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1 Johdanto

Balanced Scorecard on suorituskykymittaristo, jota on kaytetty laajalti
yrityksissa 2000-luvun alusta lahtien. Sen kehittgjina toimivat Robert Kaplan ja
David Norton, jotka halusivat mitata pelkkien taloudellisten lukujen sijasta myos
aineettomia tekijoita, joilla on vaikutusta yrityksen tulokseen pitkalla aikavalilla.
Balanced Scorecard -mittaristolla yrityksen suoriutumista mitataan perinteisesti
neljan eri nakdkulman kautta, jotka muodostavat kokonaiskuvan yrityksen
toiminnasta ja joilla pystytaan ohjaamaan yrityksen strategista toimintaa ja
suunnittelua. (Malmi, Peltola & Toivanen 2005, 14-20.)

Opinnaytetyo tehtiin toimeksiannon perusteella. Ty6n tarkoituksena oli luoda
liperilaiselle maansiirtoalan yritykselle Balanced Scorecard -mittaristo.
Toimeksiantaja on Liperissa toimiva maansiirtoalan yritys Maansiirto Karvinen
Oy. Tahan saakka yrityksella ei ole ollut erillista liiketoiminnan tai strategisen
ohjauksen tyokalua ja yrityksen kehittymistéa ja suoriutumista on seurattu
l&hinna tilitoimistosta saatavilla taloudellisilla tunnusluvuilla. Mittariston avulla
Maansiirto Karvinen Oy haluaa selkeyttaa strategiaansa ja saada tydkalun
toiminnan kehittdmiseen ja strategian toteuttamiseen jokapaivaisessa

toiminnassa.

Tutkimus ja tietoperusta osiossa eli luvussa kaksi kdaydaan lapi tydhon kaytetyt
tutkimusmenetelmat, menetelmien soveltaminen, tutkimuksen tavoitteet, paa- ja
alaongelmat seka tiedonkeruumenetelmat. Opinnéaytetydn teoriaosuudessa
kasitellddn strategiaa, suorituskyvyn mittaamista, aineetonta pddomaa ja
informaatiota sek& Balanced Scorecardia. Balanced Scorecardia kasitellaan
laajemmin luvussa viisi, jossa kaydaan lapi mittariston syntytarinan liséksi
mittariston n&kokulmat, mittareiden luominen seka mittariston hyddyt ja kritiikki.
Tuotososuudessa esitellaan toimeksiantaja, toimiala, yrityksen strategia ja visio.
Taman jalkeen esitellaan yrityksen SWOT-analyysi. Naiden pohjalta
rakennetaan yritykselle neljan nakdkulman Balanced Scorecard -mittaristo.
Tyon lopussa kaydaan lapi mittariston luomisprosessia ja kerrotaan tuloksista

seka jatkokehittamismahdollisuuksista.



2 Tutkimus ja tietoperusta

2.1 Tutkimuksen tarkoitus, tavoitteet ja tutkimusmenetelmat

Tutkimus toteutetaan padosin laadullisena tutkimuksena mutta siina
hyodynnetddn myds maarallisen tutkimuksen menetelmia. Tutkimuksen
aineistonhankintamenetelmana kaytetadn teemahaastattelua sekéa valmiita
aineistoja ja dokumentteja. "Laadullinen eli kvalitatiivinen tutkimus on
tieteellisen tutkimuksen menetelméasuuntaus. Laadullisessa tutkimuksessa
kohteen laadusta, ominaisuuksista ja merkityksista pyritaan saamaan
kokonaisvaltainen kasitys”. Maarallisessa eli kvantitatiivisessa tutkimuksessa
taas tutkimuksen kohteena olevaa asiaa tulkitaan ja tarkastellaan esimerkiksi

tilastojen ja lukujen kautta. (Koppa 2015.)

Taman tyon tavoitteena on luoda yritykselle Balanced Scorecard -mittaristo.
Tutkimuksen pddongelmana mittariston osalta on se, millaisilla liketalouden
mittareilla Balanced Scorecard tulee yritykselle toteuttaa siten, ettd mittarit
tukevat yrityksen strategian ja vision toteutumisen arviointia. Alaongelmia ovat

mittareiden luotettavuus ja niiden sovittaminen yrityksen strategiaan.

Teemahaastattelu ei etene tarkkojen, valmiiksi mietittyjen kysymysten kautta
vaan kysymykset liittyvat yleensé ennalta méariteltyihin teemoihin.
Teemahaastattelu on jasennellympi kuin esimerkiksi avoin haastattelu ja sen
aihepiirit liittyvat aiempiin tutkimuksiin ja teemoihin (Hirsjarvi & Hurme 2001, 47—
48, 66; Eskola & Suoranta 2000, 86—87). Teemahaastattelussa pyritaan
tuomaan ilmi ihmisten tulkinnat aiheesta ja ihmisten annetaan puhua aiheesta
vapaasti, vaikka ennalta maaritellyt teemat ohjaavatkin haastattelua.
(Saaranen-Kauppinen & Puusniekka 2006.) Tassa tutkimuksessa
teemahaastatteluilla selvitettiin yrityksen tamanhetkinen tilanne talouden ja
strategisten tavoitteiden osalta seka yrityksen tulevaisuuden suunnitelmat
tavoitteiden osalta. Haastattelun tavoitteena oli saada mahdollisimman hyva



kuva yrityksen tamanhetkisesta tilanteesta, visiosta ja strategiasta.

Teemahaastattelu kaytiin yrityksen tiloissa liperissa 12. helmikuuta 2020.

Hirsjarven ym. (2004) mukaan valmiita aineistoja ovat muun muassa muiden
tutkijoiden keraamat aineistot, tilastot ja asiakirjat. Osa aineistosta vaatii
muokkausta, jotta sitd voidaan soveltaa tutkimukseen sopivaan muotoon.
(Hirsjarvi ym. 2004, 175.) Tassa opinnaytetydssa kaytettyja valmiita aineistoja
olivat yrityksen tilinpaatésasiakirjat ja muut yrityksen toimintaa seka taloudellista
tilannetta kuvaavat aineistot. Valmiina aineistoina hyédynnettiin myds muita
aiheesta tehtyja opinnaytetoita seka tutkimuksia. Tutkimuksen padongelmana
mittariston osalta voidaan pitaa sita millaisilla liketalouden mittareilla Balanced
Scorecard tulee yritykselle toteuttaa, siten etta se tukee yrityksen strategiaa ja
visiota. Alaongelmia ovat mittareiden luotettavuus ja niiden sovittaminen

yrityksen strategiaan seka tavoitteiden asettaminen.

2.2 Teoreettinen viitekehys

Teoreettinen viitekehys, teoriakatsaus tai teoriatausta ovat usein tutkimuksessa
kaytettavia termeja. Teoriaa kaytetaan tutkimuksen pohjana, ja silla suunnataan
myds tutkimuksen tekemisté. Teoreettisen viitekehyksen tarkoituksena on

siséltdd aiheesta kaydyt tieteelliset keskustelut, jotka ovat kirjallisuutta tai muuta

Kirjoitettua aineistoa. (Saaranen ym. 2006.)

Tutkimuksessa ja tutkielmissa teoria merkitsee ndkdkulmaa todellisuuteen
(Pihlaja 2001, 45). Arkikielisesti ilmaistuna teoriaa voidaan pitda nakokulmana
tai tiivistyksena siita, miten joku ilmié ndhdaan tai selitetdan (Saaranen-
Kauppinen & Puusniekka 2006). Tyon teoriatausta painottuu Kaplanin ja
Nortonin julkaisuun The Balanced Scorecard — Measures that drive
Performance (1992) ja sen jalkeisiin Kaplanin ja Nortonin teoksiin The Balanced
Scorecard — Translating strategy into Action (1996) seké Strategian toteutus —
Synergiaetujen luominen Balanced Scorecardin avulla (2007). Tarkeana
lahteena ja teorian pohjana kaytetaan myds Malmin, Peltolan ja Toivasen
vuonna 2005 julkaisemaa Balanced Scorecard — Rakenna ja sovella

tehokkaasti -teosta.



3 Strategia

Strategia on suunnitelma, jolla tavoitellaan jotain paamaaraa.
Markkinataloudessa tama paamaara on usein kilpailuedun saavuttaminen
suhteessa kilpailijoihin. Organisaatioissa strategia on liikkkeenjohdon tydkalu,
jota kaytetaan organisaation johtamiseen. Johtajalle strategia voi olla tarkka
suunnitelma, jossa on tarkat askelmerkit yrityksen toiminnalle moneksi vuodeksi
eteenpain, kun taas tyontekijalle strategia voi ndkya tulostavoitteina tai oman

toiminnan kehittamisena.

Hyva strategia nékyy organisaatiossa jarjestelmallisyytena siten, etta jokainen
osa organisaatiosta, oli kyseessa liiketoimintayksikko tai yksittdinen tyontekija,
tietdd omat tavoitteensa ja tehtavansa. Jarjestelmallisyyden lisaksi hyvan
strategian piirre on myds se, etté yrityksen toiminnot tukevat toisiaan eli ovat

yhdensuuntaisia.

Erinomainen yritysstrategia ei ole satunnainen kokoelma yksittaisia
rakennuspalikoita vaan tarkkaan koottu jarjestelma, joka koostuu
toisistaan riippuvista osasista. Strategia ohjaa toimitusjohtajan
paatoksia yrityksen resurssien kehityksesta, liiketoiminnoista ja koko
organisaatiosta. Hyvassa strategiassa kaikki edella luetellut elementit
toimivat yhdensuuntaisesti toisiinsa nédhden. Yhdensuuntaisuutta
ohjaavat yrityksen resurssit, erityiset voimavarat, taidot ja kyvyt. (Collins
& Montgomery 1998, 72.)

Kuten Collins ja Montgomery toteavat (1998), yrityksen strategian tarkoituksena
on synnyttaa synergiaetuja yrityksen eri toimintojen kautta ja siten ohjata

yrityksen toimintaa tavoitteiden saavuttamiseksi.

Organisaatioista 16ytyy markkinointi-, rahoitus-, tuotanto-, tuotekehitys-, IT- ja
henkilostdstrategioita. Strategian voi siis maaritella erikseen vaikka jokaiselle
organisaation osalle. Balanced Scorecardin tarkoituksena on yhdistaa erilaiset

strategiat tasapainoisesti siten, etta ne ohjaavat yrityksen paastrategiaa.



