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TIIVISTELMA

Tassa opinnaytetydssa selvitetaan Lapin alueen laskettelukeskusten
ravintoloiden henkilostdpalveluyritysten palveluiden kaytto, jonka
toimeksiantajayrityksena toimi Smile MMS Oy. Opinnaytetyd on toteutettu
laadullisena tutkimuksena kevaan ja alkusyksyn 2016 aikana. Empiirisen
tiedon hankinta on aloitettu joulukuussa 2015, kun aloitin tydskentelyn

Levilla toimeksiantajayrityksen kautta.

Tutkimuksessa selvitetaan, millaista henkilostopalveluiden kayttdé on Lapin
alueella toimivissa ravintoloissa ja millaisia henkilostopalveluja ne
tarvitsevat tulevaisuudessa. Naiden kysymysten lisdksi opinnaytetyo
selvittad, miten henkiléstopalveluyritys voi kehittdd asiakassuhteitaan.
Kysymysten pohjalta rakennettiin tyon teoreettinen viitekehys, jossa
kasitelldadn yritysten valista liketoimintaa, yritysten arvoja ja

henkilostopalvelualaa. Tulevaisuusskenaario oli yksi tyon osa-alue.

Opinnaytetyon tutkimusmenetelmana oli Webropol-haastattelu, johon
vastasi 8 yritysta. Opinnaytetydn tulosten perusteella kayttajayritykset
tulevat todennakéisesti panostamaan muutaman henkil6sto-
palveluyrityksen kanssa pitkaaikaiseen yhteistydhon monipuolisten
hyotyjen aikaansaamiseksi. Tyontekijoiden laadukkuus oli tarkein tekija

hyvan yhteistyon ja kumppanuuden jatkumisen aikaansaamiseksi.

Asiasanat: kvalitatiivinen tutkimus, henkiléstopalvelut, tulevaisuustutkimus,
vuokratyontekija
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ABSTRACT

The topic for this thesis is about restaurants using personnel services in ski
resorts by Lapland. It is made for Smile MMS QOy. The thesis was carried out as a
qualitative research during the spring and early autumn in 2016. Acquisition of
empirical knowledge has been started in December 2015, when | started working

in Levi.

The purpose of the thesis was to study what kind of personnel services are used
in Lapland’s ski center restaurants. More specifically the sub-areas are what kind
of personnel services restaurants will need in the future and how personnel
service companies can develop to their customer relationships. The theoretical
framework of the study was established based on research questions and it deals
with business-to-business, values of companies and field of personnel service.

The future scenario is one part of the thesis.

The key research method of the thesis project was interviews by means of
Webropol-program. The study included interviewing eight HR-employees in the
Lapland’s restaurants. Based on the results of this study, it seems that probably
customer companies will invest a long-term relationship with a few personnel
service companies. Customer companies want a versatile range of benefits. The
most important maker was a high quality of agency workers that a good co-

operation and companionship will continue also in the future.

Key words: qualitative research, personnel services, futurology, agency worker
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1 JOHDANTO

Tyoskentelin Levin laskettelukeskuksen rinneravintoloissa Smile MMS Oy-
henkilostopalveluyrityksen kautta talvikaudella 2015-2016. Smile MMS Oy
on Henkilostopalveluyritysten Liiton auktorisoitu jasenyritys, jolla on
asiakkaita maanlaajuisesti. Yrityksen perustanut Teemu Viitala kertoo, etta
yritys on erikoistunut palvelualojen, teollisuuden, toimistotehtavien ja
maatalouden tyontekijoiden vuokraamiseen ja rekrytoimiseen. Viitalan
mukaan yrityksen kautta tydllistyy noin 250 henkea talvikauden 2015—
2016 aikana.

Olen tydskennellyt huoltoasemilla ja ravintoloissa jo vuodesta 2008
alkaen, joten opinnaytetyon liittyminen palvelualaan oli itselleni luonteva
valinta. Halusin kuitenkin valita opinnaytetydn aiheekseni hieman
poikkeavamman ja vahemman tutkitumman osa-alueen. Henkilost6-
palvelut kayttajayrityksen ndkdkulmasta oli juuri tallainen aihe, johon sain

toimeksiannon Smile MMS Oy:lta.

Opinnaytetyoni tavoite on selvittaa Lapin alueen laskettelukeskuksissa
toimivien ravintoloiden henkildstépalveluyritysten palveluiden kaytté. Olen
rajannut opinnaytetyon kasittelemaéan Lapin alueen laskettelukeskusten
rinne-, a la carté-, ja pikaruokaravintoloita. Yritysten kausiluontoisuudella
on suuri merkitys sille, millaisia tarpeita yrityksilla on henkilostdpalveluille.
Opinnaytetyon kannalta keskeista on, millaista on yritysten valinen
liketoiminta ja henkilostbpalveluiden merkitys tydelaméassa nyt ja
tulevaisuudessa. Naista aiheista koostuu tyoni teoreettinen viitekehys, joka

koostuu kayttamastani lahdekirjallisuudesta.

Tutkimuskysymykseni on: "Millaista on henkilostopalveluiden kaytto Lapin
alueen laskettelukeskuksissa toimivissa ravintoloissa?” Lisakysymyksia
tydssani ovat: "Millaisia henkildstopalveluja Lapin alueen
laskettelukeskuksissa toimivat ravintolat tarvitsevat tulevaisuudessa?” ja

"Miten henkilostopalveluyritys voi kehittdd asiakassuhteitaan?”

Opinnaytetyoni hyédyntaa kvalitatiivisen tutkimusmenetelman keinoja

tutkimukseen liittyvan aineiston hankinnassa. Tiedonhankinta



asiakasyrityksilta ja potentiaalisilta asiakasyrityksiltd tapahtuu kevaalla ja
alkysyksylla 2016. Kokoan hankitun aineiston paakohdat yhteen, ja
vertaan niita jo olemassaolevaan teoriaan. Naiden tietojen pohjalta kokoan
johtopaatdkset, kuinka Smile MMS Oy voi hyddyntaa tutkimustani
parhaiten nykyisten asiakassuhteiden yllapidossa, uusien asiakkaiden
hankinnassa ja liiketoiminnan kehittamisessa tulevaisuudessa. Tulosten ja
niiden analysoinnin jalkeen vuorossa arviointia tyén onnistuneisuudesta ja

jatkotutkimusehdotukseni aiheesta.



2  YRITYSTEN VALINEN LIIKETOIMINTA

Luvussa kasitellaan yritysten valista liiketoimintaa ja siihen liittyvia
asiakassuhteita talla hetkella vallitsevassa markkinatilanteessa. Naiden
kasittelykappaleiden jéalkeen ovat vuorossa arvot, lisdarvot ja niiden
merkitys yritystoiminnassa, seka arvojen luominen asiakkaiden kanssa
yhteisty0ssa. Yritysten valisessa kaupankaynnissa yksi onnistuneisuuden
mittari on asiakassuhteiden pitkdaikaisuus ja asiakasyritysten
sitoutuneisuus palvelun tai tuotteen tarjoajaan, jota kasitellaan viimeisessa

kappaleessa.

2.1 Liiketoiminnan perusta

Yritysten valinen liiketoiminta on laajaa ja valttamatonta markkinatalouden
kannalta, silla yritykset ostavat toisiltaan luonnollisesti paljon tuotteita ja
palveluja. Yritysten valinen kaupankaynti on kuluttajakauppaa suurempaa
ja taloudellisesti kannattavampaa. (Blythe & Zimmerman 2005, 8.)
Tallainen palvelukehitys on johtanut siihen, etta on olemassa yrityksia,
joiden liiketoiminta on ainoastaan yritysten valista. Taman liiketoiminta-
tavan ymmartaminen ja tehokas hyédyntaminen ovat usein oleellinen
kulmakivi onnistuneelle yritystoiminnalle, vaikka siité huolimatta yritysten
valisiin suhteisiin ja liiketoimintaan ei keskityta kaikissa yrityksissa yhta
tarkasti kuin kaupankayntiin kuluttajien kanssa. Toimivien yritysten valisten
suhteiden kehittdminen on kuitenkin ensimmainen askel menestyvélle
liketoiminnalle, jonka mukaisesti yha useampi yritys on nykyaan alkanut
toimia. (Blythe & Zimmerman 2005, 3.)

Keskeinen kehityksensuunta ja yritysten menestymiseen vaikuttava tekija
on ollut talla vuosikymmenella digitalisoituminen ja palvelukeskeisyys,
josta on muodostunut myds oma liiketoimintalogiikka. Palveluliiketoiminta
ja palvelutarjoomien luominen on tullut osaksi yritysten arkea ja
asiakaspalvelua. (Ojasalo & Ojasalo 2010, 3). Jukka ja Katri Ojasalon
(2010, 3) mukaan palvelutarjoomat koostuvat erilaisista toisiinsa
kytkeytyvistd, asiakkaalle arvoa tuottavista aineellisista ja aineettomista

elementeista. Tallaisella toiminnalla pyritddn luomaan asiakkaalle arvoa



yhdessa asiakkaan kanssa ja tukemaan taté prosessia. Varsinkin yritysten
valisessa kaupankaynnissa tullaan tarvitsemaan tulevaisuudessa
palveluliiketoiminnan osaajia ongelmanratkaisussa, palvelutarjoomien
kehityksessa ja niiden markkinoinnissa, koska yritysten valinen

lilkketoiminta on usein monimutkainen kokonaisuus.

Globalisaatio ja digitalisoituminen ovat vaikuttaneet siihen, ettd myos
yritysten valinen kaupankaynti on kokenut merkittavid muutoksia.
Jatkuvasta muutoksesta on tullut normaali tila yritysmaailmassa, eivatka
entiset tavat tuota enda tuloksia esimerkiksi henkildstdtoimintojen parissa
tai johtamisessa. Yrityksen itsekeskeista nakdkulmaa on entista
tarkeampaa muuttaa asiakaskeskeisemmaksi, jotta yritys voisi vastata
paremmin asiakkaiden toiveisiin ja lisata kaupankayntiaan
tulevaisuudessa. Jos entisaikoina yritykselle riitti se, etta se tunsi
l&hikuntien kilpailijoiden tavat, niin nykypéaivana se ei enaa riita vaan
yrityksen taytyy tuntea maapallon laajuinen kokonaistilanne. (Kurvinen &
Seppa 2016, 15.) Tallainen kehitys johtuu kansainvalisesta

digitalisoitumisesta, jota seuraava kuva esittd& konkreettisesti.

Kilpailija Z: f a%*
sijainti

Kilpailija X:
Internet

KUVIO 1. Kilpailijoiden konkreettinen sijainti nykypéaivana (soveltaen
Kurvinen & Seppa 2016, 15.)

Tulevaisuudessa yh& enenevissa maarin yrityksen kilpailija saattaa

konkreettisesti sijaita vain internetissa tai toisella puolella maapalloa (kuvio



1.) Kuluttaja saa nykypaivana hetkesséa yhteyden keneen tahansa tuotteen
tai palvelun tarjoajaan, hankkimaan tietoa tai antamaan palautetta
yrityksesta joko sille itselleen tai kertomaan kokemuksistaan muille
yrityksen asiakkaille ilman véalikasia. Digitalisaatio aikaansaa uudenlaista
liketoiminta- ja ansaintakeinoja kaikilla toimialoilla, kun tietoa pystytaan
hyddyntamaan kattavammin ja mittaamaan reaaliaikaisesti yrityksen
toimintaa. Digitalisaatio aiheuttaa sen, ettd asiakkaan odotukset tulee
ylittaa joka kerta, joka vaatii yritykseltd uusia tehokkaampia ja nopeampia
toimintatapoja. Se voi olla yrityksen menestystekija, jos yritys pystyy
muuntautumaan digitaalisella aallonharjalla kulkijaksi ja alansa pioneeriksi,
silla digitalisaatiosta johtuen yritysten keskimaarainen elinika vahenee

vuosi vuodelta. (Kurvinen & Seppa 2016, 15.)

2.2 Yritysten valiset asiakassuhteet

Yrityksen strategiasta johdetaan asiakasstrategia, johon on maaritelty
asiakassegmentit tavoitteineen, palvelukanavastrategia, toimintatavat,
tuote-ja palvelutarjoomat ja tunnistetut kilpailuedut. Asiakasstrategiassa
kaytetaan asiakkaita ja markkinoita liiketoiminnan suunnittelun perustana.
Varsinkin yritysten vélisessé kaupankaynnissa on tarkeaa sopia ennalta ja
kirjata ylos toimintakaytannot, joista yritys maarittelee muodostettujen
asiakasryhmien mukaiset toimintamallit ja -tavat. Tallaisten toimien avulla
yritys voi luoda asiakaskeskeisyyden perustaksi sopivan
liketoimintamallin. (Ala-Mutka & Talvela 2004, 46.) Seuraavana oleva
kuvio havainnollistaa, millaisia asioita yrityksen liiketoimintamalli sisaltaa
(kuvio 2.)



Avain- Avain- Arvolupaus Asiakas- Asiakas-
kumppanit toiminnot suhteet segmentit

Avain-resurssit Jakelukanavat
Kustannusrakenne Kassatulot

KUVIO 2. Yrityksen liiketoimintamalli (soveltaen Kurvinen & Seppa 2016,
25.)

Monet yritykset kuvaavat itseaan asiakaskeskeiseksi, mutta silti arjen
toiminnoissa on merkittavia puutteita sen osalta. Yritykset, jotka ovat
oikeasti asiakaskeskeisia pyrkivat tekemaan jokaisesta
asiakaskohtaamisesta asiakkaalle arvoa tuottavan. Liiketoimintamallin eri
osat tuottavat erilaisia arvoja asiakkaille, mutta niiden yhteistydssa
toimiminen on yksi oleellinen asia onnistuvassa lilkketoiminnassa (kuvio 2.)
Yksikaan yritys ei voi vain sanoa olevansa asiakaskeskeinen toimija, vaan
kyseinen seikka tulee ansaita arjen toimintojen kautta. Talldin siita syntyy
myos kilpailuetua yritykselle. Hyvassa asiakaskokemuksessa on kyse
vuorovaikutuksesta asiakkaan ja yrityksen valilla, johon kuuluu
asiakaspalvelun lisdksi yrityskulttuuri, palvelumuotoilu, viestinta ja
yrityksen brandi. Asiakaskokemus on kaikkea sitd, miten asiakas yrityksen
kokee tunteillaan ja mielikuvissaan. Asiakaskeskeiselle yritykselle on
tarkeinta se, milla asioilla on merkitysta asiakkaalle ja palvelua pyritaan
kehittdm&an sen mukaisesti, eika esimerkiksi tuotannon tehokkuuden.
(Kurvinen & Seppéa 2016, 25.)

Yritysten tulisi panostaa asiakassuhteiden luomiseen samoilla otteilla
yritysten valisessa lilkketoiminnassa kuin kuluttajamarkkinoilla. Luottamus



on keskeinen onnistumisen edellytys, jonka yhten&a onnistumisen merkkina
voidaan pitaa pitkakestoista asiakassuhdetta. Kun lupaukset pidetaan
molemmin puolin, niin yhteistydn hyddyt paasevat esiin parhaiten. Talléin
asiakassuhteen kehittyminen saa vakaan pohjan. (Blythe & Zimmerman
2005, 11.) Mikali yritys ei ole kiinnostunut sen asiakkaiden tarpeista ja
nakdkulmista, niin eivat asiakkaatkaan ole kiinnostuneita yrityksen

tarjoamista palveluista (Kurvinen & Seppa 2016, 25.)

