Vissa.

Ulkoisen ympariston mahdollisuudet, nykytila:

Ulkoisen ympariston mahdollisuuksiksi havaittiin [ampdpumppualan kasvava ky-
synta, energian kallistuminen ja ekologisuuden kasvava painotus laitevalintoja teh-
taessa.

Ehdotetut toimenpiteet:

Kasvava kysynta lisaéd mahdollisuuksia. Tahan kysyntaan pitdd pystya vastaa-
maan ja varautua esimerkiksi taloyhtididen, julkisten tilojen ja hotellien tarjous-
pyyntoihin lampépumpuista. Tama edellyttdd kouluttautumista suurempien jarjes-

telmien suunnitteluun ja asennuksiin. Kallistuva energia pakottaa useimpia séhkol-
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& tai Oljylla lammittdvia asiakkaita harkitsemaan lammitysjarjestelman vaihtoa
[amp6pumpputeknologiaan. Lampopumppulammityksen ekologisuus lisdd sen
kiinnostavuutta. Jaahdytysmahdollisuus myds vahaisella energialla on hyva myyn-
tiargumentti. Rakennuksen aiempi [ammitys vain sahkdlla on mielekkainta korvata
ilmalampoépumpuilla, jotka eivat vaadi kallista vesikiertoista lammitysverkostoa.
Usein samalla lampdpumpputeknologialla voidaan hoitaa my6s mahdollisesti tar-

vittava jaahdytys.

Ulkoisen ympariston uhat, nykytila:
Uhat ulkoisesta ymparistosta nahtiin kasvavana kilpailuna ja eparehellisind yritys-

ten toimintatapoina.

Ehdotetut toimenpiteet:

Ulkoisen ympariston uhat, kasvava ja osittain epéarehellinen kilpailu on véltettavis-
sé erikoistumalla ja vastaamalla entistéd paremmin kysyntaan laadukkailla laitteilla
ja palveluilla, joilla saadaan asiakkaat tyytyvaisiksi. Erikoistuminen suurempien
jarjestelmien toimittamisiin. Toimitettaessa suurempia laitteistoja, sita vahemman

on kilpailua, joten kate on mahdollista saada paremmaksi.

Balanced Scorecard -menetelma ja strategiakartta
Tassa karsittu mittaristo Balanced Scorecard -menetelman ja strategiakartan poh-

jalta laadittuna:

Taloudellinen ndkdkulma
- kannattavuus
- kasvu

- litkkevaihto.

Asiakasnakokulma
- markkinaosuus
- asiakastyytyvaisyys
- toimitusvarmuus

- uusien asiakkaiden lukumaara.
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Sisaisten prosessien nékdkulma
- kapasiteetin kayttoaste
- tarjousten l&pimenoajat
- tarjousten saantiprosentti
- reklamaatioiden hoito
- asiakaskontaktit.

Oppimis- ja kasvunékdkulma
- koulutuspéivien maara

- henkil6ston tyytyvaisyys.

Pohjanmaan Lampdpumppukeskuksen strateginen suunnitelma. Yrityksen
tavoitteeksi asetettiin aiemmin luvussa 4.4.3 olla maakunnan johtava lampopump-
puteknologian toimittaja, toimia kannattavasti ja saavuttaa hallittua kasvua. Tahan
tavoitteeseen esitettavalla strategisella suunnitelmalla pyritaén. Strategia on muo-
dostettu SWOT-analyysin, strategiakartan ja BSC:n avulla toteutetun mittaroinnin
tulokset yhdistaen.

Pohjanmaan LAmpopumppukeskuksen tulisi selkeyttd& organisaationsa ja asettaa

selkeét vastuualueet kullekin tydntekijalle.

Kehityssuunnaksi otetaan keskittyminen vahitellen suurempien kokonaisuuksien
tarjoamiseen ja katteen kasvattamiseen tarkemmalla tyonjohdolla, kayttbasteen

parantamisella, sekd tarkemmalla tarjouslaskennalla.

Kriittiset menestystekijat, joita tulisi talla hetkella kehittaa, ovat asiakashankinnan
kehittaminen, korkeampi kapasiteetin kayttdaste, liiketoiminnan kehittaminen seka
uudistumis- ja muuntautumiskyky. Tuotannon edellytysten parantamisesta olisi

myo6s hyotya.
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Pohjanmaan Lampdpumppukeskuksen seuraavan vuoden toimintasuunni-
telma. Strategisen suunnitelman pohjalta ehdotetaan toimenpiteitd seuraavan toi-

mintavuoden ajaksi.

T

Pohjanmaan Lampépumppukeskus

1T 1T

yhteistyokumppanit laitetoimittajat

KUVIO 3. Ehdotus Pohjanmaan Lampopumppukeskuksen organisaatioksi.