Balanced Scorecardin yhteydessa yleisin tulkinta strategialle ovat keinot, joilla
yrityksen visio aiotaan saavuttaa. Tall6in johto ja johdon aikomukset ovat
strategian lahtokohtana. Useimmilla yrityksilla vision toteuttamiselle isoin este
on kilpailu. Tasta syysta voidaan ajatella, etta kilpailustrategia toimisi hyvana
pohjana lahdettédesséa rakentamaan ohjausjarjestelmaa. Kilpailustrategialla
tarkoitetaan niité keinoja tai suunnitelmaa, jolla yritys pyrkii saavuttamaan

kilpailuedun eli olemaan parempi kuin kilpailjansa. (Malmi ym. 2005, 61.)

Malmin ym. mukaan (2005) Kaplan ja Norton méaarittelevét strategian sarjaksi
hypoteeseja syy-seuraussuhteista. Syy-seuraussuhteet viittaavat liiketoiminnan
oletettuihin lainalaisuuksiin. Hypoteesilla tarkoitetaan sita, etta strategia on
uskomus niista asioista, joita tulee tehdé menestyakseen. (Malmi ym. 2005, 63.)

Strategiaan liittyvat myos valinnat ja niiden tekeminen. Toimintojen kehittaminen
tai asiakkaan parempi palvelu maksavat. Strategian kannalta valintojen
tekeminen liittyy siihen, mihin tulee panostaa, jotta toimintoja pystytaan

kehittamaan kannattavasti. (Malmi ym. 2005, 63.)

Yksinkertaistettuna strategia on siis suunnitelma siita, miten ja milla keinoilla
joku asia toteutetaan siten, etta toiminta on kannattavaa myos tulevaisuudessa.
Suunnitelmat voivat erota toisistaan organisaation eri osien valilla. Balanced
Scorecardilla pyritdan yhtenaistamaan paasuunnitelmaa ottamalla huomioon
my0s kaikkien muiden organisaation osien suunnitelmat. Balanced
Scorecardilla pyritaan myo6s tuomaan paasuunnitelma kaytantéon siten, etta

suunnitelmalla ohjataan yrityksen toimintaa ja toiminta tukee tata suunnitelmaa.

4 Suorituskyvyn mittaaminen, aineeton paaoma ja

informaatio

Suorituskyvylla tarkoitetaan sita, miten tehokkaasti jotakin toimintaa suoritetaan
tai minkalainen voima tai kapasiteetti jollakin on. Organisaation suorituskyvyn

mittaamisella pyritdan selvittAm&an organisaatioiden eri toimintojen ja
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suoritteiden parantamista tiedolla, jota saadaan mittaamalla. Mittaamisella
pyritdan loytamaan kohteelle jokin yhteismitallinen maare, jossa voivat yhdistya
aineelliset ja aineettomat tekijat. Mittaamisella pyritadn myods saamaan maare
numeraaliseen muotoon, jotta sité olisi helpompi hahmottaa. (Roos, Fernstrom,
Piponius, Rastas. 2006, 122-123.)

Mittaamalla saatu tieto on konkreettista tietoa, dataa, jonka avulla pystytaan
asettamaan tavoitteita yrityksen prosesseille ja henkilostolle. Tietoa pystytaan
myo6s kayttamaan yrityksen strategian toteuttamisessa, taloushallinnossa ja
raportoinnissa. Aineettomalla paaomalla tarkoitetaan aineettomia mutta
hyddyllisia ja tuottavia resursseja. Aineeton pddoma jaetaan usein kolmeen
alakasitteeseen: inhimilliseen pddomaan, rakennepddomaan ja
suhdepadomaan. Inhimillinen padoma koostuu henkiloston osaamisesta ja
tietdmyksesta. (Finto, 2018.) Logistiikan ja maansiirtoalan kontekstissa
inhimillisen& padaomana voidaan pitd& esimerkiksi tyontekijan
kalustonkasittelytaitoa.

Rakennep&édoma kostuu organisaation rakenteista, johtamisesta, jarjestelmista,
prosesseista ja teknologiasta seka yrityskulttuurista, arvoista ja ilmapiirista.
Pienissa ja keskisuurissa yrityksissa rakennepaaomalla voidaan tarkoittaa
esimerkiksi sita, milla tavalla joku tietty prosessi toteutetaan yrityksen sisalla.
(Finto, 2018.)

Suhdepaaoma koostuu organisaation suhteista asiakkaisiin ja muihin
sidosryhmiin seké naista suhteista saatavista hyddyista. Suhdepdaomaan
voidaan muun muassa lukea suhteet sidosryhmiin ja tavarantoimittajiin, joita

voidaan hyddynt&a yrityksen toiminnassa. (Finto, 2018.)

Aineettoman padoman lisaksi yritykselld on myos informaatiota. Informaatio ja
aineeton padoma yhdessa muodostavat tietopddoman. Informaatio voi olla
myynnin lukuja, toimituskuluja tai mita tahansa tulkittavissa olevaa tietoa, josta

voidaan jalostaa tietamysta. (Finto, 2018.)
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Aineeton paaoma

suhdepidioma ‘

henkildston osaamisesta ja

pddoma

aineeton pddoma, joka koostuu
organisaation rakenteista,
johtamisesta, jarjestelmista,

aineeton padoma, joka koostuu
organisaation suhteista isiin ja
muihin sidosryhmiin seka naista

suhteista saatavasta hyodysta

prosesseista ja teknologiasta seka
r 1 yrityskulttuurista, arvoista ja
ilmapiirista

tietdmys

vastaanottajan tulkintansa tuloksena

hyvaksyma ja sisaistama tieto, josta
voidaan jalostaa ymmadrrysta

Kuvio 1. Aineeton padoma ja tietopaaoma. (Finto, 2018.)

Kuviossa 1 nakyy, kuinka tietopaaoma rakentuu informaatiosta ja aineettomasta
padaomasta ja kuinka aineeton paaoma jakautuu inhimilliseen paaomaan,

rakennepddomaan ja suhdepadomaan.

5 Balanced Scorecard

Balanced Scorecard (BSC) on strateginen suunnittelu- ja hallintajarjestelma.

Organisaatiot kayttavat BSC:ta

e kertoakseen mité pyrkivat saavuttamaan

¢ yhdistamaan paivittaista tydskentelya strategiaan

e priorisoimaan projekteja, tuotteita ja palveluita

e mittaamaan ja seuraamaan edistymista strategisten tavoitteiden

saavuttamisessa.
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Nimi "Balanced Scorecard" tai "tasapainoinen tuloskortti” tulee ajatuksesta
tarkastella perinteisten taloudellisten toimenpiteiden lisaksi strategisia
toimenpiteita, jotta saavutettaisiin tasapainoisempi ndkyma suorituskyvysta.
(Balanced Scorecard Institute, 2020.)

Strategiaan perustuvien ennalta méaariteltyjen toimintatapojen kayton etu on,
etta se antaa organisaatioille tavan tehostaa toimintaa strategisen suunnittelun
ja hallinnan eri osien valilla, mika tarkoittaa, etta erilaisten projektien ja
ohjelmien valilla, menestyksen seurantaan kaytettavilla mittareilla, strategisilla
tavoitteilla seka organisaation tehtavalla, visiolla ja strategialla on nakyva

yhteys. (Balanced Scorecard Institute, 2020.)

Balanced Scorecard tai tuloskortti, kuten sitd suomessa kutsutaan, syntyi
Pohjois-Amerikassa toteutetussa hankkeessa, jossa yhdysvaltalaisissa ja
kanadalaisissa suuryrityksissa pyrittiin kehittamaan yritysten suoritustason
mittausta. Hankkeeseen ryhdyttiin, koska tiedon ja osaamisen merkitys alkoi
vaikuttamaan yha enemman yritysten menestymiseen. Aikaisemmin
mittaaminen naissa yrityksissa keskittyi lahinna taloudelliseen ndkdkulmaan.
Pelkka taloudellinen nakokulma kuvasi huonosti yritysten kykya hyddyntaa
aineetonta omaisuutta, kuten esimerkiksi osaamista ja tyontekijoiden
motivaatiota, prosessien tehokkuutta, informaatioteknologian toimivuutta,
asiakassuhteita ja asiakkaiden lojaaliutta sek& myds poliittista ja
yhteiskunnallista hyvaksyntaa. (Malmi ym 2005, 15-16). Yrityksisséa saadun
kokemuksen perusteella Robert S. Kaplan ja David Norton esittelivat vuonna
1992 Balanced Scorecardin. (Malmi ym. 2005, 15-16.)

51 Balanced Scorecardin nakokulmat

Alkuperaisesséa Balanced Scorecardissa kaytetdan neljga nakoékulmaa, jotka

vastaavat neljadan peruskysymykseen yrityksen tilasta:
1. Taloudellinen

Mitd omistajat odottavat yrityksen taloudellisesta menestymisesta?
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2. Asiakas

Kuinka asiakkaat ndkevat yrityksen ja kuinka yritys luo arvoa asiakkailleen

samalla toteuttaen taloudelliset tavoitteensa?
3. Siséinen prosessi

Missa prosesseissa yrityksen tulee onnistua, jotta se tayttaa asiakkaiden ja

omistajien odotukset?
4. Oppiminen ja kasvu

Kuinka yritys yhdensuuntaistaa henkisen paaomansa parantaen samalla
kriittisia prosesseja. (Kaplan & Norton 2006, 19.)

Kaikki luetelluista ndkdkulmista liittyvét toisiinsa syy- ja seuraussuhteiden
kautta. Henkildstén osaamisen kehittdmisen kautta parannetaan
asiakaspalvelua. Asiakaspalvelun parantuminen taas johtaa korkeampaan
asiakastyytyvaisyyteen — ja uskollisuuteen miké taas tuo yritykselle tuottoa ja
parantaa tulosta. (Kaplan & Norton 2006, 19.)

Ajattele tasapainotettua tuloskorttia mittareina ja ilmaisimina
lentokoneen ohjaamossa. Lent&jien navigoinnin ja lentamisen
monimutkaiseen tehtavaan lentgjat tarvitsevat yksityiskohtaista
tietoa lennon monista nakokohdista. He tarvitsevat tietoa
polttoaineesta, ilman nopeudesta, korkeudesta, suuntimasta,
madaranpaasta ja muista indikaattoreista, jotka tiivistavat nykyisen ja
ennustetun ympariston. Luottamus yhteen instrumenttiin voi olla
kohtalokasta. Vastaavasti organisaation johtamisen
monimutkaisuus edellyttda nykyaan, etta johtajat voivat tarkastella
suorituskykya useilla alueilla samanaikaisesti. (Kaplan & Norton
1992.)

Kuten kuvio 2 osoittaa, visiolla ja strategialla on tarkoitus ohjata neljaa eri

nakodkulmaa ja niiden mittareita.
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Kuvio 2.