Asiakassuhteiden luominen ja yllapitaminen ovat merkittavia likketoiminnan
kannattavuuden tekijoitd. Uusien asiakkaiden hankkimisen lisdksi on
oleellista, etta olemassaolevista asiakassuhteista huolehditaan ja niita
pyritddn myos kehittamaan. Pitkdaikainen ja taloudellisesti kannattava
asiakassuhde on yleisesti ottaen molemmille osapuolille edullisin ja
jarkevin vaihtoehto, kun toisen yrityksen tavat ja kaytannot tulevat tutuiksi.
(Ojasalo & Ojasalo 2010, 121.) Paras mahdollinen asiakassuhde yritysten
valilla saavutetaan, kun yritys osaa yhdistda oikean informaation ja tiedon
kokemusten kanssa (Ala-Mutka & Talvela 2004, 35.)

2.3 Yritysten arvot

Arvot vaikuttavat yritysten toimintaan, koska niihin sisaltyy ajatus eettisesti
ja moraalisesti oikeista ja huonoista valinnoista, tarkeista ja vahemman
tarkeista asioista. Asiakastyytyvaisyys, ymparistoystavallisyys ja tasa-
arvoisuus ovat erilaisia esimerkkeja arvoista, jotka ovat tarkeita tekijoita
yrityksen toiminnan jatkumisessa. Arvot vaikuttavat yrityksen tulokseen
myos asiakaspalvelun ja tuotteiden kautta. Mikali tydntekijat kunnioittavat
ja arvostavat yrityksen johtoa, niin he ovat sitoutuneempia tyohénsa ja
tyoskentelevat hyvassa yhteistydssa toistensa kanssa (kuvio 3.) Arvojen ja
niiden kehittdmisen paatavoite on toimia todellisina yrityksen paivittaisia
toimintoja ohjailevina asioina. (Helin 2006, 80.)



Kilpailuetu Eettisyys- lapinakyvyys

Moraalisuus- oikea ja vaara

Paivittaisten

toimintojen Arvojen vaikutus |
ohjailu /____Vaikutus
asiakas-
palveluun,
Kunnioitus ja arvostus tuotteiden
laatuun

Sitoutuminen yritykseen

KUVIO 3. Yrityksen arvojen vaikutus (soveltaen Helin 2006, 80.)

Arvot jaavat helposti vain hienoksi sanahelinéaksi, mikali yrityksen johtaja
on ne kirjannut ylés ilman syvempaa kaytannon arkeen vientia. Mikali
yrityksen tyontekijat ovat sisdistaneet yrityksen arvot, niin he toimivat
niiden mukaisesti myds silloin kuin johtoporras ei ole tyontekijoita
valvomassa tai tyontekijan tulee tehda paatds nopeasti ja itsendisesti.
Oikein ymmarretyt ja kaytantoon viedyt arvot ohjaavat tyontekijdiden
kayttaytymista paivittaisissa tyotehtavissa. Nain ollen yhteinen
arvomaailma lahentdd myds yritysta ja sen asiakkaita, mista yritys voi

saada kilpailuetua. (Kurvinen & Seppa 2016, 30.)

Arvoa voidaan maarittaa lukuisin eri keinoin riippuen siita, mita
arvostetaan. Yleisesti voidaan puhua taloudellisesta, sosiaalisesta,
eettisesta, moraalisesta, ekologisesta tai poliittisesta arvosta, jolloin
asioiden, ihmisten ja esineiden valiset suhteet synnyttavat arvoa. Arvon
luominen yhdessa asiakkaan kanssa vaikuttaa siihen, etta yrityksen
toiminnasta tulee entista asiakaslahtdisempaa. Se tuo asiakkaat
tiviimmaksi osaksi jo tuote- ja palvelukehityksen alkuvaiheissa, mika
vahentaa yritysten kokemaa taloudellista riskiéa. Merkittdva osa
epaonnistumisista tuotteiden ja palveluiden kohdalla johtuu siita, etta

asiakkaat eivat halua kayttaa niitd. Tama ennaltaehkaistaan silla, etta



asiakkaat otetaan mukaan tuotekehitykseen alusta lahtien. Nain tuottajien
ja asiakkaiden valinen etaisyys pienenee, ja tuotteen matka markkinoille
nopeutuu. Kehitystytn aikana asiakkailta kerattyja tietoja ja kokemuksia
voidaan hyddyntada myods muiden toimintojen parantamisessa kyseisen
tuotteen ja palvelun kehittdmisen lisaksi. (Ruckenstein, Suikkanen &
Tamminen 2011, 23.)

Yritykset listaavat usein asiakkaitaan varten 3-5 kappaletta virallisia arvoja,
joissa toistuvia teemoja ovat esimerkiksi avoin toiminta ja
ymparistoystavallisyys. Viralliset arvot eivat silti useinkaan ole yrityksen
todellista toimintaa ohjailevia arvoja. Ne toimivat ikédan kuin tavoitearvoina,
joita kohti yritys haluaa kehittya. Kehittyminen on yleensa aikaavievaa ja
vaativaa, koska uudet arvot tulee muuttaa tyontekijoille paivittaisiksi
uusiksi toimintatavoiksi ja sisaisiksi ohjeiksi. Onnistuneesta
arvojohtamisesta on useita hyvia esimerkkeja tydomarkkinoilla. Sen takia
siité on tullut johtamisvaline, jonka avulla havainnollistetaan tarkeita asioita

ja toimintatapoja kansan kielisesti. (Helin 2006, 91.)

2.3.1 Lisaarvot hyotykayttoon

Jokainen toimiva yritys saavuttaa elinkaarensa aikana lukemattomasti
lisdarvoa tuottavaa aineetonta omaisuutta, jonka luomiseen kannattaa
perehtya jo ennen yrityksen perustamista. Perehtyminen aiheeseen on
tarkeaa jo alkuvaiheessa, koska lisdarvoa tuottamalla yritys voi nostaa
tuotteiden ja palvelujen katetta. Aineettoman lisdarvon luomisessa on
tarkeda oppia tarkastelemaan tuotteita ja palveluja asiakkaan silmin, silti
aineeton lisdarvo voi olla hyvin pieni tai vain tietyn asiakasryhman asia.
Talla tavalla yritys voi saavuttaa erottuvuuden muiden kilpailijoiden
keskuudesta ja heréttaa kiinnostusta asiakkaiden ja median keskuudessa.
(Hynynen 2013, 11.)

Yritys voi valjastaa selviytymiskeinokseen aineettomat lisaarvot
kilpaillessaan markkinoilla, mutta niiden hyddyntadminen edellyttaa
asiakkaita houkuttelevien tuotteiden ja palvelujen kehittamista seka itse

lisdarvojen kehittdmista. Aineettomien lisdarvojen kehittdmisen taustalla
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on yrityksen johdon ja tyontekij6iden luovuus toimia nopeasti muuttuvissa
markkinatilanteissa. Lisaarvoja tuottavan yrityksen tulee olla rohkea ja
erilaisuuden suunnannayttaja toimialallaan, joka hallitsee myds
aineettoman padoman suojaamisen Kilpailijoilta: patentti tuo kilpailurahan
yritykselle ja mielenrauhan yrittajalle. Aineeton lisdarvo tulee olla
asiakkaalle oikeasti merkityksellinen ja heidan mielipiteensé huomioiva,
koska usein esimerkiksi samankaltaista teknista tuotetta myy useampi
kauppias. Lisdarvojen avulla asiakasta voidaan ohjata tietyn

palveluntarjoajan luokse. (Hynynen 2013, 67.)

Lilkeidean osatekijat

Tuote Asiakas [Markkinointi|Jakelu-
kanava

KUVIO 4. Liikeidean osatekijat ja lisaarvon sijainti (soveltaen Hynynen
2013, 53))

Tuote, asiakas, markkinointi ja jakelureitti muodostavat liikeidean
osatekijat (kuvio 4.) Asiakkaan kokema lisdarvo voi olla vain yhdessa
naista, tai useammassa yhdessa. Tuotteen ja asiakkaan tulee
liketoiminnan onnistumiseksi sopia yhteen, mutta mikéali yritys haluaa
lisata hintoihinsa ilmaa liiketoiminnan jatkuvuuden turvaamiseksi, niin
lisdarvojen avulla se onnistuu. Lisdarvojen tehtava on tuottaa nyky-
yhteiskunnassa asiakkaalle elamyksi&, jotka vetoavat asiakkaiden omiin
tunteisiin ja arvoihin. Yritykset, jotka onnistuvat lisdarvojen luomisessa,
parjadvat myos kilpailussa muita yrityksia vastaan parhaiten. Itse lisdarvon
tuottaminen on edullista, mutta tuotto voi olla erittdin hyva. Tasta johtuen
suurimmat voitot tehd&éan yrityksen aineettoman omaisuuden avulla.
(Hynynen 2013, 30.)
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2.3.2 Arvojen luominen yhdessé asiakkaan kanssa

Palveluliiketoiminnassa korostuva arvon luominen yhdessa asiakkaan
kanssa voi vaikuttaa tulevaisuudessa siihen, ettéa business-with-business-
termi kuvastaisi paremmin yhteistyota yritysten valilla business-to-
business- termin sijasta. (Ojasalo & Ojasalo 2010, 21.) Edella mainittua
ajatusta tukevat kaytdnnon elaman esimerkit, joissa on saavutettu hyvia
tuloksia palvelun kehityksen tapahtuessa asiakkaan kanssa yhteistydssa.
Kuitenkaan tuotteiden ja palveluiden kehitystydn ohella, yritys ei saa
unohtaa omaa vastuutaan kansainvalisten markkinoiden seuraamisessa ja
uusien markkinasuuntauksien luomisessa. Yritys voi hyodyntaa arvoja
luovien asioiden maarittelyssa erilaisia metodeja, joiden avulla asioiden
ymmartaminen, tuotteiden kehittdminen ja niiden tuotteistaminen
helpottuvat. (Keso 2015.)

Yritysasiakas voi hyddyntaa palveluntarjoajan arvoja omassa
toiminnassaan, ja ne voivat tukea yritysasiakkaan omaa lilkketoimintaa.
Olisi esimerkiksi kyseenalaista, mikéali vihreitd arvoja noudattavan
yrityksen taustalta paljastuisi aivan péainvastaisesti toimiva toimittaja.
Taloudelliset arvot vaikuttavat myos kiinteasti yritysten véliseen
toimintaan. Merkityksellisten arvojen tuottaminen vaatii palvelun tai
tuotteen tarjoajalta asiakkaidensa tuntemista, silla omia asiakkaita vastaan
kilpaileminen ei synnyta kannattavaa liiketoimintaa. Yrityksen on tarkeaa
tuntea myos asiakkaiden toimintaymparisto, kaytannot ja paamaarat.
Yrityksen empatiakykyisyys ja palveluhalu voivat olla tarkeitéa arvoja
asiakkaan valitessa palveluntarjoajaa. (Ruckenstein, Suikkanen &
Tamminen 2011, 124.)

2.3.3 Asiakasyrityksen sitoutuneisuus

”Asiakasuskollisuus tarkoittaa tiettyad maaraa uudelleen ostamista tietyn
ajan kuluessa. Ei edellytd tunnetason sitoutuneisuutta tai aikomusta pysya
asiakkaana”. (Arantola 2003, 9.)
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Palveluja tarjoavalle yritykselle asiakasuskollisuus merkitsee monia
positiivisia vaikutuksia liiketoiminnalle. Useilla aloilla asiakkuuden
korkeiden hankinta-ja kaynnistamiskustannuksien vuoksi tuottoa syntyy
vasta ensimmaisen yhteisen toimintavuoden jalkeen. Tyytyvainen asiakas
ostaa my0s enemman tuotteita tai lisda palvelun kulutusta, seka
suosittelee yritysta tutuilleen ja omille asiakkailleen. Mydnteisen palautteen
kuuleminen muilta tahoilta sitouttaa asiakasta. Nain asiakkuudesta syntyy
yritykselle jatkuvaa tuloa. Pitkdaikainen asiakassuhde saa aikaiseksi
saastoja myos siten, ettd asiakas oppii toimimaan yrityksen tapojen
mukaisesti eikd aiheuta lisdkuormitusta asiakasprosessille. Palveluun
tyytyvainen asiakas saattaa myos maksaa aiempaa korkeampaa hintaa,
koska heidan toiselle toimittajalle vaihtamisen kynnys on kasvanut ja nain
ollen my0s tunteet vaikuttavat ostopaatoksiin. On tarkeaa, etta asiakkaan
mielesta yhteisty6 toimijan kanssa tuntuu hyvalta. (Lehtinen 2004, 25.)

Asiakasyritykset pyrkivat valttamaan ylimaaraisia riskeja ja huonojen
valintojen tekemista, jonka takia pitkaaikaista yhteistybkumppania ei haluta
tarpeettomasti vaihtaa. Ostojen keskittdminen samalle palveluntarjoajalle
vahentaa riskia ostajan paatoksenteossa ja luo turvallisuuden tunnetta.
Pitkdaikainen asiakassuhde luo vakaan kysynnan ja markkinaosuuden
palveluntarjoajalle. Yksi oleellinen syy palveluntarjoajan vaihtamiseksi on
hinta, mutta uskollinen asiakas ei kayta kallisarvoista aikaansa
vaihtoehtoihin paneutumiseen ilman tarvetta siihen. Tyytymaton asiakas
voi joko valittaa tai vaihtaa palveluntarjoajaa. Talldin uskollinen asiakas on
valittajan roolissa: han haluaisi jatkaa yrityksen kanssa yhteistyon
tekemista, mikali hanen ehdotuksensa korjattavista toimista huomioidaan.
Uskollisella asiakkaalla on korkeat odotukset palveluongelmien
korjaamiselle ja asiakkaan mielipiteiden huomioonotolle. (Arantola 2003,
24.)

Yrityksen tarkea kilpailuetu on uskolliset asiakkaat, ja kyky tuottaa heille
lisdarvoa markkinoilla. Kilpailuetua asiakkaiden keskuudessa ei voi
saavuttaa matkimalla muita yrityksia, koska muiden yritysten on vaikea
kopioida lisaarvoa tuottavaa luovaa ratkaisua yritysten suhteiden valilla.

Tama korostuu yhda enemman tulevaisuudessa, kun kilpailuedun voi
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saavuttaa lahinna asiakassuhteissa massatuotannon takia. (Lehtinen
2004, 31.)

Ihnmisen ostopaatdkseen

vaikuttaa: - tarve kuulua johonkin

- voimannayttd

- ainutlaatuisuuden
esiintuominen

- henkildkohtaiset
mielipiteet

- motivaatio

- asenne

- yritysten arvot

ja totutut tavat

- henkilén omat arvot
- taloudellinen tilanne

KUVIO 5. Yritysten ostopaattsten takana on ihminen (soveltaen Kurvinen
& Seppa 2016, 136.)

