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Tiivistelmä

Tutkimuksen  tavoitteena  oli  analysoida,  miten  budjetointi  voi  toimia  strategiaprosessin  tukena  eli
toisaalta  tukea  strategian  implementointia,  toisaalta  tarjota  informaatiota  strategian  uudelleenarvi
oinnin  pohjaksi.  Tutkimus  toteutettiin  toimintaanalyyttisena  casetutkimuksena.  Tarkastelun  poh
jana hyödynnettiin Simonsin  (1994)  viitekehystä  diagnostisesta  ja  interaktiivisesta ohjausjärjestel
mästä. Organisaation muodolliset ohjausjärjestelmät, kuten budjetointi, ovat perinteisesti toimineet
diagnostisen  ohjausjärjestelmän  roolissa,  eli  ne  ovat  antaneet  palautetta organisaation  tavoitteiden
toteutumisesta  ja  mahdollistaneet  korjaavat  toimenpiteet,  kun  organisaation  suoritus on  poikennut
sille  asetusta  tavoitetasosta.  Perinteisessä  roolissaan  budjetoinnin  tarkoituksena on  varmistaa,  että
strategian pohjalta  laaditut  toimintasuunnitelmat  täyttävät asetetun  tulostavoitteen,  määritellä kun
kin  organisaation  jäsenen  vastuu  tämän  tulostavoitteen  saavuttamisessa  ja  palkita  heitä  tämän  pe
rusteella.  Budjetoinnin  rooliksi  on  nähty  aiotun  strategian  toteutumisen  varmistaminen.  Simonsin
(1994)  mukaan  organisaation  muodollisilla  ohjausjärjestelmillä  voi  kuitenkin  olla  myös  aktiivi
sempi  rooli  strategiaprosessissa.  Esimerkiksi  budjetoinnin  avulla  voidaan  kerätä  yrityksen  aiottua
strategiaa uhkaavia epävarmuustekijöitä koskevaa informaatiota organisaation kaikilta tasoilta. Kun
budjetointijärjestelmän  tuottamasta  informaatiosta keskustellaan  laajasti  organisaatiossa,  varmiste
taan se, että organisaatiossa piilevä tieto strategian muutostarpeista tulee hyödynnettyä strategisessa
suunnittelussa.
Tutkimuksen  caseyrityksenä  toimi  lääkeyritys  Orion  Pharma,  jonka  myyntiorganisaatiossa  hyö
dynnetään  vahvasti osallistavaa  budjetointia. Osallistavan  budjetoinnin avulla pyritään paitsi  vies
timään strategian painopisteistä ja sitouttamaan budjettivastuullisia budjettitavoitteiden ja sitä kautta
strategisten tavoitteiden saavuttamiseen, myös keräämään informaatiota viranomaissäädösten muu
toksiin, kilpailijoiden toimiin  ja asiakastarpeiden muutoksiin  liittyvistä strategisista epävarmuuste
kijöistä eri markkinaalueilta. Caseyrityksen budjetoinnissa havaittiin tutkimuksessa sekä diagnos
tiselle  että  interaktiiviselle  ohjaukselle  tyypillisiä  piirteitä.  Diagnostiselle  ohjaukselle  tyypillisesti
myyntihenkilöstön  palkitseminen  on  sidottu  ennalta  määriteltyjen  budjettitavoitteiden  saavuttami
seen.  Interaktiiviselle  ohjaukselle  ominaista  on  puolestaan  suunnittelun  painottuminen  toiminnan
suunnitteluun.  Budjettien  taustalla  toimivien  toimintasuunnitelmien  oletuksista  keskustellaan  laa
jasti  ja budjettiseurannan tavoitteena on selvittää syyt poikkeamien taustalla  ja oppia ennustamaan
toimintaympäristöä  paremmin.  Budjetointiprosessin  kautta  saatua  informaatiota  strategisista  epä
varmuustekijöistä  syötetään  takaisin  strategiseen  suunnitteluun  ja  näin  hyödynnetään  asiakasraja
pinnassa toimivien panos strategian muutostarpeiden havaitsemisessa.
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