Malli Balanced Scorecardista (Kaplan & Norton 1992.)

Balanced Scorecardin kaytt6on ottaneet organisaatiot ovat usein soveltaneet
mittaristoa ja sen nakokulmia omaan toimintaansa sopiviksi. Nakokulmina on
kaytetty muun muassa ymparistonakdkulmaa, toimittaja- ja
alihankkijanaktkulmaa seka yhteiskunnallisen vaikuttavuuden nakdkulmaa.
(Malmi ym. 2005, 23-24.)

5.1.1 Taloudellinen nakdékulma

Taloudellinen nakékulma palvelee eniten yrityksen omistajia, koska se mittaa
niita asioita, joista omistaja on usein eniten kiinnostunut. Taloudellisen
nakokulman sisallon kannalta kannattaa nakokulmassa kayttaa mittareita, jotka
antavat neutraalin ja oikeellisen kuvan yrityksen tilanteesta. (Malmi ym. 2005,
24-25.)

Taloudellisen nakdkulman mittarit kuvaavat strategian taloudellista onnistumista

seka maarittavat tavoitteet, joihin strategialla pyritdan. Taloudellisen
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nakokulman mittarit vaihtelevat yrityksen vaiheen mukaan: kasvuyrityksissa
kaytetaan usein myynnin kasvua kuvaavia mittareita, kun taas vakiintuneissa
yrityksissa kaytetaan hyvin usein kannattavuuden mittareita. Hyva esimerkki
taloudellisen nakékulman mittarista on esimerkiksi likevaihdon kasvu. (Malmi,
Peltola, & Toivanen 2005, 24-25.)

5.1.2 Asiakasnakdkulma

Asiakasnakokulman mittarit ovat jaettavissa kahteen eri ryhmaan:
perusmittareihin seké asiakaslupausten mittareihin. Perusryhman mittareihin
kuuluvat yleensa markkinaosuus, asiakastyytyvaisyys, asiakaskannattavuus,
asiakasuskollisuus ja uusien asiakkaiden lukumé&éara. Tavallisesti perusmittarit
kertovat yrityksen onnistumisesta markkinoilla ja asiakkaiden keskuudessa.
(Malmi ym. 2005, 25-26.)

Asiakaslupausten mittareihin taas kuuluvat tavallisesti tAsmallisyyden mittarit,
vasteajan mittarit seka asiakaspalvelun mittarit. Asiakaslupausten mittareiden
tarkoituksena on kertoa yritykselle mita sen tulisi tarjota asiakkailleen, jotta
nama pysyisivat uskollisina. Mittareiden tarkoituksena on myos kertoa
yritykselle, kuinka saavuttaa uusia asiakkaita. Asiakasnékokulman mittarina voi
toimia esimerkiksi asiakastyytyvaisyys, joka kertoo kuinka tyytyvaisia yrityksen

asiakkaat ovat sen toimintaan. (Malmi ym. 2005, 25-26).

5.1.3 Sisdisten prosessien nakokulma

Sisaisten prosessien ndkokulman mittarit kertovat niista prosesseista, joiden
onnistuminen vaikuttaa suoraan taloudellisessa- ja asiakasnékdokulmassa
mainittuihin tavoitteisiin. Kilpailustrategia vaikuttaa mitattaviin prosesseihin,
tavallisesti tilaus- toimitusprosessin liséksi erilaiset tuotteiden ja palveluiden
innovointiprosessit voivat tuoda kilpailuetua. Innovointiprosessi voi auttaa

yritysta luomaan pitkan aikavélin arvoa. (Malmi ym. 2005, 27.)
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Sisaisissa prosesseissa menestyminen vaikuttaa siihen, kuinka hyvin yritys
pystyy vastaamaan asiakkaiden tarpeisiin ja kuinka kustannustehokkaasti
yrityksen toiminta onnistuu. (Malmi ym. 2005, 27). Yhtena siséisten prosessien
mittareina voi yrityksella olla esimerkiksi myyntisaamisten kiertoaika, joka kertoo
kuinka pitk&an yrityksen liikevaihto on keskimaarin saamisina, ennen kuin se

saadaan rahana yritykselle. (Alma Talent 2020.)

5.1.4 Oppimis- ja kasvunakdkulma

Oppimis- ja kasvunakoékulman mittareiden tarkoituksena on vastata siihen,
pystyyko yritys tai organisaatio tulevaisuudessa kehittymaan seka luomaan
omistajilleen arvoa. Oppimis- ja kasvunakodkulmassa tulisi keskittya
organisaation infrastruktuurin kehittdmiseen siten, etté organisaatio menestyisi
myos tulevaisuudessa. Oppiminen ja kasvu syntyvat kolmesta eri lahteesta:
ihmisista, jarjestelmista ja organisaation toimintatavoista. Tavallisia henkiloston
mittareita ovat muun muassa henkilostotyytyvaisyys, sairauspoissaolot ja
vaihtuvuus. Naiden liséaksi myos tyontekijoiden osaamista kuvaavia mittareita on

kaytetty useissa organisaatioissa. (Malmi ym. 2005, 28.)

5.2 Strategiakartta ja syy-seurauslogiikka

Strategiakartta on kuvio, joka nayttaa loogisen syy-seuraus-yhteyden
strategisten tavoitteiden valilla. Strategiakartta voi parantaa merkittavasti
strategian viestintaa, koska suurin osa ihmisista on visuaalisia oppijoita, joten
monet tyontekijat ymmartavat paremmin kuvan strategiasta kuin kirjallisen
kertomuksen. Liséksi strategiakartan kehittdmisprosessi pakottaa johdon
sopimaan siita, mita he yrittdvat saavuttaa yksinkertaisilla, helposti
ymmarrettavilla termeillda. Hyvin suunnitellun strategiakartan avulla jokainen
tyontekija voi nahda, miten han osallistuu organisaation tavoitteiden

saavuttamiseen. (Balanced Scorecard Institute 2020.)
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Kuvio 3 nayttaa, miten yritys voi organisoida strategiset tavoitteensa
tasapainotetun tuloskortin neljan nakdkulman kautta. Nuolia kaytetaan
kuvaamaan tavoitteiden valista syy-seuraussuhdetta. Esimerkiksi jos
parannetaan tietoa ja taitoja seka tyokaluja ja tekniikkaa, lisda se
prosessitehokkuutta ja alentaa tuotantoaikaa, mika taas lyhentaa odotusaikaa.
(Balanced Scorecard Institute 2020.)

Talous
Kulujen Kannattavu Liikevaihdon
minimointi uden kasvu kasvu

A

AS | a ka S Lyhyempi Asiakkaiden
odotusaika PYSYVYys
Siséiset Prosessien Lyhyempi
X tehokkuus tuotantoaika

prosessit

A A
Oppiminen i Tyokalut ja
a Z teknologia
Ja kasvu taidot

Kuvio 3. Strategiakartta (Balanced Scorecard institute 2020).

Malmi ym. (2005) mukaan vision ja strategian pohjalta voidaan lahte&
johtamaan mittareita. Mittaristoja on voitu johtaa kahdella tavalla, toiset ovat
lahteneet suoraan strategiasta ja edenneet syy-seurausketjuja mallintaen, kun
taas toiset ovat maarittdneet nakokulmat, kriittiset menestystekijat ja kriittisten

menestystekijoiden pohjalta mittarit. (Malmi ym. 2005, 64.)

Malmi ym. esittavat teoksessaan Esimerkin yrityksesta, jonka tarkoitus on
tuottaa voittoa osakkeenomistajille. Kirjan esimerkin mukaisesti talldin tulisi

mitata voiton tavoittelua. Tavoitetta voidaan mitata esimerkiksi tuotetulla
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taloudellisella lisdarvolla. Kuviossa 4 on kaytetty EVA mittaria (economic value
added), joka kuvaa yrityksen toiminnasta omistajille syntyvaa lisdarvoa. (Malmi
ym. 2005, 66.)

Esimerkin yritys uskoo asiakasuskollisuuden johtavan ajan mittaan parhaaseen
lisaarvoon, jolloin mitataan asiakasuskollisuutta. Yrityksen asiakkaat arvostavat
eniten toimitusvarmuutta, jolloin tulisi mitata toimitusvarmuutta ja sen kehitysta.
Toimitusvarmuus taas syntyy siséisten prosessien tuloksena, joten talléin on
syyta mitata sisdisia prosesseja. Esimerkissa onkin mitattu prosessien laatua ja
lapimenoaikaa eli toisin sanoen tilaus-toimitusprosessien laatua. Jotta
prosessin laadun ja l[Apimenoajan suhteen onnistutaan, niin yrityksen johto
katsoo, etta tarkein seikka naiden suhteen on henkiléston osaamisen
kehittaminen, joten tasta syysta olisi hyva seurata tyontekijoiden taitoja. (Malmi
ym. 2005, 66.)

Vaikka Malmin ym. (2005) esimerkki kuvaa taloudellisen hyddyn tavoittelua, niin
sen ei pitaisi ohjata liikaa yrityksen prosesseja. Pahimmillaan yrityksen pelkka
taloudellisen hyoddyn tavoittelu voi aiheuttaa riskeja tyontekijoiden
turvallisuuteen ja asiakastyytyvaisyyteen. Jos esimerkiksi mitataan pelkkaa
toimitustehokkuutta toimitettujen tilausten lukumaaralla, voi se johtaa
vaaratilanteisiin tydssa, koska talldin tyontekijoille voi olla tarkeampaa
suorituksen nopeus kuin laadukas tyonjalki, mika voi vaarantaa
tyoturvallisuuden. Sama asia voidaan ajatella asiakastyytyvaisyyden kannalta
siten, etta jos mittaamista painotetaan lilkkaa esimerkiksi myyntitehokkuuteena
eikd huomioida asiakkaiden mielipiteita ja tarpeita, johtaa tallainen mittaustapa

todenné&koisesti jossakin vaiheessa asiakastyytyvaisyyden laskuun.

Mittareiden tulisi muuttua yrityksen tavoitteiden mukana ja niissé pitaisi
painottaa lisdarvon tuottamista asiakkaalle hyvien toimintatapojen kautta.
Néakokulmien syy-seuraussuhteiden kautta johdettujen mittareiden tulisi tukea

toisiaan, eika mink&aan nakodkulman tulisi korostua liikkaa.
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Kuvio 4. Esimerkki syy-seurausketjusta. (Malmi ym. 2005, 65.)