Vaikka markkinat ovat globalisoituneet ja asiat tapahtuvat yha useammin
internetissa, niin yritystenkin paatdsten takana on inminen tunteineen
(kuvio 5.) Ihmisen ostopéaatoksiin vaikuttavat myds tyoelaman puolella
tarve kuulua johonkin, halu voimannaytosta ja ainutlaatuisuuden
nayttamisesta. Siksi myds yritysten valisessa kaupankaynnissa on tarkeaa
ymmartaa ihmisten ostokayttaytymista ja paatoksentekoa. Sen liséksi on
tarkeaa tuntea asiakasyrityksensa tarpeet, jotta yritys voi auttaa heidat
erilaisten haasteiden ohi. Henkilon henkil6kohtaiset mielipiteet ja asenne
ohjailevat h&nen valintojaan myds yrityksen puolesta toimiessaan, joten
henkilokohtainen tunteminen puolin ja toisin on oleellinen kilpailuetu
markkinoilla. Tallaisella kilpailuedulla yritys saa pitkakestoisia

asiakassuhteita vahaisin kustannuksin. (Solomon 2009, 161.)
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3 HENKILOSTOPALVELUT

Tassa luvussa kasitellaan toimeksiantajayrityksen toimialaan liittyvia
asioita. Ensimmainen kappale siséltaa perustietoa henkiléstdalasta, sen
kasvusta ja Henkilostopalveluyritysten Liitosta. Tassa luvussa lapikaydaan
nykyajan vakiintuneita kaytantoja henkilostopalvelualasta, seka lain
maaraamia asioita siitd. Naiden asioiden jalkeen perehdytaan
henkilostopalveluyritysten tarjoamiin erilaisiin tuotteisiin ja palveluihin.
Vuokratyévoiman kaytto ja vuokratyontekijoiden nakdkulma- kappaleet
tuovat uusia puolia aiheesta esiin esitellen henkilostévalityksen kaytannon
arkea tyoelaméssa. Viimeisessa kappaleessa kaydaan lapi

henkilostopalvelualaa tulevaisuudessa, sen haasteita ja mahdollisuuksia.

3.1 Perustietoa alasta

Talla hetkella vakiintuneita yrityksid on noin 500-600, joten
henkilostopalveluyritykset ovat nyky&én oleellinen osa suomalaista
yritystilannetta ja talouselaméaé. Ne ovat merkittavia tyollistajia (100 000
tyontekija/vuosi), ja kasvua tapahtuu jatkuvasti. Henkilostopalveluyrityksen
palveluja hyodyntamalla yritys voi keskittyd omaan ydinosaamiseensa,
seka saavuttaa joustavuutta ja nopeaa reagointikykya yrityksen
toiminnoissa. (Henkilostopalveluyritysten liitto 2016.) Tilastokeskuksen
(2016) mukaan vuonna 2015 vuokratyontekijoita oli 31 000 henkea el
hieman edellista vuotta enemman. Vuokratyd jakautuu monille toimialoille,
mutta yleisimmat ovat tukku- ja vahittaiskauppa, majoitus- ja

ravitsemistoiminta seka teollisuus.

Henkilostopalveluyritysten méaaran lisdantyessa yhdeksi keskeiseksi
toimijaksi on kasvanut Henkilostopalveluyritysten Liitto (HPL). Se on alalla
toimivien yritysten tydnantaja- ja toimialaliitto, joka takaa jasenyritystensa
luotettavuuden, lakipykalien ja eettisten toimintaperiaatteiden
noudattamisen. Auktorisoidun henkilostopalveluyrityksen valitsemalla
yritys voi varmistua yhteistydkumppanin olevan edella mainittujen
seikkojen mukainen. Henkilostopalveluyritysten Liiton www-sivuilla on

listattu selkeasti jokainen liittoon kuuluva yritys, seka jaettu tietoa
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henkilostopalveluyritysten toiminnasta ja tulevaisuudesta tyémarkkinoilla.
(Henkilostopalveluyritysten Liitto 2016.)

3.2 Nykyajan henkilostopalvelut

Yritystd, joka hyddyntaa henkildstopalveluyrityksen palveluja, kutsutaan
kayttajayritykseksi. Talldin henkilostopalveluyritys toimii tyontekijan
palkanmaksajana ja huolehtii tybnantajan velvoitteista, vaikka fyysisesti
tyontekija tydskenteleekin toisen yrityksen tiloissa. Kayttajayrityksen
tehtavana on kuitenkin perehdyttaé ja opastaa tyontekijoita kaytannon
tyotehtavissa, seka vastata tyontekijan turvallisuudesta tyopaikalla.
(Meincke & Vanhala-Harmanen 2011, 207.) Henkilostopalveluyritys solmii
kayttajayrityksen kanssa sopimuksen, jossa se laskuttaa
tyontekijakustannusten lisaksi myos muita kuluja kayttajayritykselta
(esimerkiksi yrityksen tuoton ja hallinnollisia kuluja). Myds
vuokratyontekijan palkkakustannukset ovat valtion arvolisdveron alaisia.
(Erésalo 2011, 30.)

Viime vuosina henkildstopalveluyritykset ovat saaneet huomattavasti
enemman toimeksiantoja markkinoilla. Tama suuntaus on nakynyt selvasti
mya0s ravintola-alalla, jonka yrityksia opinnaytetydssa tarkastellaan
lahemmin. On mahdollista, ettd jopa 100 % yrityksen tyontekijoista
toimitusjohtajaa mydten ovat vuokratyontekijoita. (Erasalo 2011, 45.)
Henkilostovalitysta varten Suomessa astui voimaan 1.1.2007 laki asiasta,
kun niiden kayton odotettiin lisdantyvan entisestaan. Lain tarkoitus on
luoda pohja tasavertaiselle kilpailulle ja tydehtojen noudattamiselle. Lain
avulla yritykset ja yhteisot voivat varmistaa vuokratydosopimusta tehtaessa,
etta yritys toimii lain edellyttdmalla tavalla ja huolehtii
tydnantajavelvoitteistaan. Lain mukaan kayttajayritys on velvollinen
selvittdmaan henkildstbpalveluyrityksen taustat niin, etta yritys toimittaa
tilaajalle vaadittavat salassapitovelvollisuuden alaiset selvitykset ja
todistukset muutamia poikkeustilanteita lukuun ottamatta. (Laki tilaajan
selvitysvelvollisuudesta ja vastuusta ulkopuolista tydvoimaa kaytettaessa
1233/2006, § 1,2,5,8.)
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3.3 Henkilostopalveluyritysten tuotteet

Yritys voi ostaa erilaisia tuotepalveluja henkildstopalveluyritykselta useiden
syiden takia. Tyontekijan rekrytointi on aikaavieva ja kallis investointi, joten
yrityksille on usein riskitttmampaa kayttaa henkilostopalveluyritysta
apuvalineena. Epasopivan tyontekijan palkkaaminen voi johtaa virheisiin
tyOpaikalla, asiakkuuksien menettamiseen ja tulojen vdhenemiseen.
Tyontekijan irtisanominen ja siita aiheutuvat kustannukset voivat olla myos

epatoivottuja asioita yrityksessa. (Yeung 2011, 5.)

Kayttajayritys voi tilata henkilostopalveluyritykselta koko tyontekijan
rekrytointiprosessin, koska uuden tyontekijan palkkaaminen on yritykselle
kallista ja varmistumalla henkilén sopivuudesta voidaan vahentaa
taloudellista riskia. Rekrytoinnin ulkoistaminen maailmanlaajuisesti tiukan
taloustilanteen aikana on jarkevaa, mikali yrityksella ei ole siita
aikaisempaa kokemusta tai aikaa perehtya rekrytointiin huolella.
Rekrytoinnin ulkoistamisella varmistuu myds se, kun rekrytointiprosessin
hoitaa asiaan perehtynyt luotettava yritys, etta rekrytointi tapahtuu
tehokkaasti lain edellyttdmalla tavalla. Kokenut rekrytoija hallitsee
viestinnan keinot, ja ndkee asioita useammasta eri perspekitiivista
toteuttaessaan rekrytointia. Ammattitaitoinen rekrytoija nakee myaos,
millaisia ihmiset ovat esimerkiksi haastattelutilanteen aiheuttaman
jannityksen tai ujouden takana. (Yeung 2011, 6.) Tosin tyontekijan
palkkaaminen maksaa myds henkilostépalveluyrityksen kautta, mutta talla
tavoin toimiessaan yritys voi varmistua rekrytointiprosessin
laadukkuudesta ja puoluettomuudesta. Henkilostopalveluyritys selvittaa
yrityksen tilan ja heidan tarpeensa siita, millainen uuden tydntekijan tulisi
olla. Taman liséksi kayttajayritys voi pyytaa myos erilaisia
soveltuvuustesteja osaksi rekrytointiprosessia. Henkilostopalveluyritys
toimii valikatena tyonhakijoiden ja kayttajayrityksen valilla koko prosessin
ajan, jonka jalkeen tekee sopivista henkildistd/henkilostd ehdotuksen
yritykselle. (Helsila 2002, 20.)

Yritys voi palkata myds tyontekijan, joka on tyéskennellyt

kayttajayrityksessa henkilostopalveluyrityksen alaisuudessa. Yleisesti
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tallaisissa tapauksissa henkilostopalveluyritys perii rekrytointimaksun
kayttajayritykseltd, joka on voinut varmistua henkilon sopivuudesta ja
osaamisesta kyseiseen tyotehtavaan. Syyta rekrytointimaksun
maksamiseen ei ole, jos tydntekija on irtisanoutunut vuokratydyrityksesta

ja hanet palkataan my6hemmin kayttajayritykseen. (Erasalo 2011, 45.)

Henkilostopalveluyrityksilta voi tilata soveltuvuustestauksia yrityksen oman
rekrytointiprosessin tueksi, ja niita kaytetaankin paljon. Testien tilastollisen
luonteen takia niita ei voida pelkastaan ja kapeakatseisesti tuijottaa, mutta
ne ovat taydentava lisd muun rekrytointiprosessin ohelle. Mita
monipuolisemmat testit ovat, eli niissa kaytetaan useita
soveltuvuusmittareita- ja arviointitapoja niin, sita luotettavammat ne ovat.
(Helsila 2009, 24.) Psykologiset testit ovat varsinkin johtohenkildiden
rekrytointiprosessissa yleisia. Testien tekeminen on yleisempaa
Suomessa kuin muualla Keski-Euroopassa ja pohjoismaissa. Erittain
syvalliset testit voivat olla kestoltaan paivan mittaisia, ja ne muokataan
yhtenaiseksi kokonaisuudeksi eri osa-alueiden mittareista tarpeen
mukaisesti. Yleensa soveltuvuustestit mittaavat henkilon persoonallisuutta,

lahjakkuutta ja innostusta tyontekoon. (Kauhanen 2006, 80.)

Ulkoistaminen ja alihankinta kuuluvat myés henkilostopalveluyrityksen
tarjoamiin palveluihin, jolloin rekrytoinnin sijasta yritys voi ulkoistaa tyon
tekemisen henkilostopalveluyritykselle sen tarpeen mukaisesti.
Ulkopuolisen henkilostopalveluyrityksen tyontekijoita voi olla jopa 100 %
yrityksen koko henkildstdstd, jolloin toimitusjohtajakin on
henkilostopalveluyrityksen kirjoilla. (Erdsalo 2011, 45.) Ulkoistamista on,
kun yrityksen jokin aiemmin itse hoitama toiminto ostetaan ulkopuoliselta
toimijalta. Se koskettaa useimmiten laajasti ulkoistavan yrityksen omaa
henkilostda ja heidan toimenkuvansa jatkuvuutta. Joissakin tapauksissa
tyontekijat saattavat siirtyd ulkoistamisen mukana uuteen yritykseen ns.

vanhoina tyontekijéind. (Elomaa 2011, 52.)

Henkildstbpalveluyritysten palvelutarjontaan kuuluu my6s suorahaku. Se
on rekrytointimenetelma, joka vaatii tarkkuutta, huolellisuutta ja

luottamuksellisuutta. Kayttajayrityksessa oleva avoin tyopaikka ei ole
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julkisessa tyontekijdhaussa, vaan henkilostopalveluyritys etsii vaadittujen
asioiden mukaisen tyontekijan markkinoilta ja lahestyy hanta suoraan.
Suorahaun avulla valmistellaan strategisia ja merkittavia henkilévalintoja.
(FEX Suorahakuyritykset ry 2016.)

Henkilostopalveluyritykset voivat edella mainittujen palveluiden liséksi
tarjota myos erilaisia koulutuspaketteja, tydelamavalmennusta tai
uudelleensijoittamiskoulutusta organisaatioille. (Henkilostopalveluyritysten
Liitto 2016). Muutokset ovat tydelamassa valttamattomia, mutta niiden
tekeminen vaatii aikaa ja tyontekijat tarvitsevat koulutusta muutosten
tapahtuessa. Joissakin tilanteissa on yrityksen edun mukaista, kun
koulutusapua antaa yrityksen ulkopuolinen luotettava taho.
Henkildstopalveluyrityksen palkatessaan tydnantajayritys huolehtii
velvollisuuksistaan jarjestaa koulutuksia ja tarjota tyontekijoille
mahdollisuuksia kehittda heidan taitojaan, tietojaan ja lisata heidan
motivaatiota koulutusten avulla. (Lee-Ross & Pryce 2010, 114.) Suomen
laissa on maaritelty myds tilanteet, jolloin tydnantaja on velvollinen
selvittdm&&n ennen irtisanomista tyontekijan uudelleensijoittamis-
mahdollisuudet. Mikali vastaavia ty6tehtavia ei ole tarjolla, niin yrityksen
tulee selvittaa tyontekijan koulutusmahdollisuudet uusiin tehtaviin.
Tallaisissa tilanteissa henkilostopalvelus voi my6s auttaa eri keinoin
esimerkiksi rekrytoimalla tydntekija suorahaun avulla toiseen yritykseen,
tai kouluttamalla h&net samassa yrityksessa tapahtuviin toisiin tehtaviin.
(Elomaa 2011, 125.)

3.4 Vuokratyévoiman kaytto

Henkil6ston vuokraus on kasvanut merkittavasti vime vuosien aikana ja
saman kehityssuunnan voidaan olettavan myos jatkuvan tulevaisuudessa.
Tasta syysta Viitala (2009, 98) uskoo, ettéd vuokratytntekijoiden asemaa
tullaan vahvistamaan lainsaddannon avulla. Tydvoiman vuokrausta on
ollut jo 1960-luvulta lahtien Suomessa, mutta kasvuun se lahti 1990-
luvulla. Mydnteisen kehityssuunnan voidaan katsoa johtuvan talouden ja

markkinatilanteen kohentumisesta, koska 2010-luvulla vuokraus on muihin



19

keinoihin verrattuna joustavinta. Elomaa (2011, 24) kertoo teoksessaan
ajanjaksosta, jolloin Suomessa kaupallinen henkiléston vuokraustoiminta

oli kiellettyd. Vasta vuodesta 1995 se sallittiin uudelleen.