Kuvion 3 punaiset ruudut esittavat yrityksen omaa henkildstéa ja ison ruudun si-

sdiset, ohuet nuolet osoittavat, kuka toimii kenenkin alaisuudessa.

Ehdotettu organisaatiorakenne ja mittaristo tulisi ottaa pikaisesti kayttoon ja nimeta
kullekin henkildlle vastuu oman osaamisalueen tiedonkeruusta ja kirjaamisesta
sovitulla tavalla. Kaikkien mittarien osalta pitaisi yhdessa pohtia, milla keinoilla

voidaan vaikuttaa niiden positiiviseen suuntaan johtavaan kehitykseen.
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Esitetty organisaatiokaavio on suunniteltu niin, ettd sen avulla olisi mahdollista
saavuttaa asetettu pitkan aikavalin tavoite yhdessa mittaroinnin, seurannan ja jat-

kuvan kehittdmisen yhteisvaikutuksilla.

Asiakashankintaa on tehostettava aktiivisemmalla markkinoinnilla ja yhdella, pel-

kastaan myyntitydhon keskittyvalla provisiopalkatulla myyjalla.

Alihankintana teetettavat putkityot tulisi korvata yritykseen palkatulla asentajalla.

Tuotannon edellytyksid pitda parantaa ja tyonjohtoa tarkentaa. Talla saavutetaan

korkeampi kapasiteetin kayttbaste.

Sisdisista prosesseista on tehtéava uimaratakaaviot ja ne on tallennettava niin, etta
ne ovat kunkin tarvitsijan saatavilla. Prosessit on tunnettava, ettd voidaan luoda

toimiva tydnohjaus ja seuranta.

On hankittava tydnohjausjarjestelma, joka soveltuu yrityksen kayttoéon. Jarjestel-
man tietojen on oltava varmistettavissa. Olisi hyva, jos samalla jarjestelméalla voisi
kirjata tarjoukset, tilaukset, reklamaatiot ja asennusty6t. Raportointi tapahtuisi au-
tomaattisesti ilman turhaa ty6ta ja tiedot olisivat kaikkien saatavissa.

Internet-sivut on uudistettava. Pitdd luoda sahkdiset lomakkeet (huoltotilaus, tar-
jouspyyntd, yhteydenottopyyntd yms.) asiakkaiden yhteydenottoja varten. Lomak-
keet vahentavat puhelinkontakteja, jotka jossain maarin hairitsevat tyo tekoa.

Kun edelld mainitut asiat on saatettu kuntoon, jatketaan kehittamista jatkuvan ke-
hittamisen periaatteella ja tarvittaessa mietitddn strategia uudelleen, mikali muut-

tunut markkinatilanne sita edellyttaa.
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5 JOHTOPAATOKSET

Opinnaytetytn yhteydesséa havaittiin paljon asioita, jotka kannattaisi tehd& eri ta-
voin ja yrityksen lopputuloksen kannalta paremmin. Edell& mainittujen asioiden
havaitseminen ei vaatinut muuta kuin aikaa ja halua pohtia niita. Eri menetelmia
kayttamalla ja yhdistelemalla niistd saatuja tietoja sai tuloksiksi enemman infor-
maatiota, kuin mistddn niista yksin kaytettdessa olisi ollut mahdollista. Balanced
Scorecard -menetelma oli hyva tydkalu, joka Toivasen mallilla toteutettuna oli sel-
keéa suorittaa. BSC nitoo yhteen eri menetelmien tulokset. Koska yritys paatti to-
teuttaa esitetyn toimintasuunnitelman, voidaan opinnaytetyona tehtya suunnitel-

maa pitaa onnistuneena.
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6 YHTEENVETO

Opinnaytetytna tehdyn Pohjanmaan Lampdpumppukeskuksen kehityssuunnitel-
man lopputuloksena syntynyt seuraavan toimintavuoden toimintasuunnitelma ker-
too selkeasti, milla keinoin yrityksen kannattaisi jatkaa eteenpain saavuttaakseen
tavoitteensa. Tyon tavoitteeksi asetettu strategisen toimintasuunnitelman laatimi-
nen toteutui. Balanced Scorecard -menetelman avulla luodun mittariston kaytan-
non toteutus jai yrityksen henkilokunnan kanssa mietittdvaksi. Strategian tavoittei-
den saavuttamisen toteutumiseen vaikuttaa henkilokunnan sitoutuminen esitettyi-
hin asioihin. Loppupalaverissa yrityksen edustajien kanssa pdatettiin toiminta-
suunnitelma ottaa kayttdon. Ensiksi aloitetaan organisaation selkeytys, mittareiden

toteutus ja prosessien uimaratakaavioiden tekeminen.
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