Tassa tydssa paatettiin johtaa mittarit syy-seuraussuhteiden kautta, koska se
sopii hyvin kohdeyritykselle ja sen toimialalle. Toinen tapa johtaa mittareita on
johtaa ne nakokulmien ja kriittisten menestystekijoiden kautta, jolloin jokaiselle
nakokulmalle on maaritetty kriittiset menestystekijat. Kriittiset menestystekijét
tarkoittavat niita tekijoita, joissa yrityksen tai organisaation tulee olla hyva, jotta

organisaatio kehittyisi ndkdkulmissa haluttuun suuntaan (Malmi ym. 2005, 67).
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Esimerkiksi sisdisissé prosesseissa kriittinen menestystekija voi olla

toimitustehokkuus ja asiakasnakokulmassa tyytyvaiset asiakkaat.

Malmi ym. (2005) kritisoivat mittareiden johtamista kriittisten nakékulmien
kautta. Usein Kriittisia menestystekijoitda on maaritetty lilkaa kullekin
nakokulmalle, tasta syysta kasitteen sisalto hamartyy ja mittareita maaritetaan
likaa. (Malmi ym. 2005, 68.)

Kaplan ja Norton kehottavat kirjassaan testaamaan syy- ja seuraussuhteita jos-
niin-olettamuksien kautta. Esimerkiksi tyontekijoiden myyntikoulutuksen
kehittymisen ja kasvaneiden myyntituottojen valilla oletetaan olevan suhde
seuraavalla tavalla: Jos myyjien tietdmysta tuotteista pystytdan kasvattamaan,
niin he tietavat enemman koko tuotearsenaalista. Jos myyjat tietavat enemman
myytéavista tuotteista, niin heidan myyntitehokkuutensa kasvaa. Jos
myyntitehokkuus kasvaa, niin se kasvattaa myytyjen tuotteiden maaraa.
(Kaplan & Norton, 1996. 189.)

53 Mittariston toteuttaminen

Balanced Scorecardin toteuttamiselle on esitetty kirjallisuudessa ja
tutkimuksissa erilaisia kayttdonottomalleja. Kaplanin ja Nortonin (1996)
alkuperainen malli koostuu neljasta vaiheesta: mittausarkkitehtuurin maarittely,
yhteisymmarryksen rakentaminen strategisista tavoitteista, mittareiden valinta ja
suunnittelu ja kayttéonottosuunnitelman rakentaminen. Vaiheet sisaltavat useita
monimutkaisia osa-alueita. Kaplanin ja Nortonin malli onkin usein saanut
kritiikkid monimutkaisuudestaan ja siitd, etta se on kehitetty padasiassa

amerikkalaiseen yrityskulttuuriin. (Malmi ym. 2005, 81-89.)

Malmi ym. (2005) esittelevat kirjassaan myds Olven, Royn ja Wetterin
suunniteleman mittariston kayttéonottomallin, joka on kehitetty Kaplanin ja
Nortonin kayttoonottomallin pohjalta. Olven, Royn ja Wetterin malli on Malmin
ym. mukaan konkreettisempi ja kaytannonlaheisempi kuin alkuperainen
Kaplanin ja Nortonin kayttdonottomalli. Kritiikki& mallille annetaan lahinna siita,

ettd malli painottuu lilkaa nakokulmiin, eika siin& kiinniteta tarpeeksi huomiota



strategiatyon tarkeyteen ja mittareiden johtamiseen strategiasta. (Malmi ym.

2005, 91-92.)
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. Selkea paatds Balanced Scorecard- projektin kdynnistdmisesta

- projektin laajuus, resurssit, hyoédyt ja haitat

2. Johdon aito sitoutuminen hankkeeseen

3. Yrityksen vision ja strategioiden selkeyttdminen

- Yksinkertainen, selke& ja helposti viestittdvissa oleva visio

- yhteinen ndkemys visiosta ja strategioista

. Yrityksen kriittisten menestystekijéiden maarittaminen

- toimintaymparistdn, kilpailijoiden, tuotteiden ja asiakkaiden

selvittaminen (SWOT-analyysi)

. Tavoitteiden asettaminen ja mittareiden maarittdminen

- nakoékulmien ja mittareiden valinta
- haasteelliset tavoitteet

- syy-seurausyhteydet

. Organisaation sitouttaminen

- Henkiléstén osallistuttaminen, avoin raportointi

- mittaristo nopeasti kdytton, konkreettiset tulokset

. Mittariston karsinta ja tdydentdminen

- vahan mittareita -> ohjaus

. Mittariston sovittaminen organisaation eri osiin

- strategisten tavoitteiden toteuttaminen, yhdensuuntaisuus

. Toimintasuunnitelmien laatiminen asetettujen tavoitteiden

saavuttamiseksi

10.

Mittariston kehittdminen jatkuvan parantamisen periaatteella
- palaute, palkitseminen ja oppiminen

- atk:n tuki, tietovarastointi.

Kuvio 5.

Toivasen (2001) kehittdma Balanced Scorecard-projektimalli (Malmi
ym. 2005, 94).

Tahan tydbhon paatin soveltaa Malmin ym. (2005, 92-94) esittelemaa Jouko

Toivasen vaitdskirjassaan Balanced Scorecardin implementointi ja kayton
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nykytila Suomessa vuonna 2001 kehittdmaa mallia, joka on sovellettu
alkuperaisesta Kaplanin ja Nortonin mallista sopivammaksi suomalaisyrityksille
(ks.kuvio 5).

5.4 Mittariston hyddyt ja kritiikki

Malmi ym. (2005) mainitsevat Balanced Scorecardin hyodyiksi muun muassa
yhtendisten tavoitteiden luomisen koko organisaatiolle ja voimavarojen oikein
kohdistamisen, strategisen viestittamisen organisaatiolle ja muutoksen aikaan
saamisen, seurannan konkretisoimisen ja systematisoimisen seka
tulevaisuuden haasteisiin valmistautumisen. Taloudellinen nakékulma myds
auttaa kehittamaan talouden suunnittelua pitkalla aikavalilla. (Malmi ym. 2005,
48-49.)

Myds Bowen (2010) kertoo, ettd Balanced Scorecard antaa neljan eri
nakokulmansa kautta kokonaisvaltaisen kuvan yrityksen suorituskyvysta, toisin
kuin perinteiset menetelmat yrityksen tilanteen seuraamiseksi, jotka yleensa
keskittyvat taloudelliseen nakdkulmaan. Bowen my6s muistuttaa siita, etta
Balanced Scorecard vaatii suunnitelmallisuutta ja tarkkaan harkittuja tavoitteita,
jonka takia on tarkeaa, etta Balanced Scorecardin tekijalla on tarpeeksi kattavat
tiedot ja osaaminen projektin |api viemisesta. Heikkoudeksi Bowen mainitsee
sen, ettd vaikka Balanced Scorecard antaakin yleiskuvan neljasta eri
nakdkulmasta, se ei anna taysin tarkkaa kuvaa yrityksen kokonaistilanteesta
varsinkaan taloudellisten mittareiden osalta. Viimeiseksi Bowen mainitsee, etta
monet yritykset kayttavat liketoimintaansa sopimattomia mittareita ja onkin
tarkeda, ettd seurattavat mittarit on rakennettu juuri yrityksen tarpeisiin

sopiviksi. (Bowen 2010.)

Richardsin mukaan (2020) mittariston kayttoonotto ja maarittaminen vaativat
syvallistd ymmarrysté prosessista. Ellei syvempaa ymmarrysta 16ydy
keneltdk&an organisaatiosta, niin olisi tarke&aa jattdd mittariston laatiminen
osaavalle yritykselle tai konsultille. Richards myds mainitsee, etta jos mittariston
taytta potentiaalia halutaan hyédyntaa, niin on tarkeaa, ettd koko organisaatio

saadaan osallistumaan sen kayttoon. (Richards 2020.)



23

Kritiikkia tulkitessa on hyva huomioida se, etta suurin osa kritiikista on
suunnattu alkuperaiselle Kaplanin ja Nortonin (1996) mittaristoa ja
toteuttamismallia kohtaan. Alkuperéinen mittaristo ja sen toteuttamistapa on
tutkimuksien ja eri maiden yrityskulttuurien myota kehittynyt joustavammaksi

siitd, mita se on ollut vuonna 1996.

6 Tietoja kohdeyrityksesta

Maansiirto Karvinen Oy on Liperissa sijaitseva, maansiirtopalveluita ja maa-
ainesmyyntia harjoittava yritys, jonka omistavat Tiina ja Harri Karvinen.
Yrityksen liikevaihto vuonna 2019 oli noin 1,5 miljoonaa euroa, liikevoitto 179
000 € ja se tydllisti keskimaarin viisi henkil6a. Yrityksen liiketoiminnalla on
historiaa jo toisessa sukupolvessa. Sen perusti Jorma Ikonen vuonna 1964, ja
se siirtyi Ikosen tyttaren Tiina Karvisen ja hanen miehensa Harri Karvisen

omistukseen vuonna 2006. (Karvinen 2020.)

Yrityksen toiminta-alueita ovat Liperi, Polvijarvi, Outokumpu, Heinévesi ja
Joensuu. Asiakkaita ovat yksityiset talonrakentajat, maanviljelijat,
viherrakentajat, tienhoitokunnat ja julkiset tahot. Yritys tekee yhteistyota
kunnallisten seké valtakunnallisten organisaatioiden kanssa. Yrityksen
kilpailijoita ovat Maansiirto E. Huttunen Outokummussa, M. Levy Oy
Joensuussa, Polvijarven Sora Oy Polvijarvella ja Jylhan Sora Oy Heindvedella.
(Karvinen 2020.)

Yrityksen kaytossa on kolme kuorma-autoa, yksi kaivinkone, nelja
pyorakuormaajaa ja kaksi traktoria. Neljastd maa-ainesottopaikasta kaksi on
vuokralla ja kaksi omaa. Yrityksen kaytdossa ovat yrittdjan kotona sijaitsevat
toimistotilat sek&a konehalli, jossa hoidetaan kaluston kunnossapito. (Karvinen
2020.)

Toiminta on organisoitu talla hetkella siten, ettd Tiina vastaa toimistosta ja

taloushallinnosta yhteistydssa kirjanpitdjan kanssa. Harri vastaa myynnista,
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tyonjohdosta, kaluston kunnossapidosta ja osasta ajoja. Omistajien
suunnitelmissa on muutaman tulevan vuoden sisélla siirtaa liilketoiminta
nuoremmalle sukupolvelle, jolloin Harrin poika Roope Karvinen tulisi

tulevaisuudessa vastaamaan yrityksesta puolisonsa kanssa.