Sosiologi Liisa Lahteenmaéki kuvailee trendiksi 2000-luvun vuokraty6ta.
Sen joustava luonne mahdollistaa nopeaa reagointia vaativat muutokset,
jotka ovat arkipaivaa tyomarkkinoilla. Yrityksen nakdkulmasta vakituinen
tyontekija on jopa rasite, silla yritykset muistavat yha edellisen 1990-luvun
talouslaman. Lahteenmaen mukaan irtisanomisprosessi talouden laskun
alkaessa on vuokratyontekijoiden kohdalla kayttajayritykselle helppoa ja
edullista. (Jakku 2007).

Henkildstopalveluyrityksen kayttdminen on helppoa ja joustavaa seka
kayttajayritykselle etta tyontekijoille. Etenkin nuoret tydntekijat ovat
paasseet tyburansa alkuun vuokratyontekijoing, mika ennaltaehkaisee
syrjaytymista ja masennusta. Nuorten tyontekijoiden lisdksi myds
elakelaiset tydskentelevat vuokratyontekijoina, koska
henkilostopalveluyritykset kohtelevat tydnhakijoita tasavertaisesti iasta
rippumatta. Heilla on valtavasti hydodynnettavissa olevia tydelamataitoja ja
kokemusta, sekd motivaatiota tydontekoon. Henkildstopalveluyrityksilla on
usein tarjottavaan erilaisia tyotehtavia kokemusta vaativista
asiantuntijatehtavista asiakaspalveluun. Avoimet tydpaikat ja tyontekijat
kohtaavat my6s nopeammin henkilostopalveluyritysten avulla. N&in ollen
vuokratyévoiman taloudelliset hyddyt seka valtiolle etta yrityksille ovat

merkittavia ja laaja-alaisia. (Henkilostopalveluyritysten Liitto 2016.)

Mikali kaikki yrityksen tyontekijat ovat henkilostopalveluyrityksen listoilla
niin, se vaatii yrityksen paattajilta riskinoton sietokykya ja tarkkaa
selvitystyota. Tyontekijoilla on uskollisuusvelvollisuus tynantajaansa, el
henkilostopalveluyritysta, kohtaan, mutta miten on lojaalisuuden laita
kayttajayrityksen kanssa. Tarkan kriteerilistan lapikaynti kayttajayrityksen
ja henkilostopalveluyrityksen vélilla edesauttaa oikean henkiléston
|6ytymiseen, mutta myds muiden yhteisten toimintamallien [&pikaynti on
tarpeen esimerkiksi perehdyttamisen ja henkilén vaihtuvuuden suhteen.

Joissakin tapauksissa vuokratyévoiman kaytto on yritykselle kannattavin
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ratkaisu, jotta se voi keskittya ydinosaamiseensa. Vuokratydvoiman kayton
edut, haitat ja kustannukset tulee selvittaa tarkoin yrityksen strategiassa

ennen toimenpiteisiin ryhtymista. (Erasalo 2011, 45.)

Vuokratyontekijat tuovat yritykseen parhaimmassa tapauksessa uusia
nakemyksia ja kulusééstdja. Taloudellisia hyvia puolia ovat esimerkiksi se,
ettd henkilon sairastuessa kayttajayritys ei ole velvollinen maksamaan
sairausloman ajalta palkkaa eika sen tarvitse huolehtia sairastuneen
tyovuorojen paikkaamisesta, mikali yritykset ovat sopineet taman
toimintamenetelmaksi. Kayttajayritys saa myds joustavasti apua
henkilostopalveluyritykselta, mikali se tarvitsee nopeasti ekstratyontekijoita
avustamaan ruuhkahuipun selattamiseksi tai tydkuorman vahentamiseksi.
(Kauhanen 2006,69.)

Vuokratybvoimaa kaytettdessa tulee huomioida tyoturvallisuuteen liittyvien
asioiden sopiminen kayttajayrityksen ja henkilostopalveluyrityksen valilla,
seka huolehtia tyontekijan perehdyttamisesta tyoturvallisuusasioihin. Lain
mukaisesti henkildstbpalveluyritys on vastuussa siita, etta valitsee sopivan
tyontekijan ja varmistaa hanen ammattitaitoisuutensa, kokemuksensa ja
soveltuvuuden kyseiseen tyotehtavaan. Henkildstopalveluyrityksen tulee
informoida tyontekijaa tyotehtavasta, huolehtia ohjaamisesta ja jarjestaa
hanelle ty6terveyshuolto. Henkildstopalveluyrityksen vastuulla on tarkistaa
kayttajayrityksen kykenevaisyys huolehtia sille kuuluvista velvoitteista,
tyon asianmukaisuudesta, terveellisyydesta ja turvallisuudesta.
Kayttajayrityksen tulee kertoa, millaisia tarpeita heill& on tyontekijaa
kohtaan ja kertoa tarkasti tyonkuvasta. Kayttajayrityksen vastuulla on
tyontekijan kaytdnnon perehdyttdminen tytpaikalla, seka huolehtia
tarvittavista tydsuojelu- ja pelastautumistoimista. (Ty6turvallisuuslaki
23.8.2002/738, § 3.)

3.5 Vuokratyontekijan ndkdkulma

Kayn seuraavaksi lapi sita, millaisia mielipiteita ja kokemuksia
vuokratyontekijat ovat kertoneet aiheesta eri kanavissa. Heidan

kokemuksensa heijastuvat arjen tyossa esimerkiksi asiakaspalvelun
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laatuun ja laajemmassa mittakaavassa my06s yhteiskunnan

kokonaisvaltaiseen hyvinvointiin.

Vuokratyontekijalle hyvia puolia ovat vapaus valita tyévuoroja ja —
paikkoja, jonka ansiosta ty0 sisaltda vaihtelua. Se sopii hyvin myos
opiskelijalle tai muulle henkil6lle, joka ei halua esimerkiksi saannollista
tyOaikaa. Kayttajayritys saattaa myos palkata hyvan tybnaytteen antaneen
vuokratyontekijan vakituiseen tydsuhteeseen yritykseen. Samat hyvat
puolet tyontekija voi nahda kuitenkin myos haasteina tai jarjestelyn
heikkoutena, kun han haluaisi sdanndlliset rutiinit ja tietyn palkkatason.
Tyb6suhteen jatkuvuus saattaa usein olla epéselvaa, ja sen varaan voi olla
hankalaa rakentaa arkielamaa. Vuokratydntekijalla voi olla ongelmia
turvata toimentulonsa myds silloin, jos han sairastuu tai haluaa viettaa
lomaa. Vuokratyontekijalla ei useinkaan ole perinteistéa tyosuhdeturvaa,
vaan han on riskittbmampi vaihtoehto kayttajayritykselle eroon
paasemisen helppouden ansiosta. Vuokratyontekija voidaan ndhda myos
yritysten vélisena kauppatavarana. Han auttaa tydopanoksellaan seka
kayttajayritysta ettad henkilostopalveluyritystd. (Palvelualojen ammattiliitto
2016.)

Vuokratyontekija voi ndhda haasteena ldyhan suhteen
henkilostopalveluyritykseen, jolloin selkea tydantajakuva jaa
puutteelliseksi. Kayttajayrityksen tyontekijat saattavat kokea
vuokratyontekijdn uhaksi, joka vie heilta ty6tunteja, jolloin vuokratydntekija
tuntee olonsa tydyhteis66n kuulumattomaksi, kokee eriarvoisuuden ja
epéaoikeudenmukaisuuden tunteita. Siksi olisikin tarkeda ottaa
vuokratyontekija tydasioita kasitteleviin palavereihin mukaan ja
mahdollisesti myos kayttajayrityksen virkistaytymispaiviin. Toisten
tyontekijoiden kokemusten mukaan vuokratydntekijd ndhdaan usein
motivoituneena ja pystyvana henkilona, joiden lasnaolo helpottaa
pahimpia ruuhkia. Vuokratyontekijoiden kayttdmisesta seuraa kuitenkin
epailys siitd, miten sitoutunut yritys on tyontekijoihinsa. Tasta on seurannut
epatietoisuutta oman tydpaikan pysyvyydesta ja ahdistusta

vuokratyontekijan perehdyttamisprosessissa. (Viitala 2009, 97.)
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Suomi kansainvélistyy koko ajan yha enemman, kun ikarakenteen,
elakoitymisen, ja ammattitaidon puuttumisen myoté tydvoiman rekrytointi
ulkomailta on kiihtynyt. Julkinen keskustelu ulkomaalaisten tyéntekijoiden
kayttamisesta on herattanyt suomalaisissa epavarmuutta, koska
kansallinen korkea tyottomyysaste ja yritysten tarve ulkomaisen tydvoiman
kayttoon eivat ole toistensa synonyymeja. Yrityksen nakokulmasta on
kuitenkin nopeampaa hankkia tarvittavaa ammattitaitoa ulkomailta, mikali
sitd ei ole Suomesta saatavissa yhta vaivattomasti. Ulkomaisen tyévoiman
palkkaaminen on helpompaa Euroopan Unionin myo6ta. Euroopan Unionin
alueen sisadinen liikkkuvuus on kasvanut, eritoten Itd-Euroopan maista tulee
tyontekijoita lansimaihin. Esimerkiksi Kaukoidasta on rekrytoitu merkittava
maara sosiaalialan tyontekijoitd. Arvioiden mukaan ulkomaalaisten
tyontekijoiden osuus kasvaa entisestaan tulevaisuudessa. (Elomaa 2011,
190.)

Ulkomaalaisia tyontekijoita rekrytoitaessa taytyy huomioida sita koskevat
erilliset lainsdadannot, jotka koskevat enimmakseen asumista, verotusta,
asettumista maahan ja tyoskentelemista Suomessa. Vaikka EU- maan
kansalainen omaa oikeuden tyéskennella taalla ilman erillista lupaa siihen,
niin heidan tulee huolehtia ilmoittamisvelvoitteistaan sosiaaliturvan ja
verotuksen takia. Henkilostopalveluyritys voi tarjota palveluja, joissa se
keskittyy hankkimaan tyontekijan ulkomailta kriteerien mukaisesti.
Rekrytointiprosessille ei ole laadittu sdanndksia. (Elomaa 2011, 192.)

3.6 Henkilostopalvelut tulevaisuudessa

Talla hetkella tybelama on murroksessa seké kansainvélisesti etta
Suomessa, koska teknologia on kehittynyt suhteellisen lyhyella aikavalilla
huomattavasti samalla, kun talous on globalisoitunut nopeasti. Vaestén
ikdantyminen on vaikuttanut myés siihen, etta yhteisoélliset arvot ja suhteet
ovat kokeneet muutoksia. Edella mainittujen asioiden takia ty6elama on
myos entistd moniulottuvaisempi ja hektisempi. Siihen siséltyy useita
erilaisia ilmi6ita, joiden takia yhteiskunnallisten toimijoiden joukkio on

entista laajempi.
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Tybelaman murroksessa elaminen tarkoittaa arjessa esimerkiksi tdiden
keskeneraisyytta; kehittdmistyota ja uudistuksia normaalityon ohella.
Aiemmin poikkeustilanteet olivat ohimenevid, mutta nyt niista on tullut
normaali ja vakiintunut osa arkea. Tydelama on myos aiempaa
kuormittavampaa naiden seikkojen takia, jolloin se vaatii yksil6ilté uusia
taitoja muutoksiin sopeutumisessa, paineensietokyvyssa ja esimerkiksi
epavarmuuden kanssa elamisessa. Digitalisoituminen ja globalisoituminen
vaikuttavat myds siihen, etté tydelama ei tule enda olemaan samalla
tavalla aikaan tai paikkaan sidottua kuin aikaisemmin (Alasoini, Jarvensivu
& Makitalo 2012.)

Yritysten toimintaympéristot muuttuvat jatkuvasti, globalisaation ansiosta
yha nopeammin, jonka takia yritysten tulevaisuuden ennakointi on
tarpeellista liiketalouden turvaamiseksi myos jatkossa. Ennakointia
harjoitetaan siksi, ettd se tarjoaa perusteltuja nakemyksia suunnittelun,
paatoksenteon ja toiminnan perustaksi. Tulevaisuuden valinnat ovat silti
riippuvaisia myds yrityksen valinnoista menneisyydessa ja nykyhetken
tiedoista. Epdvarman tulevaisuuden takia ennakoitaessa mietitddn useita
erilaisia tulevaisuus-vaihtoehtoja, joissa huomioidaan erilaisia
kehityssuuntia, tavoitteita, toiveita ja uhkatiloja. Ennakointia suorittavalla
ihmisella tai tydryhmalla tulisi olla mielikuvitusta, rohkeutta ja
havainnointikykyd my6s pienia asioita kohtaan, joilla voi olla ratkaiseva
merkitys tulevaisuuden kehityksen kannalta. Vaikka osa muutoksista
tapahtuukin nopeasti, niin trendinomainen muutos tapahtuu hitaammin
pitkan aikavélin kuluessa. Se voi toisinaan olla jopa huomaamatonta.
(Aalto 2016.) Opinnaytetydn yhtena osa-alueena oli skenaariomenetelman
avulla tapahtuva mahdollisten tulevaisuuden ndkymien pohdinta, josta

lisaa mydhemmin.

Henkilostopalvelualan kasvun voi nahda toimintaymparistéssaan
trendinomaisena ilmiéna sosiologi Lahteenmaen mukaan, joka tutkii
vaitostutkimuksessaan suomalaista vuokratyotéa. Henkilostopalveluala
kehittyy ja kasvaa jatkuvasti, kun yha useammat tyontekijat tydskentelevéat
henkilostopalveluyrityksen avulla. Henkilostopalveluala voi tarjota
tyontekijalle kehittymismahdollisuuksia ja muita hyotyja, joiden ansiosta
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yleinen mielikuva henkildstbpalveluyrityksista paranee tulevaisuudessa.
On huomioitava, etta yleinen mielikuva on jo nyt kehittynyt paremmaksi,
kun henkilostépalveluala on tullut laajemmin tydelaman osa-alueeksi. Siita
huolimatta Lahteenmaki suhtautuu epailevasti nuorten tietoiseen ja
haluamaan valintaan tydskennelld vuokratyontekijana. Tutkijan omat
tutkimukset tukevat hanen nakemystaan, etté valtaosa
vuokratyontekijoistd haaveilee vakituisesta tydsuhteesta. Lahteenméen
mukaan vuokratydta mieleisena vaihtoehtona pitavat tyontekijat ovat
vahemmisto, tosin mielipide-eroja selittdd myos vastaajien ikd: nuoret eivat
osaa kaivata lomia, ikalisia tai muita palkanpaallisia toisinkuin keski-ikaa
lahestyvat tai sen ylittdneet tyontekijat. Kayttajayritykset kayttavat
henkilostopalveluyrityksia hyédyksi niiden joustavuuden ja
kokonaisvaltaisten palveluiden takia my6s enenevissa maarin.
Lahteenm&en mukaan vakituisesta tyontekijasta on tullut rasite yritykselle.
(Jakku 2007.)