6.1 Yrityksen arvot, visio ja strategia

Yrityksen arvot perustuvat asiakaslahtoisyyteen. Talla tarkoitetaan sita, etta
esimerkiksi asiakkaiden tarpeisiin pyritd&n vastaamaan mahdollisimman
nopeasti, mieluiten saman vuorokauden aikana. Yritys haluaa toimia
asiakaslahtoisesti, joten palvelun tulee olla joustavaa ja luotettavaa. (Karvinen
2020).

Yrityksen visio ulottuu viiden vuoden paahan vuoteen 2025. Vuonna 2025
Maansiirto Karvinen Oy tarjoaa Liperin ja sen lahialueiden asiantuntevinta ja
luotettavinta palvelua maansiirtoalalla ja on vakavarainen. Yrityksen
perusstrategiana on tehdéd maansiirtoalan toitd seka teiden kunnossapitoa ja
maa-aineksen myyntia. Tyo tehdaan omalla kalustolla ja omalla henkiléstolla.
Toimialan keskeisida menestystekij6itd ovat: toimitusvarmuus, laatu ja

paikallisuus. (Karvinen 2020).

6.2 SWOT-analyysi

SWOT-analyysi (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats) kertoo
nimensa mukaisesti yrityksen vahvuuksista, heikkouksista, mahdollisuuksista ja
uhkista. Analyysissa yrityksen strategista asemaa tarkastellaan vertailemalla
yrityksen vahvuuksia ja heikkouksia kilpailuymparistdssa syntyviin uhkiin ja
mahdollisuuksiin (Vuorinen 2013, 88-89.)
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Kuvio 6. SWOT-analyysi (Vuorinen 2013).

Alla kuviossa 7 nédkyva SWOT-analyysi on laadittu yrityksen nykyhetken

perusteella.
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VAHVUUDET

HEIKKOUDET

Vahva talous
Maa-ainesvarastot
Keskeinen sijainti
Ammattitaito

Vakaa asiakaskunta
Tunnettuus
Monipuoliset palvelut

e Johtaminen

e Tiedonkulku

e Sesonkiluontoinen ala
¢ Digitaalinen kehitys

MAHDOLLISUUDET

UHKATEKIJAT

Kuljettajien koulutus
Asiakaskokeman
parantaminen

Julkisen sektorin investoinnit

e Polttoaine- ja
kalustokustannusten
nouseminen

e Talouden suhdanteet

e Alan sesonkiluonteisuus

Kuvio 7.

Kohdeyrityksen SWOT-analyysi.
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SWOT-analyysissa vahvuudet ja heikkoudet ovat yrityksen siséisia asioita, kun
taas mahdollisuudet ja uhkatekijat kertovat yrityksen toimintaymparistosta.
SWOT-analyysilla voidaan kuvata yrityksen elinkaaressa montaa eri ajankohtaa
nykyhetked, tulevaisuutta, kotimaan liiketoimintoja ja kasvustrategiaa.
(Vuorinen, 2013, 88-89.)

6.2.1 Vahvuudet ja heikkoudet

Yrityksen vahvuuksiin lukeutuu vahva talous, maa-ainesvarastot, keskeinen
sijainti, ammattitaito, vakaa asiakaskunta, tunnettuus ja monipuoliset palvelut.
Vahva talous ja ammattitaito ovat yrityksen merkittavimpia vahvuuksia. Vahva
talous takaa sen, etta yritys pystyy varautumaan esimerkiksi talouden
heilahteluihin. Ammattitaito luetaan aineettomaan pd&omaan, joka taas
vaikuttaa tyon laatuun merkittavasti. Vahva talous ja ammattitaito kertovat myos
yrityksen sidosryhmille siitéa, miten yrityksen talouden ja hallinnon asiat on saatu
hoidettua ja nain ollen parantavat yhteistyémahdollisuuksia julkisen seka
yksityisen sektorin asiakkaiden kanssa. (Karvinen 2020.)

Keskeinen sijainti on tarked maakunnan asiakkaiden hankkimisessa ja
tunnettavuuden kannalta. Yrityksen palveluihin kuuluvat maa-aineksen
toimittamisen lisaksi talojen pohjaty6t, kaivuutyét, teiden rakentaminen ja
kunnossapito, koneiden siirto ja teiden talvihoito. Laajat maa-ainesvarastot
takaavat hyvan toimitusvarmuuden ja yrityksen toimintaa yllapitaa
rakennussesongin ulkopuolella koneiden siirto ja teiden talvihoito. Vakaa
asiakaskunta ja tunnettuus taas kertovat osaltaan siita, etta asiakassailyvyys on
hyvalla tasolla kuten myds asiakkaiden luottamus yrityksen tarjoamiin

palveluihin. (Karvinen 2020.)

Yrityksen heikkouksina ovat johtaminen, uusien tyontekijdiden perehdytys,
tiedonkulku, alan sesonkiluonteisuus sekéa digitaalisen kehityksen puute.
Johtaminen ja uusien tyontekijoiden perehdytys tukevat toinen toisiaan ja
kumpaakin pystytdan korjaamaan yrityksen johtamisvalmiuksia parantamalla.

Tiedonkulku taas vaikuttaa yrityksen sisdaisiin prosesseihin ja henkilostoon. Alan
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sesonkiluonteisuuteen taas pystytdan vaikuttamaan esimerkiksi uusilla
palveluilla: pyritdan tarjoamaan myds palveluita, jotka eivat ole sesonkiin

sidonnaisia. (Karvinen 2020.)

Digitaalisen kehityksen puutteella tarkoitetaan sita, etta yrityksella ei ole
kaytdssaan toiminnanohjausjarjestelmaa, jolla voitaisiin helpottaa ajojarjestelya.
Toiminnanohjausjarjestelma, jolla pystyttaisiin ohjaamaan laskutusta,
ajojarjestelyja ja sisaisia prosesseja olisi tarkein kehityskohde yrityksen
kasvamisen ja kilpailukyvyn kannalta. (Karvinen 2020).

6.2.2 Mahdollisuudet ja uhkatekijat

Yrityksen mahdollisuuksia ovat kuljettajien koulutus, asiakaskokemuksen
parantaminen, uudet asiakkaat ja julkisen sektorin investoinnit. Kuljettajien
lisdkoulutus tukee muun muassa asiakaspalvelua. Koulutuksen myoéta
ammattitaitoisten kuljettajien tyon laatu ja tehokkuus parantavat asiakkaiden
mielikuvaa yrityksesta ja sen laadukkuudesta. Julkisen sektorin investointien
lisddntyminen tuo mahdollisuuden osallistua kilpailutuksiin ja saada lisda
likevaihtoa. (Karvinen 2020.)

Yrityksen uhkatekij6ita ovat polttoaine- ja kalustokustannusten nouseminen,
talouden suhdanteet sekéa alan sesonkiluonteisuus. Polttoaine- ja
kalustokustannusten nouseminen vaikuttavat eniten yrityksen
kulurakenteeseen. Tata voitaisiin korjata sisaisten prosessien ohjausta
parantamalla esimerkiksi ajojarjestelyn kautta. Talouden suhdanteet voivat
vaikuttaa asiakkaiden maksukykyyn ja sitéd kautta yrityksen tilauskantaan ja
likevaihtoon. Alan sesonkiluonteisuus taas ohjaa yritysta kehittamaan palveluita
siten, etta yrityksen toiminta on kannattavaa myds sesongin ulkopuolella.
(Karvinen 2020.)
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6.3 Kriittiset menestystekijat ja mittaristolla tavoitellut hyddyt

yritykselle

Kriittiset menestystekijat tarkoittavat niita tekijoita, joissa yrityksen tai
organisaation tulee olla hyva, jotta organisaatio kehittyisi nakékulmissa
haluttuun suuntaan (Malmi ym. 2005, 67). SWOT-analyysin pohjalta on
paateltavissa yrityksen kriittiset menestystekijat, jotka ovat asiantuntemus,
toimitustehokkuus, monipuoliset palvelut ja tyytyvaiset asiakkaat. Koska téssa
tydssa mittariston laatimiseen kaytetaan syy-seurauslogiikkaa niin kriittiset
menestystekijat eivat ohjaa mittareita vaan niit kaytetaan strategisissa
tavoitteissa.

Maansiirto Karvinen on muutaman vuoden sisalla murroksen edessa.
Merkittava tekija on yrityksen omistajien tavoite saada siirrettya yritystoiminta
nuoremmalle sukupolvelle. Samalla tavoitteena olisi parantaa
toiminnanohjausta ja johtamista. Balanced Scorecardin avulla pyritdan
parantamaan resurssien ohjausta, toiminnanohjausta, henkiléston suoriutumista

seka yrityksen taloudellista tulosta. (Karvinen 2020.)

Yrityksessa ei ole aiemmin ollut kaytossa erillistd johtamistytkalua eika
yrityksen lukuja tai taloudellista tilannetta ole pystytty seuraamaan kuin
tilitoimiston tuottamista raporteista. Balanced Scorecard- projektin tavoitteena
on parantaa kokonaisvaltaisesti yrityksen johtamista, prosessien ohjausta ja

kehittda yrityksen toimintaa eteenpain.

7 Balanced Scorecard Maansiirto Karvinen Oy:lle

Tassa luvussa esitellaan ndkokulmat, niiden strategiset tavoitteet ja tavoitteisiin
perustuvat mittarit. Jokaisen mittarin tarkoitus ja laskutapa on kerrottu

alaluvuttain. Osa mittareista on avattu perusteellisemmin niiden laskutavan
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monimutkaisuuden takia ja jotta kavisi ilmi, miten ne liittyvat strategisiin

tavoitteisiin.

Maansiirto Karvinen Oy:ssa on tarkoituksena ottaa mittarit kayttdon seuraavan
tilikauden alussa. Jotta mittareiden maaritysta varten olisi tarpeeksi tarkkaa ja
vertailtavaa informaatiota, paatettiin tavoitteet maaritella helmikuussa 2021, kun
yrityksen kuluva tilikausi on saatu loppuun. Talloin mittarit lasketaan edellisten
tilikausien tietojen perusteella jokaiselle edelliselle vuodelle erikseen, jolloin
edellisten vuoden tuloksia hyédynnetddn mittareiden tavoitteiden

maarittelemisessa.

Mittareiden jalkeen esitetdén havainnollistavassa kuvassa, kuinka nakokulmat

ja strategiset tavoitteet vaikuttavat lopulliseen visioon ja strategiaan.

7.1 Oppimis- ja kasvunékodkulma

Oppimis- ja kasvunakoékulman mittarit (taulukko 1) alkavat henkiléston
vaihtuvuus -mittarilla. Henkiloston vaihtuvuutta mitataan
nettovaihtuvuusprosentilla, jossa tulo- ja lahtévaihtuvuus lasketaan prosentteina

seuraavasti (Elinkeinoelaméan keskusliitto 2018):

Nettovaihtuvuusprosentti:

Alkaneet tai paattyneet tyosuhteet
paattymeet ty x 100

Keskimaarin tyontekijoita vuoden aikana

Nettovaihtuvuusprosentti ei ota vaihtuvuuteen mukaan elakkeelle siirtymisia tai
maaraaikaisia tyosuhteita. Nettovaihtuvuusprosentilla pystytaan strategian
kannalta havainnoimaan tyontekijoiden tyytyvaisyyttd, sitoutumista yritykseen

seka vaihtuvuutta. (Elinkeinoelaman keskusliitto 2018.)
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Oppimis- ja kasvunakokulma

Strateginen tavoite Mittari Tavoitearvo (12kk)

-Henkiléston vaihtuvuus
TyGtyytyvaisyys ja vaihtuvuuden [(Nettovaihtuvuus %)
minimointi

Tyonlaadun ja asiakaspalvelun |-Kouluttautumis %
parantaminen Koulutuspaivat/henkil6 x 100

-Henkilostokulu %
Henkil6ston kustannustehokkuus :

- Ty6tapaturmien maara
- Tapaturmapoissaoloprosentti

Tyoturvallisuus

Taulukko 1. Oppimis- ja kasvunakokulman mittarit

Tyon laadun ja asiakaspalvelun parantamista mittaamaan valittiin
koulutuspaivaprosentti, joka antaa kuvan siité kuinka paljon henkiléston
koulutukseen panostetaan. Mittarilla pystytd&n vaikuttamaan henkildstén

ammattitaitoon, oli kyseessa sitten esimiesty, asiakaspalvelu tai laskutus.

Koulutuspaivaprosentti:

Koulutuspaivat
x 100

Henkiloston lukumaara

Henkildstokuluprosentti kertoo siitd, kuinka suuri osa yrityksen liikevaihdosta
kuluu henkiloéstoon. Mittari olisi sellaisenaan sopinut myds talouden mittariksi

mutta se sijoitettiin oppimis- ja kasvunakokulmaan.

Henkilostokuluprosentti:

Henkilostokulut

x 100
Yrityksen liikevaihto

Tyo6turvallisuutta paatettiin mitata tyétapaturmien maaralla ja

tapaturmapoissaoloprosentilla. Ty6tapaturmien maaraan ei kayteta erillista
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laskukaavaa, vaan se on maarallinen mittari. Tapaturmapoissaoloprosentti

saadaan laskettua seuraavasti:

Poissaoloon johtaneet tapaturmat

" x 100
Tyotapaturmat

7.2 Sisaisten prosessien ndkdkulma

Ensimmainen sisaisten prosessien (taulukko 2) mittari on tuotekustannusten
suhde liikevaihtoon eli tuotekustannusprosentti. Mittari kertoo, kuinka ison osan
tuotekustannukset ovat yrityksen liikevaihdosta. Strategisena tavoitteena

mittarilla on seurata yrityksen kustannuksia.

Sisdisten prosessien nakokulma
Strateginen tavoite Mittari Tavoitearvo (12kk)
-Tuotekustannus % =
Tuotekustannukset/liikevaihto x 100
-Toimituskyky %. (toimitetut tilaukset
/kaikki tilaukset x100
Toimitustehokkuus -Toimitustarkkuus % = toimitusajan
sisalla toimitetut tilaukset/kaikki
tilaukset x 100
Laskutuksen tehokkuus - Myyntisaamisten kiertoaika

Tuotteiden kustannustehokkuus

Taulukko 2. Sisaisten prosessien nakékulman mittarit

Tuotekustannusprosentti:

Tuotekustannukset
Liikevaihto

X 100

Seuraavat mittarit perustuvat strategiselta tavoitteeltaan toimitustehokkuuteen.
Mittarit ovat toimituskykyprosentti, joka kertoo sen, kuinka monta prosenttia

tilauksista yritys pystyy toimittamaan.

Toimituskykyprosentti:

Toimitetut tilaukset

Kaikki tilaukset x 100
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Toinen toimitustehokkuuden mittari on toimitustarkkuusprosentti, joka kertoo
siitd, kuinka monta prosenttia tilauksista toimitetaan toimitusaikalupauksen
sisélla. Toimitusaika voi toki muuttua esimerkiksi asiakkaan toiveen takia mutta
tarkeintd on, etta yritys pystyy pitamaan lupauksistaan kiinni. Mittari my6s kertoo

sen, miten hyvin yrityksen tilaus-toimitusketju toimii.

Toimitustarkkuusprosentti:

Toimitusaikalupauksen sisalla toimitetut tilaukset

Kaikki tilaukset x 100

Sisaisten prosessien nakokulman viimeinen mittari eli myyntisaamisten kiertoaika
perustuu strategiselta tavoitteeltaan laskutuksen tehokkuuteen. Myyntisaamisten
kiertoaika kertoo, kuinka monta paivaa yrityksen liikevaihto on keskimé&éarin
saamisina, ennen kuin se palautuu rahana kassaan. Mittari kertoo yrityksen
perinndn tehokkuudesta ja myds sen minkalaisia maksuaikoja yritys antaa
asiakkailleen. (Alma Talent 2020.) Koska yrityksen juoksevat kulut ovat suuret
on tarke&a seurata yrityksen perinnan tehokkuutta.

Myyntisaamisten kiertoaika:

365 X Myyntisaamiset
liikevaihto (12kk)
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7.3 Asiakasnakdkulma

Taulukossa 3 nékyvat asiakasnakokulman mittarit perustuvat strategisilta
tavoitteiltaan tyytyvaisiin asiakkaisiin ja asiantuntevuuteen. Ensimmaisena
mittarina toimii asiakasuskollisuus eli NPS (Net Promoter Score). Tiivistettyna
tama mittari vastaa kysymykseen "Kuinka todennakoisesti suosittelisit yrityksen
palvelua tai tuotteita ystavallesi tai kollegallesi”. Mittari antaa tarkeaa tietoa siita,
millainen kokemus asiakkailla on yrityksen asiakaspalvelusta, tuotteista ja
palveluista seké kuinka tyytyvaisia asiakkaat ovat. (Sales Communications
2019.) NPS siis kertoo asiakkaiden lojaaliudesta ja suosittelunhalukkuudesta.

Asiakasnakokulma
Strateginen tavoite Mittari Tavoitearvo (12kk)
-Asiakasuskollisuus. (NPS)
-Asiakastyytyvaisyys (CSAT)

Tyytyvaiset asiakkaat ja -Uusasiakas %. Uudet asiakkaat/kaikki
asiantuntevuus asiakkaat x100

-Reklamaatio %

Reklamoidut tilaukset/kaikki

toteutuneet tilaukset x100

Taulukko 3. Asiakasnakokulman mittarit

Asiakastyytyvaisyytta ja NPS:&a voidaan mitata esimerkiksi sdhkdpostikyselyn
avulla yhdella kysymyksella: "Kuinka todennakoisesti suosittelisit yritysta
muille?” Kyselyyn vastataan numeerisella arvolla valilta 1-10. (Sales

Communications 2019.)

Asiakkaat jaotellaan seuraaviin kategorioihin heidan antamansa arvion
perusteella:
-Suosittelijat 9-10. Suosittelijat ovat tyytyvaisia asiakkaita, jotka puhuvat

yleensa hyvaa yrityksesta muille, joka auttaa houkuttelemaan uusia asiakkaita.
-Arvostelijat 0—6. Arvostelijat ovat tyytymattomia asiakkaita.

-Passiiviset 7-8. Passiiviset asiakkaat ovat suosittelijoiden ja arvostelijoiden

valimaastoa. (Sales Communications 2019.)
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NPS lasketaan seuraavasti:

Suosittelijoiden maara — arvostelijoiden maara

— — x 100
Vastaajien maara

(Sales Communications 2019).

NPS-kyselyt voidaan toteuttaa myos itsenaisesti. Yrityksella ei kuitenkaan ole
erillista asiakassuhteisiin palkattua henkil6a ja asiakaskunnan laajuuden takia
kysely olisi toteutettavissa vain puhelimitse. Resurssien saastamiseksi olisikin
suositeltavaa, ettd NPS-kysely jarjestetdaan ostopalveluna joltakin

palveluntarjoajalta.

Toinen asiakasnakokulman mittari on asiakastyytyvaisyys eli Customer
Satisfaction Score (CSAT). Mittarilla mitataan asiakkaiden tyytyvaisyytta tietylla
hetkella. Mitattaessa CSAT kaytetaan vain yhta kysymysta: "Miten tyytyvainen
olet saamaasi tuotteeseen/palveluun?”. Vastauksissa kaytetaan viitta eri

kategoriaa.

Erittain tyytymaton
Tyytymaton
Neutraali

Tyytyvainen

ok~ 0N PF

Erittain tyytyvainen

Mittari toimii siten, etta tyytyvaisten asiakkaiden maara suhteutetaan kyselyyn
vastanneiden asiakkaiden kokonaismaaraan. Tyytyvaisiksi asiakkaiksi
lasketaan 4 ja 5 vastauksen antaneet asiakkaat. Tulokset ilmoitetaan

prosentuaalisesti. (Trustmary 2020.)

CSAT:

Tyytyviisten asiakkaiden maara
L % 100

Kyselyiden vastanneiden maara
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Kun NPS kertoo asiakkaiden lojaaliudesta, niin CSAT kertoo enemman
asiakkaiden tyytyvaisyydesta saamaansa palveluun. Samoista syista kuin NPS,

olisi myo6s CSAT jarkevaa jarjestad ostopalveluna palveluntarjoajalta.

Kolmas asiakasnakdkulman mittari on uusasiakasprosentti, joka kertoo uusien
asiakkaiden prosentuaalisen suhteen koko asiakasmaarasta. Mittarilla
pystytddn seuraamaan sita, kuinka hyvin yritys pystyy kasvattamaan

asiakasmaaraansa.

Uusasiakasprosentti:

Uudet asiakkaat
Kaikki asiakkaat

x 100

Viimeinen asiakasnakokulman mittari on reklamaatioprosentti.
Reklamaatioprosentti kertoo tuotteen tai palvelun laadusta, tilaus-

toimitusprosessin toimivuudesta sekd myos osaltaan asiakasturvallisuudesta.