Henkildstopalvelualalla toimiminen tai henkilostdpalveluyrityksen kautta
tyollistyminen voi vastata yksilon toiveisiin vaikuttaa enemméan omaan
tyontekoonsa. Henkilostopalveluyrityksessa tydskentelevalla voi olla
paremmat mahdollisuudet valita tydaikansa ja tyotehtavansa, kun
perinteisesti yritykseen palkatulla henkildlla. Henkilostdpalveluyrityksen
tyontekija voi olla myds monipuolisempia kouluttautumisvaihtoehtoja, kuin
perinteisesti tiettyyn tehtavaan palkatulla yrityksen tyontekijalla.
Kehittamiskohteita alalla riittaa, mutta niin myos kasvua. Joissakin
yrityksissa voi olla arkipéivaa tulevaisuudessa, ettd jopa 100 %
henkilostdsta on henkilostopalveluyrityksen kautta palkattua.
Henkilostbpalveluala on jo alkuperdisesti joustavaluontoista, jolloin
tulevaisuuden ennakointikin voi olla helpompaa ja rohkeampaa, kuin
perinteisen ja byrokratiapainotteisen yrityksen kohdalla.
(Henkilostopalveluyritysten Liitto 2016.) Haasteita voi tuottaa esimerkiksi
se, etta tyontekijalla voi olla vaikeuksia tuntea itsensa osaksi tyoyhteisoa
varsinkin, jos han tydskentelee etayhteyksien paassa. Tyontekija voi
tuntea negatiivisena puolena myds sen, ettd hanelld ei ole suoranaista

suhdetta yrityksen johdon kanssa. (Palvelualojen ammattiliitto 2016.)
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Ongelmia iimenee myo6s keskustelussa miesten ja naisten valisesta tasa-
arvosta ja asemista tydmarkkinoilla. Vakinaistaminen on vahaista
naisvaltaisilla aloilla, joissa epasaanndlliset tydajat, epavarmuus
mahdollisista lomista ja varoitusaikojen nopeatempoisuus eivat edesauta
perheen arjen pyorittamista. Edelld luetellut haasteet patevat myos
vuokratydssa. Vaikka vuokratyon haasteista puhutaan paljon niin, silti
suomalainen mentaliteetti pitdd ihmiset tdissa vuokratydntekijéina: se

vaihtoehto, kaikkine haasteineen, on tyottémyytta parempi. (Jakku 2007.)

Henkilostopalveluyrityksista voi muodostua tulevaisuudessa yha tarkeampi
linkki my6s tyontekijoiden ja tyontekijoita etsivien yritysten valilla.
Tybelamassa ennakointi ja tulevaisuuden hahmottaminen ovat elintarkeita
asioita myos henkilostdpalveluyrityksille, jotta yritys pysyy ajan tasalla
tydelaman tarpeista ja tulevaisuuden muutoksista. Kayttajayritys tai
potentiaalinen asiakasyritys ei valttamatta itse talla hetkella tiedosta
tulevaisuuden tarpeita, vaan tarvitsee siihen ulkopuolisen toimijan apua.
Omien tarpeiden tiedostaminen edesauttaa kannattavan liikketoiminnan
tuottamisessa henkilostopalveluyritykselle. (Alasoini, Jarvensivu &
Méakitalo 2012.)
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4 HENKILOSTOPALVELUIDEN KAYTON SELVITYS

Opinnaytetyoni tavoite on selvittdd Lapin alueen laskettelukeskuksissa
toimivien ravintoloiden henkildstbpalveluyritysten kayttd. Selvityksen

tekemisessa kaytin apuna seuraavia tarkentavia kysymyksia:

1. Millaista on henkilostopalveluiden kayttd Lapin alueen
laskettelukeskuksissa toimivissa ravintoloissa?

2. Millaisia henkilostoyritysten palveluja Lapin alueella toimivat
ravintolat tarvitsevat tulevaisuudessa?

3. Miten henkilostopalveluyritys voi kehittdé asiakassuhteitaan?

Opinnaytetydn teoriaosuus ja tekemani selvityksen tulokset auttavat
vastausten loytymisessa edella oleviin kysymyksiin. Seuraavissa
kappaleissa kasitellaan tarkemmin opinnaytetydn eri vaiheita. Ensin
tutustutaan lyhyesti opinnaytetydn toimeksiantajayritykseen, jonka jéalkeen
esittelen selvityksessa kaytetyn laadullisen tutkimusmenetelman ja sen

jalkeen opinnaytetydn valmistumista.

4.1 Toimeksiantajan esittely

Toimeksiantajanani toimi Smile MMS Oy- henkilostopalveluyritys, jonka
toimitusjohtajana tydskentelee Teemu Viitala. Yritys on erikoistunut
palvelualojen (ravintola ja kauppa) henkiléstopalveluihin. Sen lisaksi
ammattitaitoa 16ytyy myds teollisuuden, logistiikan, rakennusalan,
kunnossapidon, ja toimistotehtavien henkiloéstopalveluihin. Se palvelee
asiakkaitaan rekrytoinnin ja henkildstovuokrauksen saralla, seké jarjestaa
tyohyvinvointia edistavia ja yllapitavia virkistaytymispaivia tydpaikoilla.
Smile MMS Oyn toiminta-alue on Suomen laajuinen, mutta toiminta on
painottunut Pohjanmaalle ja Lapin alueelle. Smile MMS kuuluu Smile
Henkildstbpalvelut- konserniin, joka on perustettu vuonna 2002. (Smile
MMS Oy 2016.)
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4.2 Laadullinen tutkimus

Kvalitatiivisen eli laadullisen tutkimuksen lahtokohta on kuvata todellista ja
monialaista elamaa, jossa tapahtumat liittyvat toinen toisiinsa, kulkevat
limittdin ja muovaavat samanaikaisesti toinen toisiaan. Siksi todellisuutta ei
voi erotella toisistaan, vaan tutkimuksen taytyy olla kokonaisvaltaista.
Termilla laadullinen tutkimus on monia merkityksia, silla siihen kuuluu laaja
joukko moninaisia tutkimusmenetelmia ja niiden piirteitd. Laadullisen
tutkimuksen keskeinen piirre on sen luonne pyrkia kokonaisvaltaisen
tiedon hankintaan ja siihen, etta aineisto kootaan luonnollisissa ja
todellisissa tilanteissa ihmisilta. Laadullista tutkimusmenetelmaa kayttava
tutkija ei maaraa itse sita, mika on tarkeaa vaan tutkimuksen tarkein
elementti nousee esiin ikdan kuin itsestaan aineiston yksityiskohtaisella ja
monipuolisella tarkastelulla. Laadullisen tutkimuksen lAhdemateriaalin
hankintakeinoiksi kuuluvat esimerkiksi erilaiset haastattelut ja
havainnoinnit, jolloin tutkittavat on valittu tarkoituksenmukaisesti.
Laadullinen tutkimus on joustava ja monipuolinen menetelma, jossa
aineistoa kasitellaan yksilollisina tapauksina. (Hirsjarvi, Remes &
Sajavaara 2009, 160.) Asettamani tutkimusongelma ja sen

lisakysymykset, seka opinnaytetyon tavoite ja luonne selkeyttivat valintaa

tehda opinnaytety6 kayttamalla kvalitatiivisen tutkimuksen menetelmia.

Opinnaytetyoni tarkoitus on selvittda etukateen valikoitujen
yritysasiakkaiden tarpeita henkilostopalveluyritysten palveluja kohtaan
mahdollisimman tarkasti, jolloin laadullisen menetelman keinot ovat
tarkoitukseen sopivimpia. Rajauksena yritysasiakkaiden valinnassa on se,
ettd kyselyyn vastaaja on Lapin alueen laskettelukeskuksessa toimiva
ravintola. Talla tavoin opinnaytety6ni vastaa toimeksiantajayrityksen
toiveisiin tietyn alueen asiakasyritysten tarpeiden selvittamiseksi.
Asiakkaiden tarpeiden mukaisesti toimeksiantajayritys voi kehittaa

esimerkiksi omaa markkinointiaan ja palveluitaan.

Opinnaytetyohoni sisaltyy Webropol-ohjelmalla toteutettu haastattelu,
jonka lahetan valikoiduille Lapin alueen laskettelukeskusten ravintoloille.

Huomioin ravintoloiden valinnassa sen, etta joukossa on jo
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toimeksiantajayrityksen asiakasyrityksia seka yrityksia, jotka eivat ole
yrityksen asiakkaita. Avaan naita tutkimuksen tekemisen vaiheita

seuraavissa opinnaytetyoni kappaleissa.

4.2.1 Lomakkeen suunnittelu ja testaus

Webropoliin tehdyn lomakkeen suunnittelu alkoi perusasioiden
hahmottelemisesta tammikuussa 2016, siitéd mihin asioihin vastauksia
haetaan ja millaisilla kysymyksilla niihin paastaisiin. Internetissa oleva
Webropol-kysely mahdollistaa joustavuutta ajankayttoon, koska
vastaukset voi saada suoraan analysoitavassa muodossa. Webropol-
kyselya tehtdessé kysymysten muodon ja asettelun pitda onnistua, jotta
tutkija voi saada onnistuneita vastauksia. Perinteisen haastattelun aikana
haastattelija voi kysya tarkentavia lisakysymyksia, mutta Webropol-
haastattelussa ne eivét luonnollisesti ole mahdollisia. Webropol-
haastattelun ensivaikutelman ja internetsivujen ulkonaon perusteella
vastaaja paattaa siita, vastaako han siihen ollenkaan. Sen vuoksi
internethaastattelun tulisi olla selkea ja houkutella vastaamaan.
Houkuteltavuutta lisaa se, etta Webropol-haastattelun alussa on nopeita ja
helppoja kysymyksia, eika kysely ole turhauttavan pitka. Jokaisen
kysymyksen tulisi olla sellainen, etta siina kysytaan vain yhta asiaa
kerrallaan, seka niiden tulisi edeta loogisessa jarjestyksessa juoksevin
numeroin. Kysely kannattaa ryhmitella aihealueittain selkeiden otsikoiden
avulla. (Heikkila 2008, 48.)

Opinnaytetyota varten tehtyd Webropol-lomaketta testattiin etukéteen
opettajan, toimeksiantajayrityksen edustajien ja ravintola-alan edustajien
avulla ennen sen lahettdmista vastaajille huhtikuussa 2016. Muutostdiden
jalkeen haastattelu lahetettiin valikoiduille yrityksille toukokuussa 2016
ensimmaisen kerran, jolloin vastausten saanti jai odotettua
vahaisemmaksi. Vahaisen vastaajamaaran takia kysely laitettiin toiselle
kierrokselle samoille, sek& uusille vastaajille elokuussa 2016. Lahetin
haastattelun henkildille, jotka vastaavat yrityksissaan henkilosto-

toiminnoista. Aineiston keruumenetelmana toimi Webropol-ohjelma myods
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sen takia, ettd vastaajat voivat heille sopivana ajankohtana kayda
vastaamassa siihen. Toisen séahkopostikierroksen aikaan tein myos
puhelinhaastatteluja kayttaen lomaketta haastattelurunkona. Haastattelun
kysymykset voidaan jakaa teemoittain, joita ovat yritysten arvot, kehitys,

kokemusperaiset seikat ja tulevaisuus.

Webropol-kyselyn (liite 1) ensimmaiset neljd kysymysta ovat kartoittavia
kysymyksia vastaajan tyonkuvasta, tydskentelyvuosista ja vastaajan
edustaman yrityksen sesongista. Seuraavat selvittavat sitéd, kuinka montaa
henkilostopalveluyritysta vastaajan edustama yritys kayttaa ja miten
sitoutuneita he ovat kayttamaansa henkilostopalveluyritykseen.
Monivalintakysymyksien avulla selviaa tehtyjen sopimusten kesto ja
millaisia henkilostopalveluja yritys on kayttanyt. Seuraaviin kahteen
kysymykseen vastaaja voi vastata sanallisesti: henkilostopalveluiden
kokemuksista ja saavutetuista hyodyista. Naiden kysymysten jalkeen
vastaajalta tiedustellaan historiaa henkilostopalveluiden kanssa, seka
kehityskohteita. Seuraavana oleva monivalintakysymys selvittaa
palveluntarjoajan valitsemisperusteita vastaajan edustaman yrityksen
mielestd, joka antaa osviittaa vastaavan yrityksen arvoista. Naiden jalkeen
vastaajalta tiedustellaan tiedon tarvetta koskien henkilostopalvelualaa ja
sen tarjoamia mahdollisuuksia, jonka jalkeen on vuorossa kysymykset
lisdarvojen luomisesta vastaajan edustamalle yritykselle ja hyvan
yhteistyon saavuttamisesta henkildstopalveluyrityksen ja kayttajayrityksen
valilla. Taman jalkeen on vuorossa kysymyksia tulevaisuuden
tyontekijoiden tarvittavista taidoista, henkiloston palkkaamisesta
henkildstopalveluyrityksen avulla ja siita, kuinka suuri osa henkilostosta
voisi olla tulevaisuudessa vuokratyontekijoitd. Kyselyn lopuksi esitetaéan
kysymyksia tulevaisuuden palveluiden tuottamisesta ja annetaan

vastaajalle mahdollisuus vapaaseen sanaan ja palautteeseen.

4.2.2 Aineiston keruu

Aloitin empiirisen aineiston keraamisen aloittaessani tydskentelyn

toimeksiantajayrityksen kayttajayrityksissa joulukuussa 2015, jonka
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jalkeen aloitin tiedonhaun viitekehysta ja haastattelua varten tammikuussa
2016. Itselleni oli heti alusta asti selvaa, etta opinnaytetydossa
hyodynnettava aineisto tulisi kerata itse lomakkeen avulla nykyisilta ja
potentiaalisilta asiakkailta. "Otoksen tulee olla pienoiskuva perusjoukosta,
jotta otantatutkimuksen tulokset olisivat luotettavia,” kirjoittaa Heikkila
(2008, 32). Mielestani nykyiseen otokseen paatyminen oli oleellista
opinnaytetydn aiheen ja rajauksen takia, silla useamman eri henkilén
mielipiteista voi muodostaa paremmin kattavan kokonaiskuvan tilanteesta.
Otoskoon valinnassa rajoittavia tekijoita olivat kaytdssa oleva aika ja
kustannukset, jotta opinnaytety6 vastaisi mahdollisimman hyvin ennalta
asetettuihin tavoitteisiin. Otoskoon valinnassa on myds huomioitu se, etta
on olemassa mahdollisuus siihen, etteivat kaikki kyselyn vastaanottajat

halua tai pysty vastaamaan kyselyyn. (Heikkila 2008, 33.)

Opinnaytetydn aihe mahdollistaa sen, ettd lomakkeen tekeminen ja
vastausten saaminen asiakkailta oli mahdollista toteuttaa suhteellisen
lyhyen ajanjakson aikana. Lahetan kyselyn 19.5.2016 vastaajille, jolloin
heilla on vastausaikaa 31.5.2016 asti. Webropol-kyselyn
varasuunnitelmana on, etta tarpeen niin vaatiessa voin myos puhelimitse

suorittaa haastatteluja tarvittavan aineiston kasaan saamiseksi.

Toivottu vastaajamaara selvityksen alkaessa oli kymmenen jo olemassa
olevaa asiakasyritysta ja kymmenen potentiaalista asiakasta.
Ensimmaisen kierroksen aikana Webropol-haastattelun avasi yli 20
henkil6a, joista kaksi vastasi silhen. Tassa vaiheessa ymmarsin, etta en
paasisi tavoittelemaani otoskokoon tdman kierroksen aikana. Tein tadssa
vaiheessa lisdsuunnitelman uusia kyselyni syksylla, koska kyselyni
ensimmainen ajankohta oli haastava alkaneiden kesalomien takia, seka
sesongin paattymisen takia. Kyselyni lahtee uudelle kierrokselle viikolla
32, 8.8-14.8.2016. Mikali vastauksia ei ole tullut haluttua maaraa siihen

mennessa, niin soitan yritysten edustajille 15-16.08.2016.

Vastausmaara nousi 8 vastaajaan toisella haastattelukierroksella elokuun
alussa. Lahetin Webropol-haastattelun samoille ja uusille vastaajille, jolloin

sen avasi 10 henkil6a lahettaméatta vastausta. Toisen kierroksen aikana
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sain yhden henkilén vastaamaan kyselyyn ottamalla yhteytta puhelimitse,
yhteensa tavoittelin 8 henkilda puhelimitse. Lisasuunnitelmien
toteuttamisen jalkeen vastaussaalis jai huomattavasti tavoittelemaani (10
olemassaolevaa ja 10 potentiaalista asiakasta) alhaisemmaksi ollen

yhteensa 8 vastausta.

4.3 Tulevaisuusskenaario tytkaluna ja sen laatiminen

Yksi opinnaytetyon lisdkysymyksista liittyy tulevaisuuden
henkilostdpalveluihin. Pyrin tulevaisuusskenaarion avulla tuomaan esiin
seikkoja, jotka vaikuttavat henkiloéstopalveluiden kehittymiseen ja
tulevaisuuden nakymiin. Henkilostopalveluala on suhteellisen nuori,
joustava ja tulevaisuusorientoitunut. Edella luetellut luonteenpiirteet
edesauttavat ennakoinnissa, joka on tarkeaa lilkketoiminnan jatkuvuuden
kannalta. Skenaarioiden tekeminen on yksi tulevaisuuden ennakoinnin
menetelma, jonka takia otin taman menetelman myods yhdeksi
opinnaytetydn osa-alueeksi. Esittelen seuraavaksi, mita skenaarioajattelu
on ja mita hyotya siita on. Opinnaytetydn tulevaisuusskenaario on tulokset-

kappaleessa.

Skenaarioajattelu sisaltda tulevaisuuspolun, jossa mahdolliset tapahtumat
tulevat peréakkain aikajanalla. Sen esitysmuoto on useimmiten kertomus,
joka sisaltaa kuvauksia tapahtumista; miten mikéakin paatds on vaikuttanut
tapahtumiin. Skenaariot ovat moniulotteisia kuvauksia esimerkiksi
yrityksen toimintaympaéristosta, koska ne kasittelevat ainakin kahden
erilaisen vaihtoehdon vaikutusta lopputulokseen. Pitkien aikavalien
skenaarioita voidaan hyddyntaa strategisten paatdsten tekemisessa,
mutta ne eivat silti ole valttdAmatta todenndkdisia tapahtumia
tulevaisuudessa eika niistd saatavaa hyotya pystyta mittaamaan ja
arvioimaan tarkasti. Skenaariot vaativat vuorovaikutusta, miké voi
parantaa johdon ja tyontekijoiden valista viestintaa yrityksessa.
Skenaarioiden avulla yritys voi myos havaita oleellisia seikkoja ja suhteita
asioiden valilla, jotka muuten saattaisivat jaada huomiointia vaille. (Merist6

2013, 179.) Skenaariot eivat kuitenkaan ole tulevaisuusvisioita, vaan
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nakemyksia erilaisten vaihtoehtoisten tapahtumaketjujen vaikutuksista
tulevaisuuden tapahtumiin. Niiden tarkoitus on tuottaa parempia paatoksia
tulevaisuuden suhteen pelkan oikean tulevaisuuskuvan sijasta. (Hiltunen
2012, 181.))

Skenaarion teon pohjana ja apuna voidaan kayttaa heikkoja signaaleja,
joiden avulla voidaan ennustaa esimerkiksi tulevaisuuden nousevia
trendeja. Heikko signaali on usein ensimmainen merkki muutoksesta,
mutta se ei valttamatta tunnu tapahtuessaan merkittavalta seikalta ja
saattaa toisinaan vaatia useamman samansuuntaisen signaalin
noustakseen tulevaisuudessa laajemmin esille. Silti se voi olla myds
sysays, joka aikaansaa tapahtumien suunnan muutoksen. (Hiltunen 2013,
296.) Esimerkiksi henkiléstopalvelualan kasvusta on voinut jo aiemmin
havaita merkkeja, jotka voidaan nykytiedon valossa nahda heikkoina
signaaleina. Heikko signaali saattaa aiheuttaa kuulijoissaan vastustusta,
epauskoista naurua, ihmetysta tai se voidaan mieltda asiaksi, josta ei ole

soveliasta puhua. (Hiltunen 2012, 108.)

Heikkoja signaaleja kannattaa kerata ja hyodyntaa tosissaan yrityksissa,
koska niista saa suurimman hyddyn esiin jatkuvalla ja systemaattisella
toiminnalla. Heikot signaalit ovat jatkuvasti ymparillamme, silla niiden
voima syntyy massasta ja yhdistelemalla eri signaaleja voidaan huomata
nousevia ilmioita ja tulevaisuuden tapahtumia. Yksittaisesta heikosta
signaalista emme pysty ennakoimaan tulevaisuuden kokonaiskuvaa. Siksi
jatkuva keraaminen, sdanndllisesti tapahtuva lyhytaikainenkin analysointi
ja pohdinta heikkojen signaalien tarkoituksista olisivat yrityksen toiminnalle
kannattavin toimintamalli. Yrityksen jokainen tyontekija on soveltuva
heikkojen signaalien metséastdja, silla avoin ja utelias mieli ovat tarkeimmaét
tyovalineet. Yksittéaisten heikkojen signaalien kerdamisen jalkeen niita
voidaan yhdistaa laajemmiksi trendeiksi, ja hyodyntaa erilaisissa

tulevaisuusskenaarioissa. (Hiltunen 2012, 2008.)

Musta joutsen tarkoittaa tapahtumaa, jota on pidetty erittain
epatodennakdisend ja vaikeasti ennakoitavana asiana tai riskind. Yritysten

halu hallita ja tiedostaa riskeja pohjautuu selviytymiseen yrityselamassa.
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Jotta yritys voisi toimia kannattavasti myos tulevaisuudessa, niin sen
taytyy pystyd ennakoimaan tyéelaman muutoksia ja varautumaan myos
epatoivottuihin asioihin. Mikéli musta joutsen toteutuu niin, silla on usein
jopa maailmanlaajuisesti merkittavia vaikutuksia. Musta joutsen ja heikko
signaali voivat olla yhteydessa toisiinsa niin, ettd mustan joutsenen
toteutumista voi ennustaa havaitsemalla asiaan liittyvid heikkoja
signaaleja. Musta joutsen ajatellaan negatiivisena tapahtumana,
toimintaympariston epajatkuvuutena, jonka takia sita ei saa sekoittaa
heikoksi signaaliksi. Tulevaisuusskenaarion teossa on oleellista huomioida
seka heikot signaalit ettéd epatodennédkdisetkin mustat joutsenet.
(Heinonen & Ruotsalainen 2013, 304.)

Henkilostbpalvelualasta tydstamani tulevaisuusskenaario on luettavissa
Tulokset-osiossa, jonka pohjana on kaytetty padaosin opinnaytetyon
teoreettista viitekehysta ja omia havaintoja alan toiminnoista, kehityksen
kulusta ja tulevaisuuden visioista. Taman liséksi tausta-ajatuksena on ollut
mya0s, etta mita tulevaisuudessa yleisesti maailmassa voisi tapahtua ja
millaisilla todennakoisyyksilla kyseiset tapahtumat voisivat vaikuttaa myos
henkilostopalvelualan tulevaisuuteen. Tydskentelin Levilla
toimeksiantajayrityksen kautta talvikaudella 2015—-2016, jona aikana sain
kerattya reilusti materiaalia tulevaisuusskenaarion tueksi omien
kokemusten ja havaintojen kautta. Nain ollen tulevaisuusskenarioon
tydstaminen on alkanut jo joulukuussa 2015, vaikka siita tuli yksi

varsinainen opinnaytetydn osa-alue vasta myéhemmin kevaalla 2016.
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5 TULOKSET JA ANALYYSI

Esittelen seuraavassa kappaleessa tekemastani Webropol-haastattelun
tulokset, jotka on jaoteltu selkeyden vuoksi teemoihin kysymysten
aihealueiden mukaisesti tarkeimpien paatulosten selvittamiseksi
opinnaytetyon lukijalle. Tulosten lisaksi olen koostanut
tulevaisuusskenaarion opinnaytetyon toimeksiantajayrityksen alasta.
Skenaarioajattelu, joka sisaltdd myds tietoa tulevaisuuden mahdollisista
mustista joutsenista ja heikoista signaaleista, pohjautuu tyén
tietoperustaan ja Henkilostopalveluiden kayton selvitys-kappaleessa
olevaan Tulevaisuusskenaario-menetelmén esittelyyn. Kappale siséltaa
myo6s analyysin, joka on tuotettu tulosten ja opinnaytetyon teoriaosuuden
pohjalta. Analyysin tarkoitus on selventaa lukijalle, mista vastaukset
opinnaytetydn johdannossa asettamiini tutkimuskysymyksiin ovat
syntyneet. Tutkimuskysymykset koskevat henkilostopalveluiden kayttoa,
henkilostoyritysten palveluja tulevaisuudessa ja asiakassuhteiden

kehittamista.

5.1 Tuloksien purku

Webropol-haastattelun avasi yhteensa 34 henkil6a, joista 8 vastasi siihen.
Heisté jokainen kaytti yrityksessaan henkilostdpalveluita, ja teki yhteistyota
henkilostopalveluyritysten kanssa. Vastaajat ovat tydéskennelleet eripituisia
aikoja nykyisessa tyotehtavassaan (Taulukko 1.) Silti he kuvaavat
yrityksensa sesonkia samankaltaisin termein, kuten "sekava, kiireinen,
vilkas, nopeatempoinen”. Yritysten sesongin kerrotaan kestavan
useimmiten marraskuusta vappuun, ja myo6s kesaisin. Silti talvisesonki on

ylivoimainen verrattuna muihin ajankohtiin.

TAULUKKO 1. Vuodet, kuinka kauan vastaaja on ollut nykyisessa

tyotehtavassaan (n=8)
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0-1 vuotta

1-3 vuotta

3-5vuotta

A- yuotta

Selvitin Webropol-haastattelun avulla vastaajien edustamien yritysten
henkilostopalveluyritysten tdméan hetkista kayttoa. Kaksi vastaajaa vastasi
kayttavansa kahta eri henkilostopalveluyritysta ja nelja vastaajaa kolmea,
jonka jalkeen kysyttiin yrityksen sitoutuneisuutta tietyn henkiloéstopalvelu-
yrityksen asiakkaaksi. Yhden vastaaja yritys oli sitoutunut vain yhteen,
koska se oli hanen edustamansa yhtion sisaryhtio. Muiden perustelut
sitoutumattomuudesta kuuluivat nain: *vaihtelu virkistda” ja "kaikki hyvét
eivat voi olla yhden palveluksessa”. Naiden vastausten lisaksi
kayttajayrityksissa tarvitaan eri osaajia ja monesti samanaikaisesti, jolloin
yritys saa tarvitsemansa kayttamalla useampaa eri
henkilostopalveluyritysta. Kaikki vastaajat eivat osanneet perustella syita

siihen, miksi eivat ole sitoutuneita yhteen henkiloéstopalveluyritykseen.

Suurin osa vastaajista on tehnyt 1-4 kuukauden pituisia sopimuksia
henkilostdpalveluyrityksen kanssa, mutta myds alle kuukauden pituisia
sopimuksia on tehty. Yksi vastaajista on tehnyt toistaiseksi voimassa
olevan sopimuksen henkilostopalveluyrityksen kanssa. Suurin osa (n=6)
kayttaa vain henkiléston vuokrauspalveluita, mutta yksi vastaaja myos
rekrytointipalveluja. Vastaajilta tiedusteltiin my6s heidan edustamansa
yrityksen ja henkildstopalveluiden historiaa. Yksi vastaajista ei osannut
sanoa, minka takia he eivat enaa kayta henkilostopalveluja. Kysymyksista
osa oli suunnattu vain vastaajille, jotka eivat kayttaneet henkilostopalveluja
yrityksessa. Kolme vastaajaa vastasi, etta ei ole tarvetta
henkilostopalveluille perustellen asiaa omalla, osaavalla ja vakituisella
henkilokunnalla, seka halulla sitouttaa tyontekijat yritykseen. Vastaajat
kertoivat perusteluksi henkilostbpalveluiden kaytélle tai sen harkinnalla
sesongin lyhyyden ja tyontekijéiden tarpeellisuuden.
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Seuraava teema on vastaajien kokemukset henkilostopalveluista. Suurin
osa saaduista vastauksista piti sisallaan termit "hyva” tai "erittain hyva”,
kun kysyttiin kokemuksia henkilostopalveluista. "Saamme ammattitaitoisia
ja motivoituneita tyontekijoita lyhyellakin varoitusajalla”, kertoo yksi
vastaajista. Yhden vastaajan mukaan 5-10 vuotta sitten tyontekijoiden
laatu oli parempaa, toiminta pienimuotoisempaa ja laadukkaampaa.
Hanen mielipiteenséd mukaan nykyisin kaikenmaailman aaliot paasevat
henkilostovuokrausfirman listoille. Hyvié ja huonoja kokemuksia siis 16ytyy
vastaajilta. Saman teeman olla on myo6s kayttajayritysten saamat hyodyt
henkilostopalveluyrityksen avulla. Hyodyiksi koetaan se, ettei yrityksella
ole tarvetta huolehtia tyontekijan ns. taysista tunneista hiljaisina
ajanjaksoina, eika heilla ole niin suurta vastuuta tyontekijoista. Vastanneet
yritykset kokevat myos sen hyddyksi, ettd sama tyontekija voi tydskennella
useammassa tyopaikassa henkilostopalveluyrityksen kautta. Naiden
hyotyjen lisaksi tydhon sopimattomat henkilt voidaan vaihtaa nopeammin

pois yrityksesta.

Seuraava laajempi teema on nimeltaan Kehittyminen, jota kyselyssa
mietitddn useammasta nakokulmasta. Koulutuspalveluja kaivattiin
henkilostopalveluyrityksiltd ostettavaksi yhden vastaajan edustamassa
yrityksessa. Henkildstopalveluiden kehittamista koskevaan kysymykseen
vastausten sisall6t olivat toisistaan poikkeavia. Nopeampi ja
ammattitaitoisempi henkilokunta oli yksi kehityskohde, samoin heidan
sitouttaminen aina sen hetkiseen tydpaikkaan. Kayttajayritykset haluaisivat
myos, etta tyontekijoita seurattaisiin tarkemmin varmistaen sen, etta
henkilostopalveluyritys myy odotusten mukaisia palveluja ja
vuokratyontekijoitd. Yksi vastaajista toivoi, etta palkat kulkisivat tydntekijan
ammattitaidon mukaisesti. Henkilostopalvelualasta ja sen tarjoamista
mahdollisuuksista tietoa tarvitsisivat useat vastaajat. He haluaisivat tietda
kaiken mahdollisen alasta, mutta myds tarkempia vastauksia

ammattitaidon yllapitamisen ja yritysten valisen vastuunjaon suhteen.