Reklamaatioprosentti:

Reklamoidut tilaukset

Kaikki tilaukset 100

7.4 Taloudellinen nakdkulma

Taloudellisen ndkdkulman (taulukko 4) strategisina vaikuttajina ovat
vakavaraisuuden sailyttdminen ja kasvu. Ensimmainen taloudellisen
nakdkulman mittari on omavaraisuusaste. Omavaraisuusaste kertoo yrityksen
vakavaraisuudesta, tappion sietokyvysta seka kyvysta selviytya pitkan

tahtdimen sitoumuksista.

Mittari kertoo, kuinka suuri osuus yhtion varallisuudesta on rahoitettu omalla
paaomalla. Kun yhtion omavaraisuusaste on korkea, kertoo se, ettd yrityksen

liketoiminta rakentuu vakaalle pohjalle. (AlmaTalent 2020.)
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Omavaraisuusasteprosentti:

100 X omat varat

Oikaistun taseen loppusumma — tehtyyn tyohon perustuvat ennakkomaksut

Taloudellinen nakokulma

Strateginen tavoite Mittari Tavoitearvo (12kk)

-Omavaraisuusaste %

Vakavaraisuuden sdilyttdminen [-Tilauskanta (tilausten kokonaisarvo
kuukausittain keskimaarin)

-Nettovoitto/tyontekija
Liikevaihdon kasvu

-Liikevaihdon kasvu %

Taulukko 4. Taloudellisen nakokulman mittarit

Toinen taloudellisen ndkdkulman mittari on tilauskanta, joka kertoo yrityksen
toimittamattomien tilausten arvon kuukauden lopussa. Koska mittarit ovat
vuosittaisia mittareita, niin tilauskanta lasketaan maarittamalla
toimittamattomien tilausten kuukausittainen keskiarvo koko vuoden aikana.
Mittari kertoo kuukausittaisesta tilausmaarasta ja sité pystytddn hyddyntamaan

esimerkiksi kustannusten seuraamisessa.

Tilauskanta:

Kuukausittaiset tilauskannat koko vuodelta
12

Kolmas taloudellisen nakékulman mittari on nettovoitto/tydntekija, joka kertoo,
kuinka paljon yksi tyontekija on tuottanut yritykselle voittoa verojen
vahentamisen jalkeen

Nettovoitto/tyontekija:

Yrityksen tulos verojen vihentamisen jalkeen

Tyontekijoiden lukumaara

Viimeiseksi mittariksi taloudellisessa nakdkulmassa valittiin liikkevaihdon
kasvuprosentti. Mittari kertoo yrityksen liikevaihdon kehityksesta ja silla voi

arvioida myds yrityksen myyntimenestysta. (Alma Talent 2020.)
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Liikevaihdon kasvuprosentti:

100 X (liikevaihto (12kk) — edellinen liikevaihto (12kk)
Edellinen liikevaihto (12kk)

7.5 Strategiakartta

Strategiakartassa (kuvio 8) on havainnollistettu, kuinka yrityksen strategiset
tavoitteet vaikuttavat syy- ja seuraussuhdelogiikan kautta nakoékulmiin ja

toisiinsa.

Taloudellinen

nakokulma

Vask;‘{yat{ziil:‘iien Liikevaihdon kasvu
/Y

Asiakas

nakokulma
yytyvaiset asiakkaa
ja asiantu_rw
A

Sisaisten
prosessien
nakokulma Tuott&m

Timiusioholiius kustannustehokku Laskutuksen
\‘S_’/ tehokkuus

Oppimis- ja

"k?svu ST — yonlaadun ja
nakokulma yvaﬁtgzuuc)gn 2 asiakaspalvelun

minimointi amnEminch Tyéturvallisuus
Henkiloston
kustannustehokkuu
s

Kuvio 8. Strategiakartta.

Oppimis- ja kasvunakoékulmassa olevat strategiset tavoitteet vaikuttavat

toisiinsa ja my6s muiden nakékulmien tavoitteisiin. Tyotyytyvaisyydella ja
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vaihtuvuuden minimoinnilla parannetaan toimitustehokkuutta ja tytnlaatua seka
asiakaspalvelua. Tyonlaatu ja asiakaspalvelu parantavat toimitustehokkuutta,
tuovat tyytyvaisia asiakkaita seka tuotteiden kustannustehokkuutta. Henkiléston
kustannustehokkuudella pyritdan tarvittaessa puuttumaan tyétapaturmiin ja
poissaoloihin seka parantamaan kannattavuutta henkilékunnan tehokkuuden
kautta. Tyo6turvallisuudella pyritaan parantamaan henkiléston

kustannustehokkuutta seka tyonlaatua ja asiakaspalvelua.

Sisaisten prosessien nakokulmasta toimitustehokkuudella saadaan tyytyvaisia
asiakkaita seké alennetaan tuotteiden kustannuksia. Tuotekustannuksien
alenemisella taas saadaan aikaiseksi kasvua. Laskutuksen tehostamisella
saadaan perittya asiakkailta tyostd maksettava korvaus tehokkaammin, jolla on
vaikutusta myds tuotekustannuksiin ja kannattavuuteen. Asiakasnakokulman
strateginen tavoite, tyytyvaiset asiakkaat ja asiantuntemus, parantamaa
yrityksen asiakastyytyvaisyyden ja vakituisena pysyvan asiakaskunnan kautta
vakavaraisuutta ja kasvua. Talouden kasvun vaikuttavaa vakavaraisuuden

sdilyttdmiseen ja parantamiseen.

e )

VISIO

* Tarjoaa Liperinja sen ldhialueiden
asiantuntevinta ja luotettavinta palvelua
maansiirtoalalla seka on taloudellisesti
vakavarainen

e N

Taloudellinen ndkokulma

* Vakavaraisuuden siilyttdminen
o Liikevaihdon kasvu

\. J

e N

Asiakasnakdkulma

* Tyytyviiset asiakkaat ja asiantuntevuus

\. J

e a
Sisdisten prosessien nakékulma
 Tuotteiden kustannustehokkuus

* Toimitustehokkuus

 Laskutuksen tehokkuus

\. J

y
Oppimis- ja kasvundkokulma

* Ty6tyytyvaisyys ja vaihtuvuuden minimointi

* Tyénlaadun ja asiakaspalvelun parantaminen

* Henkil6ston kustannustehokkuus

* Tyéturvallisuus
\ J

Kuvio 9. Balanced Scorecard -runko.
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Kuvio 9 havainnollistaa missa suhteessa nakdkulmat ja niiden strategiset

tavoitteet vaikuttavat yrityksen lopulliseen visioon.

8 Tulokset, pohdinta ja reflektio

8.1 Mittariston rakentaminen kohdeyritykselle

Paatos Balanced Scorecardin laatimisesta yritykselle tehtiin tammikuussa 2020.
Paatoksen syyna oli halu parantaa kokonaisvaltaisesti yrityksen johtamista ja
prosessien ohjausta seka kehittda yrityksen toimintaa eteenpain. Ennen
Balanced Scorecardin laatimista yritys mittasi tehokkuutta padasiassa

tilitoimistosta ja laskutusohjelmasta saatavilla taloudellisilla mittareilla.

Tammikuussa 2020 yrityksen myynnista ja hallinnollisista asioista vastaavan
Tiina Karvisen kanssa kaytiin ensimmainen keskustelu. Keskustelussa
kasiteltiin tyon aikataulua seka kaytiin teemahaastattelu. Keskustelussa
sovittiin, etta tyo olisi valmiina vuoden 2020 loppuun mennessa ja mittaristo
kayttbonotettavissa seuraavan tilikauden aikana. Teemahaastattelun
kysymysrunkona toimivat avoimet kysymykset, joilla pystyttiin kartoittamaan
yrityksen nykytilannetta, visiota ja strategiaa. Yrityksen visiona oli olla Liperin ja
sen lahialueiden luotettavin ja ammattitaitoisin maansiirtoalan yritys. (Karvinen
2020.)

Haastattelussa kaytiin [&pi johdon toiveet ja asetettiin tavoitteet, joita
mittaristolla haluttaisiin saavuttaa. Mittariston toivottiin luovan konkreettista
kuvaa yrityksen tilanteesta ja sen haluttiin helpottavan yrityksen siirtdmista
nuoremmalle sukupolvelle sek& parantavan mahdollisuuksia
toiminnanohjausjarjestelman kayttoonotolle. Erityisesti Tiina Karvinen toivoi,
ettd Maansiirto Karvinen Oy saisi selvitettya yrityksen asiakastyytyvaisyytta.
Haastattelun jalkeen kaytiin tarvittaessa puhelinkeskusteluja Tiina Karvisen

kanssa, joissa tarkennettiin lisdselvitysta tarvitsevia asioita. (Karvinen 2020.)

Taman jalkeen tutustuin kirjallisuuteen aiheesta ja hyodynsin Kaplanin ja
Nortonin julkaisuja (1992, 1996, 2007), verkkolahteitéd ja kotimaista kirjallisuutta.



40

Eniten hyddynsin Malmin, Peltolan ja Toivasen (2005) kirjoittama Balanced
Scorecard — Rakenna ja sovella tehokkaasti -teosta seka tutustuin myés muihin
aiheesta tehtyihin opinnaytetoihin. Aiheesta oli tehty muitakin opinnaytetoita.
Naissa toissé esimerkiksi strategiaa ja teoriapohjaa kaytiin [&pi melko suppeasti
ja tyot painottuivat enemman toiminnallisuuteen. Omaan tyéhoni halusin tuoda

toiminnallisuuden lisdksi myds kattavasti teoriaa.

Haastattelun ja sen jalkeisten puhelinkeskustelujen pohjalta selvitettiin alan
kriittiset menestystekijat, toimintaymparisto, kilpailijat, tuotteet ja asiakkaat.
SWOT-analyysin avulla saatiin maariteltya kriittiset menestystekijat, jotka

ohjaavat mittareiden strategisia tavoitteita

Balanced Scorecardin nakokulmiksi valittiin perinteiset Kaplanin ja Nortonin
(1996) maarittamat nakokulmat: taloudellinen ndkdkulma, asiakasnakokulma,
siséisten prosessien nakokulma ja oppimis- ja kasvundkokulma. Nama
nakokulmat valikoituivat siksi, koska ne tukevat hyvin yrityksen visiota seka
strategiaa. Haastatteluiden ja keskusteluiden perusteella tarkeimmiksi
nakokulmiksi nousivat asiakasnakokulma seka sisdisten prosessien nakokulma.
Haastatteluissa ilmenivat johdon toiveet saada selville asiakaskokemaa seké
ottaa kaytt6on toiminnanohjausjarjestelma. Oppimis- ja kasvunakoékulmaa
pystytddn hyddyntamaan tulevaisuudessa esimerkiksi, jos yritys haluaa

rakentaa henkildstolle palkkiojarjestelmaa.