Yritysten arvot ovat yksi esiinnostetuista opinnaytetyon teemoista. Ne
heijastuvat yritysten jokapdaivaiseen toimintaan ja arkeen joko valillisesti tai
suoraan. Ne ohjailevat yrityksen johdon valintoja, tyontekijoiden arkea ja
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vaikuttavat myos yrityksen suhteisiin sen kumppaneita ja asiakkaita
kohtaan. Arvot toimivat myds yritysten valintaperusteina erilaisissa
yhteyksissa esimerkiksi valittaessa palvelun tarjoajaa tai palkatessa uutta

tyontekijaa.

TAULUKKO 2. Palvelun tarjoajan valintaperusteet (n=8)

Hirta

Luctettavuus

Saatavilla olevuus

Joustavuus

Mopeus

Helppous

Henkiléstén ammattitaitoisuus

uokratyéntekijdiden
ammattitatoisuus

Suosittelut tutuitta

Il mik&?

Vastaajat pitivat valintatapana palvelun tarjoajan valinnassa useita
seikkoja (Taulukko 2.) Hinta ja luotettavuus nousivat karkisijoille, jonka
jalkeen olivat saatavuus, joustavuus seka vuokratyontekijoiden
ammattitaitoisuus. Henkilostopalveluyrityksen henkiléston
ammattitaitoisuus ja joustavuus saivat myos pisteitd, seka helppous. Sen

sijaan tuttujen suositteluilla ei useinkaan nayttanyt olevan vélia vastaajille.

TAULUKKO 3. Lisdarvon luominen kayttajayritykselle (n=8)
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Pitk&aikainen yhteistyd

Yhteinen arvomaailma

Asziakkaan osallistaminen tucte- ja
palvelukehitykseen

Ammattitaitciset ja palvelualttii
tydntekijat

Joustavat toimirtatavat

fuw, mik&?

Henkilostopalveluyritys voi luoda lisdarvoa erilaisilla keinoilla
kayttajayritykselle (Taulukko 3.) Vastauksista korostuu ammattitaitoisten ja
palvelualttiiden tyontekijoiden merkitys, jota seuraavat pitkaaikainen
yhteisty0 ja joustavat toimintatavat. Yhteinen arvomaailma ja asiakkaan

osallistaminen tuote- ja palvelukehityksen eri vaiheissa saivat yhdet &anet.

Sama ammattitaitoisen tyontekijoiden arvostus nakyy myos seuraavasta
taulukosta, jossa havainnollistetaan tarkeimpiéa asioita hyvan yhteistyon

saavuttamiseksi kayttajayrityksen ja henkiléstopalveluyrityksen vdlille.

TAULUKKO 4. Hyvan yhteistyon tukipilarit (n=8)

0 1 2 3 4 E G

|~

Yrityksen luctettavuus

“Yuokratyontekijdicen laatu

Tiedon kulku

Agiakasldhtdinen toimintatapa

M, mikd?

Vuokratyontekijoiden laadukkuus mielletaan kayttajayrityksissa tarkeaksi
(taulukko 4.) Puolet vastaajista (n=4) ovat vastanneet tarkeiksi myds
tiedon kulun ja yrityksen luotettavuuden. Asiakaslahtoista toimintatapaa on

pitdnyt oleellisena asiana kolme vastaajaa. Monivalintakysymyksen
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ansiosta vastaaja pystyi antamaan useamman aanen tarkeaksi

kokemilleen asioille.

Tulevaisuus- teema sisaltéaa kysymyksen siitd, millaisia taitoja tyontekijat
tarvitsevat yrityksessanne tulevaisuudessa: lisdimyynnin ja ristinmyymisen
taitoja, yleisesti ammattitaitoa ja joustavuutta, asiakaspalvelutaitoja,
tuotetuntemusta ja viinitietoutta. Naista vastauksista nousi esiin myos
tyontekijoiden sitoutuneisuus kayttajayritykseen ja heidan luotettavuus.
Ripeys, kielitaitoisuus, ahkeruus ja oma-aloitteisuus olivat myds
tulevaisuuden tyontekijaa kuvaavia adjektiiveja. Tulevaisuudessa
henkiloston palkkaamista henkilostopalveluyrityksen kautta ajatteli
tekevansa useampikin vastaaja kovan sesonkivaihtelun ja

epasaanndllisten tybaikojen takia.

TAULUKKO 5. Tyontekijoiden palkkaaminen (n=8)

0 1 2 3 4 5

L1l

Koylla, 1-9 kk sisalla
Kylld, tulevaisuudessa

Ei, miksi ei?

Seitsemén vastaajan edustama yritys aikoo palkata tulevaisuudessa uusia
tyontekijoita (Taulukko 5.) Ainoa ei-vastannut kertoo, etta heilla vain
paallikot ovat talon kirjoilla ja muut tyontekijat ovat
henkilostopalveluyrityksen palkkalistoilla. Merkittdvan hajonnan vastaajien
nakemyksissa aiheutti kysymys siitd, kuinka suuri osa henkilostosta voisi
olla tulevaisuudessa vuokratyontekijoita yrityksissa. Yksi vastaajista koki,
ettd jopa yhdeksankymmenté prosenttia yrityksen tyontekijoista voisi olla
vuokratyontekij6itd. Suuri osa (n=6) vastaajista koki, etta
vuokratyontekijoita voisi olla noin puolet yrityksen tydntekijoista. Yksi piti
epatodennakdisend, ettd yrityksessa voisi olla enemman kuin muutama

vuokratyontekija.
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5.2 Mustat joutsenet ja heikot signaalit

Lapin alueen henkilostopalvelualan toiminnoissa voi hyddyntaa tietoja,
joita voi saada esiin miettiméalla mustien joutsenten ja heikkojen signaalien
vaikutusta tulevaisuuden tapahtumiin. Lapin alueen matkailun volyymi
vaikuttaa suuresti myds alueen yritysten henkilostopalveluiden
tarpeeseen. Talla hetkella suurin kayttajayritysryhma on ravintolat, joten
henkilostopalveluyritys voisi varautua solmimalla enemman
yhteistyokuvioita myds muiden alojen kanssa. Tastéa toimesta huolimatta,
suurin osa henkildstopalveluyritysta tyollistavista aloista on voimakkaasti
riippuvaisia matkailusta Lapin alueella. Henkilostopalvelualalla
konkreettinen musta joutsen voi olla se, etta yritykset paattavat huolehtia
itse jokaisesta rekrytoinnista ja palkata tyontekijat suoraan yrityksen omille
palkkalistoille. Tallaisesta kokonaisvaltaisesta paatoksesta ilmaantuisi jo
etukateen merkkeja tapahtuvasta: esimerkiksi alueen yritysten yleinen
mielipide muuttuisi hiljalleen vakituisia tyontekijoitd suosivaksi. Heikkoja
signaaleja voisi olla merkittavasti vahentynyt yhteydenpito yritysten valilla,
yrityksen johdon vaikea saavutettavuus ja vahentynyt mielenkiinto
henkilostopalveluyrityksen markkinointia kohtaan. Merkkeja
kayttajayritysten arvojen ja ajatusten muutoksista olisi havaittavissa jo
hyvissa ajoin, silla yritysten arvomaailma muuttuu pikkuhiljaa vallitsevien
olosuhteiden mukaisesti. Mikali muutoshavaintoja tehdaan hyvissa ajoin,
niin kyseinen muutossuunta voidaan kdantéaa yhteisten keskustelujen
avulla tai muuttamalla yrityksen toimintatapoja asiakaskeskeisempaan

suuntaan.

Toinen esimerkki henkilostopalvelualan mustasta joutsenesta on, ettd sen
maine huononee rajusti ja ammattitaitoisen tyévaen kiinnostus sita
kohtaan lopahtaa taysin. Henkilostopalveluyritysten olisi tallin l&hes
mahdotonta saada palkkalistoilleen ammattitaitoista ja tyénsa hyvin
tekevia tyontekijoitd, koska kiinnostusta tyoskennella Lapissa ei ole ja
vahaisetkin ammattilaiset haluavat tydskennelld suoraan yrityksen omilla
listoilla. Tallaisen epdjatkumon heikko signaali voisi olla vahentyneet
yhteydenotot henkilostopalveluyritykseen edellisvuosina ja vahentyneet
kyselyt mahdollisista tyopaikoista ennen varsinaista hakuaikaa, seka
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yleinen mielipide alaa kohtaan ammattilaisten keskuudessa.
Vuokratyontekijan ndkdkulma- kappale késittelee asioita, joiden
sisaistaminen voisi auttaa havaitsemaan merkkeja edella kuvatusta
tilanteesta. Haasteeksi koettujen asioiden kehittdminen
henkilostopalveluyrityksien toimesta voisi ennaltaehkaista téallaisen mustan
joutsenen toteutumista. Positiivista henked voisi lisatd myds
henkilostopalveluiden hyvien puolien tehokas markkinointi ja niiden

saaminen yha laajemmin suuren yleison tietoisuuteen.

5.3 Tulevaisuusskenaario

Opinnaytetyoni yksi osa-alue on tulevaisuusskenaario, jonka tarkoitus on
tukea tyon antia esiintuomalla tulevaisuuden mahdollisuuksia ja haasteita.
Henkilostbpalveluala on kettera ja uudistushaluinen toimija, jonka uskon
saavan tulevaisuudessa yha enenevissa maarin jalansijaa yrityskentalla.
Seuraavan tulevaisuusskenaarion pohjana on kaytetty tukena
opinnaytetyon viitekehysta ja omia havaintoja alasta, seka muista alaan

liittyvista seikoista ja yleisestd maailman tilasta.

Sysipimea Hamara aika

Toivon kajaste Setelisade

KUVIO 5. Tulevaisuusskenaario henkilostopalvelualasta

Epatodennékdinen Sysipimea- musta joutsen toteutuu Suomessa, koska
siihen ei osattu varautua ajoissa tarpeeksi suuressa mittakaavassa (kuvio

5.) Suomi joutuu sotatilaan vihollismaan kanssa, mika pysayttaa kokonaan
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Lapin alueella tapahtuvan kotimaan ja ulkomaisen matkailun. Maa
julistetaan sotatilaan, minké& seurauksena jokainen lilkeneva henkild
sijoitetaan sodan ajan tehtaviin. Sysipimea-skenaarion mukaan
henkilostopalvelualalle ei tydntekijoitd saa, eivatka kayttajayritykset pysty
jatkamaan sodan aikana toimintaansa erinaisista syista johtuen. Sodan
jaljet nakyvat pitkaan Lapissa, kun suurella rahalla investoituja
rakennuksia on pommitettu eika ulkomaalaisten matkailijavirta palaudu
takaisin sodan jalkeen. Henkilostopalveluala katoaa hetkellisesti lahes
kokonaan Suomesta tyontekijapulan takia, silla heikkoja signaaleja
lahestyvasta uhkasta ei huomioitu tai haluttu huomioida. Kayttajayritykset
eivat pysty ostamaan henkildstépalveluja, koska asiakasvirta on niin
vahaista. Sysipimeéa-skenaariossa suomalaiset masentuisivat, eika
aiempien arvojen kaltainen toiminta kiinnosta ketaan. Aikaisemmin
opinnaytetydssani viittasin siihen, mita merkitsee yritysten valinen
luottamus pitkakestoisen asiakassuhteen rakentumisessa. Lupausten
pitdminen auttaa myds erittain haastavissa oloissa selviytymiseen, ja
sodan jalkeisessa uudelleenrakennusvaiheessa asiakkaat palaavat
takaisin pohjoiseen.

Vahaisesti epatodennakdinen skenaario kasittelee Lapin ilmaston-
muutosta. Taman skenaarion nimi on Hamara aika (kuvio 5.) Suomen
Lappi karsii matkailijoiden puutteesta ja kokonaisvaltaisen matkailualan
heikentymisesté, koska lumitilanne on talvisin erittain huono. limaston-
muutoksen merkkeja on ollut havaittavissa pitkéan, jonka ansiosta on
keretty valmistautumaan vahalumisiin talviin lumetusjarjestelméan avulla.
Lumetusjarjestelmat auttavat rinteiden aukioloon, jolloin rinneravintolat ja
niiden laheisyydessa olevat ravintolat parjadvat. Muualle lunta ei sitten ole
riittdnytk&éan, ja henkilostopalveluala karsii kayttajayritysten puutteesta.
Tyontekijoitéa riittaisi, kun Lapin talvi ei ole enda niin pisteliaan kylma ja
pimed, mutta tydpaikkoja heille on vahaisesti tarjolla. Yritykset ovat
keskittyneet palkkaamaan itse tarvittavan maaran tyontekijoita, eivatka he
halua ostaa ylimaaraisia henkilostopalveluja. Haméara aika-skenaarion
heikkona signaalina on ollut se, etta yritykset ovat huomanneet

tyontekijoiden uskollisuusvelvollisuuden olevan henkilostopalveluyritysta
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kohtaan ja he haluavat siita ainakin osan olevan kayttajayrityksen puolella.
Toive tyontekijoiden sitoutuneisuuden lisdamisesta nousi esiin myo6s
opinnaytetyon kvalitatiivisen tutkimusmenetelman tuloksista.
Opinnaytetydssani jo aikaisemmin kerroin, etté etukéteen tapahtuva

selvitystyo ja riskinoton sietokyky ovat tarkeita asioita yritysten johdolle.

Toivon kajaste on nimeltaan Lapin alueella osittaisesti todennakoéinen
tapahtumasarja (kuvio 5.) Taméan skenaarioajattelun mukaista on, etta
kasvu on maltillisen nousujohteista ilman suurempia heittelyja. Kotimaan
matkailijoiden m&éra on tasainen koko vuoden ajan, mutta he haluavat
viettdd lomansa rennosti eivatka kayta ylimaaraista rahaa lisapalveluihin.
Toivon kajaste-skenaariossa kesaaikaan lomailevat haluavat patikoida ja
viettda jopa askeettista nuotioelamaa. Ulkomaisten matkailijoiden osuus
piristdéd alueen yritysten taloustilannetta, mutta vahakulutuksinen lomailu
on trendikasta myds maailmalla. Kiinnostus Lapissa tytskentelya kohtaan
on lisaantynyt voimakkaasti, kun muualla Suomessa yritysten
rekrytointimaarat ovat alhaisia. Varsinkin maahanmuuttajien joukko on
|6ytanyt uusia tydmahdollisuuksia Lapin alueelta. Maahanmuuttaja-
tyontekijoéiden mukana tulee paljon kielitaitoa ja tietoa uusien maiden
lomailijoiden toiveista, joita henkiloéstopalveluyritykset hyddyntavéat
mielellaan. Tallaisen skenaarion tapahtuessa henkilostopalveluyritykselle
on hyotya opinnaytetyon "Asiakasyrityksen sitoutuneisuus”- kappaleen
tiedoista. Asiakasyrityksen tarpeiden tunteminen on téarke&a, jotta
henkilostopalveluyritys voi tarjota oikealla hetkella uusiakin
mahdollisuuksia ja palveluja. Globalisoituminen voi vaikuttaa esimerkiksi
juuri siihen, etta kayttajayrityksen olisi kannattavaa palkata turistien
kotimaasta tulevia tyontekijoita. Tallaisessa tilanteessa business-with-
business- ajattelumalli toimisi markkinoilla tehokkaimmin, jota kayn lapi
perusteellisemmin kappaleessa "Arvon luominen yhdessa asiakkaan
kanssa”. Toivon kajaste- skenaario on nimensa mukainen, mutta vaatii silti
paljon tyontekoa henkiléstopalvelualalta sen maineen ja noususuunnan

takaamiseksi.