Mittareita lahdettiin maarittamaan yritykselle syy-seurauslogiikkaa
hyddyntamalla. Mittarit muuttuivat monta kertaa maarittdmisen aikana. Alussa
mittareita oli liikaa ja ne keskittyivat liikaa taloudelliseen ndkdkulmaan. Kun
mittareiden huomattiin keskittyvan lilkkaa taloudelliseen nakdkulmaan ja pelkkiin
suoritteisiin, huomattiin riski tAman vaikutuksesta esimerkiksi ty6turvallisuuteen

ja asiakastyytyvaisyyteen.

Mittariston laatimisessa noudatin Malmin ym. (2005, 92-94) esittelem&éa Jouko
Toivasen vaitdskirjassaan Balanced Scorecardin implementointi ja kayton
nykytila Suomessa vuonna 2001 kehittdmaa mallia, joka on suunniteltu
kaytettavaksi suomalaisyrityksissa. Verrattuna alkuperdiseen Kaplanin ja
Nortonin (1996) esittelemaan yhdysvaltalaisyrityksille suunnattuun malliin, oli

Toivasen mallin noudattaminen paljon suoraviivaisempaa.



41

Mittarit pyrittiin maarittdmaan siten, etta niiden avulla pystytdan lisaamaan
asiakastyytyvaisyytta ja tuottamaan asiakkaille lisdarvoa. Mittareiden
maarittdAmisen aikana kaytiin puhelinkeskusteluja yrityksen edustajan kanssa,
joissa keskusteltiin mittareiden tarkoituksesta ja mita niilla haluttiin saavuttaa.

Mittarit luotiin siten, ett ne perustuvat syy-seurauslogiikan kautta tiettyyn
strategiseen tavoitteeseen, joka on esitetty mittariston yhteydessa. Strateginen
tavoite perustuu yrityksen kriittisiin menestystekijoihin. Jotta tavoitteita varten
saadaan tarpeeksi luotettavaa informaatiota kolmelta edelliselta tilikaudelta, niin

mittareiden tavoitearvot maaritetaan helmikuussa 2021, jolloin yrityksen tilikausi

paattyy.

8.2 Tulokset ja jatkokehitys

Tutkimuksen pddongelmana mittariston osalta oli se, millaisilla liiketalouden
mittareilla Balanced Scorecard tulee yritykselle toteuttaa, niin etta mittarit
tukisivat yrityksen strategian ja vision toteutumisen arviointia. Alaongelmia olivat
mittareiden luotettavuus ja niiden sovittaminen yrityksen strategiaan.
Tutkimuksen perusteella saatiin luotua luotettavat mittarit, jotka ottavat

huomioon ja tukevat yrityksen visiota ja strategiaa.

Mittariston kayttdonoton konkreettinen tavoite koko yritystoiminnan kannalta on
pyrki& parantamaan resurssien ohjausta, toiminnanohjausta, henkildston
suoriutumista seka yrityksen taloudellista tulosta. Koska ty6 on pa&osin tehty
laadullisena tutkimuksena, niin on tarpeen arvioida tyon validiteettia ja
reliabiliteettia. Saaranen-Kauppisen ja Puusniekan (2006) mukaan validiteetilla
tarkoitetaan sitd, ettéa onko tutkimus pateva ja ovatko siita saadut tulokset ja

tehdyt paatelmaét oikeita. Reliabiliteetilla taas, ovatko tydn tulokset luotettavia.

Tutkimukselle asetetut ongelmat ja alaongelmat saatiin tutkimuksen perusteella
ratkaistua ja kaytetty teoriatieto, jolle tutkimus perustuu, on laajaa ja julkisesti
hankittavissa, joten nain ollen tutkimustuloksia voidaan pitaa luotettavina ja

oikeina. Tutkimuksen tuloksia ja varsinkin sen tuotosta yrityksen omaan
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kayttoon muokattua Balanced Scorecardia voidaan hyddyntaa

toimeksiantajayrityksen liiketoiminnan kehittdmisessa ja johtamistydssa.

Tutkimuksen tuloksena syntyvaa toiminnallista tuotosta Balanced Scorecardia
voidaan kehittaa joustavasti tulevaisuudessa yrityksen strategisten valintojen ja
suunnitelmien mukaisesti. Mittariston pohjalta voidaan myos kehittaa
henkilostolle palkitsemisjarjestelméé. Mittariston seuranta tulisi tulevaisuudessa
toteuttaa siten, ettd 2—3 vuoden péaasta mittareiden vaikutusta voidaan arvioida
ja mittareita voidaan tarvittaessa muuttaa yrityksen sen hetkiseen tilanteeseen

sopivammaksi.

8.3 Pohdinta ja reflektio

Valitsin opinnaytety6ni aiheeksi suorituskykymittariston, koska olen kiinnostunut
yrityksen johtamisesta, strategiasta ja suorituskyvyn mittaamisesta. Ennen
opinnaytetydn aloittamista pohdiskelin eri suorituskykymittaristojen valilta.
Balanced Scorecard valikoitui tyon aiheeksi sen sovellettavuuden, selkeyden ja
pitkalle viedyn kehitystydn ansiosta. Toimeksiantajayritys on minulle tuttu, ja olin
jo pitkdan opintojeni aikana ajatellut tekevani opinnaytetyon yritysta
hyodyttavaksi.

Opinnaytetyon kirjoittaminen antoi itselleni paljon. Sain paljon tietoa
johtamisesta, strategiasta ja yrityksen toiminnan organisoimisesta. Olin jonkin
verran tutustunut suorituskykymittaristoihin ja Balanced Scorecardin -tyyppisiin
ratkaisuihin edellisissa tydpaikoissani, joten mittarit ja tyétuloksen mittaaminen

olivat itselleni tuttua.

Alkuun tuntui, ettd aiheesta on vaikea loytaa muiden tekemia opinnaytetoita
logistiikan puolelta. Sain kuitenkin todella hyvan kasityksen aiheesta
tutustuessani teoria-aineistoon ja muihin samasta aiheesta tehtyihin toihin, jotka
kasittelivat Balanced Scorecardia jonkun toisen toimialan kontekstissa. Minulla
oli myds ongelmia aiheen laajuuden kanssa, mutta tadssa auttoi hyvin tehty
opinnaytetydn suunnitelma, johon palasin aina, kun en tiennyt, mita tehda tai

mihin aiheeseen siirtya seuraavaksi.
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Tyo6n aikataulu muuttui tydn tekemisen aikana. Suurin vaikuttaja aikataulun
muuttumiseen oli COVID-19 aiheuttamat poikkeusolot, jotka haittasivat
aineiston hankkimista, koska esimerkiksi paasy kirjastoihin oli rajattua. Sain
kuitenkin kesasta lahtien hankittua tietoa ja kirjoitettua ty6téa tasaiseen tahtiin.

Toimeksiantaja oli tavoitettavissa todella hyvin koko prosessin ajan ja sain sielta
tukea ja tietoa logistiikasta seka maansiirtoalasta. Uskon, etta yritykselle on
hyo6tya oppilaitosyhteistydsta ja julkisen opinnaytetyén tekeminen tuo yritykselle
myo6s nakyvyytta. Tavoitteeni tydn suhteen oli myds, etta yritys saisi siita
tarkean tyokalun johtamisen tueksi ja samalla yritykselle ilmenisi strategian
tarkeys likketoiminnassa ja sen kehittamisessa. Odotan tuloksia, joita

mittaristolla tullaan saamaan yrityksen toiminnassa.

Opinnaytetyon prosessi on tuonut paljon tietoa tyon aiheesta, johtamisesta,
strategiasta seka yrityksen hallinnosta. Se on myds kokonaisuutena antanut
minulle hyvét valmiudet tydéelaméaan ja tiedonhankintakykyja laajoja aihealueita

kasitteleviin tydtehtaviin.
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Liite 1

Liitteet

Haastattelurunko

1. ARVOT
Mitk& ovat Maansiirto Karvisen arvot?
2. TAVOITTEET

1. Mik& on yrityksen visio eli se mihin koko Maansiirto
Karvisen toiminta tahtaa?

2. Mik& on Maansiirto Karvisen missio, eli toiminta-ajatus?
Mita halutaan kaytannossa tehda?

3. STRATEGIA

1. Missa toimissa taytyy ehdottomasti onnistua? Kiriittiset
menestystekijat?

2. Miten yritys erottuu kilpailijoistaan?
4. VAHVUUDET JA HEIKKOUDET

1. Mitk& ovat yrityksen vahvuudet?
2. Mitka ovat yrityksen heikkoudet?

5. MITTAAMINEN

Mitd haluaisitte erityisesti mitata? Mita Balanced Scorecardilla
halutaan saavuttaa?
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Balanced Scorecard

Oppimis- ja kasvunakdkulma

Strateginen tavoite

Mittari

Tavoitearvo (12kk)

Tyotyytyvaisyys ja vaihtuvuuden
minimointi

-Henkiléston vaihtuvuus
(Nettovaihtuvuus %)

Tyonlaadun ja asiakaspalvelun
parantaminen

-Kouluttautumis %
Koulutuspaivat/henkild x 100

Henkildston kustannustehokkuus

-Henkilostokulu %

Tyoturvallisuus

- Ty6tapaturmien maara
- Tapaturmapoissaoloprosentti

Sisdisten prosessien nakokulma

Strateginen tavoite

Mittari

Tavoitearvo (12kk)

Tuotteiden kustannustehokkuus

-Tuotekustannus % =
Tuotekustannukset/liikevaihto x 100

Toimitustehokkuus

-Toimituskyky %. (toimitetut tilaukset
/kaikki tilaukset x100

-Toimitustarkkuus % = toimitusajan
sisalla toimitetut tilaukset/kaikki
tilaukset x 100

Laskutuksen tehokkuus

- Myyntisaamisten kiertoaika

Asiakasnakokulma

Strateginen tavoite

Mittari

Tavoitearvo (12kk)

Tyytyvaiset asiakkaat ja
asiantuntevuus

-Asiakasuskollisuus. (NPS)

-Asiakastyytyvaisyys (CSAT)

-Uusasiakas %. Uudet asiakkaat/kaikki
asiakkaat x100

-Reklamaatio %
Reklamoidut tilaukset/kaikki
toteutuneet tilaukset x100

Taloudellinen nakdkulma

Strateginen tavoite

Mittari

Tavoitearvo (12kk)

Vakavaraisuuden sdilyttaminen

-Omavaraisuusaste %

-Tilauskanta (tilausten kokonaisarvo
kuukausittain keskimaarin)

Liikevaihdon kasvu

-Nettovoitto/tydntekija

-Liikevaihdon kasvu %