Lapin alueella todenné&kdisesti tapahtuvassa Setelisade-skenaariossa
erityisesti rikkaiden Lahi-ldan ja Aasian matkailijoiden kiinnostus Lapin
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aluetta kohtaan lisdantyy merkittavasti (kuvio 5.) Ulkomaisten
matkailijoiden virtaus on hyva myos, jos kotimaan matkailu sattuisi
hiipumaan. He tydllistéavat suoraan ja valillisesti useita eri alojen
ammattilaisia aina rakennusmiehista luksus-palvelujen tarjoajiin. Nailla
matkailijoilla on rahaa panostaa lomaansa, mutta he mygs vaativat uusia
Lapin elamyksia ja kokemuksia. He haluavat, etta perusasiatkin ovat
astetta parempia ja luksus-teema nakyy loman jokaisena hetkena.
Henkilostbpalvelualalla on mahdollisuus vastata néaihin odotuksiin jopa
niin, etta jokaisella lomailijalla on oma henkilostopalveluyrityksen kautta
palkattu tyontekijd huolehtimassa loman jokaisen osa-alueen
onnistumisesta. Tyodntekija huolehtii halutun aamupalan haluttuun aikaan,
paivan aktiviteettien onnistumisen aikataulun mukaisesti ja toimii
elamysoppaana, tai laskettelee perheen lasten kanssa ja huolehtii heidan
turvallisuudestaan rinteissa. Tyontekijan ja henkilostopalveluyrityksen
tulee yhteistydssa muiden yritysten kanssa taata taydellinen loma sita
vaativille turisteille. Heikot signaalit voivat olla myo6s positiivisia asioita,
jotka ndkemalla voidaan lisata matkailijoiden viihtymisté. Silloin
matkailijavirta kyseisista maista jatkuisi tasaisena ja myos kasvaisi
tulevaisuudessa. Viitala (2009, 98) ennustaa, ettd henkildstén vuokraus
kasvaa ja sita vahvistetaan lainsaadannon avulla. Setelisade-skenaario on
nykytiedon valossa vahvasti tapahtumassa globalisaation ansiosta, kun
tietoisuus ja kiinnostus Lapin matkailumahdollisuuksista on lisdantynyt ja

lisdantyy entisestaan ulkomaisten turistien keskuudessa.

5.4 Analyysi henkilostopalveluista

Tutkimuskysymykseni kuului, etta "Millaista on henkilostopalveluiden
kayttd Lapin alueen laskettelukeskuksissa toimivissa ravintoloissa?”
Haastattelun tulosten mukaan kayttajayritysten asiakasuskollisuus yhta
henkilostopalveluyritystd kohtaan ei ole korkealla tasolla, silla he kokevat
saavansa parhaimman hyodyn kayttdmalla useampaa eri
henkilostopalveluyritysta. Sopimuskausien pituus vaihteli suuresti yhden
kuukauden pituisista sopimuksista toistaiseksi voimassa oleviin

sopimuksiin asti. Tutkimustulos on hieman ristiriidassa opinnaytetyoni
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viitekehyksen kanssa, jossa kayn lapi erilaisia pitkdkestoisen
asiakassuhteen hyotyja. Arantolan (2003, 24) mukaan asiakasyritykset
pyrkivat minimoimaan riskeja ja huonoja valintoja suosimalla pitkaaikaisia
yhteistybkumppaneita. Asiakkuuden keskittdminen luo myés turvallisuuden
tunnetta asiakasyritykselle. Lapin alueella toimivat ravintolat perustelivat
useamman henkildstdopalveluyrityksen kayttoa myds ajatuksella "vaihtelu
virkistdd”. Toisaalta helposti ja nopeasti vaihdettavissa olevat
yhteistyokuviot tukevat ajatusta siita, kuinka joustava henkiléstopalveluala
todellisuudessa on. Todennakéinen kehityssuunta on, etta kayttaja-
yritykset pyrkivat pitkdaikaiseen yhteistybhon muutaman

henkilostopalveluyrityksen kanssa.

Haastattelun tuloksista yleisin esiinnoussut syy perusteluksi olla
kayttamatta henkilostopalveluja oli halu sitouttaa tyontekijat omaan
yritykseen. Tallaisilla paatoksilla voidaan myos yrittdéd luoda kilpailuetua
suhteessa kilpailijoihin puolin ja toisin. Toiselle yritykselle lahes 100 %
vuokratyontekijoiden kayttd luo erilaista kilpailuetua kuin yritys, joka
panostaa omiin tyotekijasuhteisiin. Tallaisessa asetelmassa on kaksi
erilaista lahestymistapaa siihen, etté palvelu loppuasiakkaalle olisi
mahdollisimman hyvéaa ja tehokasta. (Lehtinen 2004, 31.)

Henkildstbpalveluiden kayton merkittava hyoty kayttajayrityksille on se,
etta yrityksen ei tarvitse huolehtia kaikista tyontekijoiden kuluista eika taata
ns. taysia tunteja hiljaisina kuukausina. Kayttajayritysten mielesta on hyva
myos se, etta tyontekija voi tydskennella henkildstépalveluyrityksen kautta
useammassa tyopaikassa. Tyontekija oppii ja kehittyy siis myods muissa
toimipaikoissa toisten ohjauksessa. Kayttajayrityksen on myoés helppo
iimoittaa henkilostopalveluyritykselle, mikali tydnteko ei suju tai henkild on
sopimaton kyseisiin tehtaviin. Vastuu tyontekijoista on siirretty
henkilostopalveluyritykselle, mik& on myds vahentanyt kayttajayrityksen
taloudellista riskia. Viitala (2009, 98) uskoo, etta henkildstopalvelu-
toiminnan kasvaessa myds vuokratyontekijoiden asemaa tullaan
vahvistamaan ja kehittdmaan nykyisesta. Irtisanomisprosessi on
vuokratyontekijoiden kohdalla helppoa ja edullista, mika lisaa vastuun ja
palkkaamisen siirtamista henkilostopalveluyrityksille. (Jakku 2007).
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Kauhasen (2006, 69) mielesta vuokratyontekijat tuovat parhaimmillaan
kayttajayrityksiin uusia ndkemyksia, taitoa ja ndkemyksia. Tata tukee myos
vastaajien kokemukset henkilostopalveluiden kaytosta, vaikka suureen
maaraan mahtuu aina myos laadullisesti heikompia tyontekijoita.
Motivoituneet, ammattitaitoiset ja nopeasti paikalle saatavat tyontekijat
muistetaan kayttajayrityksissa. Tasta syysta yksi vastanneista toivoi, etta

tyontekijoiden palkka maksettaisiin hanen ammattitaitonsa mukaisesti.

Opinnaytetyoni toinen tarkentava kysymys koski Lapin alueen
ravintoloiden tarvitsemia henkilostoyritysten palveluja tulevaisuudessa,
koska tyoelama on talla hetkella myos kansainvalisesti muuttumassa
teknologian kehityksen ansiosta. Henkilostopalveluyritykset ovat
onnistuneet rakentamaan ketterén ja joustavan organisaation, jonka avulla
tydelaman myoétaileminen onnistuu helpommin. Yritykset ovat huomanneet
tarvitsevansa tyontekijoitd, jotka onnistuvat sopeutumaan muutoksiin
nopeasti. Tallaisia paineensietokykyisia tyontekijoita myos
henkilostopalveluyritykset haluavat palkkalistoilleen. Opinnaytetydn
haastattelun tuloksista voi selkeasti ndhda samanlaisen kehityssuunnan ja
mieltymyksen taméan tyyppisiin tyontekijoihin. (Alasoini, Jarvensivu &
Makitalo 2012.)

Yritysten toimintaympaéristdjen jatkuvien muutosten takia ennakointi on
noussut entista tdrkedmmaksi taidoksi. Yrityksen johdon tulee tuntea seka
yrityksen historia, etta aistia oikeita havaintoja tulevaisuuden tapahtumista
onnistuneiden paatosten aikaansaamiseksi. Mielikuvituksellisuus ja
rohkeus auttavat tulevaisuuspohdintojen aarella yrityksen liiketoiminnan
jatkuvuuden varmistamiseksi. (Aalto 2016.) Naiden asioiden takia tuotin
yhdeksi opinnaytetytn osa-alueeksi tulevaisuusskenaarion. Tulevaisuus-
skenaarioiden tapahtumat, heikot signaalit ja mustat joutsenet pohjautuvat
opinnaytetyon viitekehykseen, seka yleisesti nykypaivan maailmankuvaan.
Skenaarioiden pohjana on myds itse hankittua empiirista tietoa, jota
hankin tydskennellesséni Levilla talvikaudella 2015-2016. Tulevaisuus-
skenaario taydentda Webropol-haastattelun avulla hankittua tietoa

henkilostopalvelualan tulevaisuuden nakymisté ja tapahtumista, jotta tyoni
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vastaa sille asetettuun kysymykseen "Millaisia henkildstoyritysten palveluja

Lapin alueella toimivat ravintolat tarvitsevat tulevaisuudessa?”

Webropol-haastattelun avulla selvisi, etta tyontekijat tarvitsevat
tulevaisuudessa entistaa parempaa ja monipuolisempaa kielitaitoa, johon
viittaan Setelisade-tulevaisuusskenaariossani ehdottamalla tydntekijoiden
palkkausta niista maista, joista matkailijavirran oletetaan merkittavasti
kasvavan. Toivon kajaste- tulevaisuusskenaario visioi, etta
maahanmuuttajien myota myos heidan osuus Lappiin palkattavista
vuokratyontekijoista kasvaa. Tama voi aiheuttaa kulttuurishokkeja ja
haasteita, mutta heidan kautta saadaan myds oleellista tietoa uusista
asiakasmahdollisuuksista ja kielitaitoa. Globalisoituminen on merkittava
tapahtuma myo6s Lapin matkailussa, joka yritysten kannattaa valjastaa
heitéd suosivaksi. Globalisoitumisen ja digitalisoitumisen merkitysta ei voi
vahatella nykytilanteessa, ja sen merkittavyys vain kasvaa
tulevaisuudessa. Niiden takia myos yritysten valinen liikketoiminta on

kehittinyt aiempaa asiakaskeskeisemmaksi. (Kurvinen & Seppéa 2016, 15.)

Henkildstopalveluyritykset tarvitsevat tulevaisuudessa aiempaa enemman
ongelmanratkaisutaitoja, palvelukehitysta ja onnistunutta markkinointia,
jotta ne sdilyttaisivat ja parantaisivat asemiaan tydmarkkinoilla. (Ojasalo &
Ojasalo 2010, 3.) Webropol-haastattelun tuloksista voi havaita, etta
vastaajat eivat ole taysin sisaistaneet henkilostopalveluiden kaytto
mahdollisuuksiaan. Jotkut vastaajista eivat kokeneet tarpeelliseksi muut
kuin henkiloston vuokrauspalvelut, eivatkd kaivanneet lisatietoa
henkilostdpalvelualan tarjpamista mahdollisuuksista. Jotkut vastaajista
haluaisivat kuulla enemman henkildstopalvelualasta, ja tehda myoés

koulutusyhteisty6ta henkilostopalveluyritysten kanssa.

Tulevaisuutta koskevista kysymyksistd nousi usein esiin vastaajien aito
huoli tyontekijoiden sitoutuneisuudesta nimenomaan kayttajayritykseen.
Tuon esiin positiivisia vaikutuksia yrityksen liiketoiminnalle opinnaytetyén
kappaleessa Asiakasyrityksen sitoutuneisuus, mikali luottamus ja
sitoutuneisuus onnistuvat yritysten valilla. Kaytannon tyéelaméassa ei

kuitenkaan riitd, ettd henkiléstopalveluyrityksen henkilostd on sitoutunut
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toimimaan kayttajayrityksen parhaaksi. Mielikuva henkilosto-
palveluyrityksesta syntyy arjessa vuokratyontekijoiden kautta, joten on
ratkaisevaa ovatko he sitoutuneita toimimaan kayttajayrityksen
toimintatapojen mukaisesti. Vuokratyontekijan nakokulma- kappaleessa
tuon esiin, kuinka Idyh&an tydnantaja-tyontekija suhteen takia
tyonantajakuva voi jadda puutteelliseksi. Haasteita sitouttamisessa tuo se,
ettd vuokratyontekija ei tunne kuuluvansa joukkoon eika hanta esimerkiksi
oteta mukaan palavereihin. Neuvottelut henkiléstopalveluyrityksen,
kayttajayrityksen ja tyontekijan kanssa yhteistytssé ovat tarkeita
sitoutumisen edistgjia. (Viitala 2009, 97.)

Tyontekijdiden ammattitaitoisuus asiakaspalvelun, lisamyynnin tekemisen
ja tuote- ja viinitietouden merkeissa nousi esiin tulevaisuudessa. Osa
vastaajista koki, ettéa toiminnan ollessa pienimuotoisempaa 5-10 vuotta
sitten niin tyontekijat olivat laadukkaampia. Tulevaisuusskenaarion
Sysipimea ja Hamara aika- skenaariot pureutuvat siihen, mité voi tapahtua
tyontekijoiden laadun huonontuessa tai heidan maaran vahentyessa
radikaalisti. Heikkojen signaalien huomioiminen ajoissa on oleellinen tapa
varautua toimimaan niin, ettd henkilostopalveluyritys voi sailyttaa
lupauksensa asiakkailleen. Tulevaisuuden ennakointia on henkilokunnan
kouluttaminen tydskentelemaan ns. aallon harjalla muutosten
tapahtuessa, silla globalisaation vaikutukset ovat kiistattomat myo6s
jatkossa. Taman hetkisen nakemyksen valossa henkilostopalveluala
jatkaa kasvuaan trendinomaisena ilmiona, koska yrityksilla on kettera

organisaatio ja niiden yleinen maine paranee jatkuvasti. (Jakku 2007.)

Asiakassuhteiden kehittdminen on yksi opinnaytetyon tarkentavista
kysymyksista, joka osaltaan tukee henkilostopalveluyritysten liiketoiminnan
jatkuvuutta ja kehittymista tulevaisuudessa. Kilpailuetua pyritddn saamaan
aikaiseksi asiakaskeskeisen liiketoimintatavan avulla, joka ansaitaan
todellisuudessa vasta arjen toiminnan kautta. Asiakaskeskeisesséa
toimintatavassa panostetaan asiakkaille tarkeisiin asioihin, joiden
mukaisesti palvelua kehitetdan. (Kurvinen & Seppa 2016, 25.)
Asiakaskeskeinen ajattelutapa on hieman ristiriidassa opinnaytetyon
tulosten kanssa siita, millaisilla asioilla henkilostopalveluyritys luo lisdarvoa
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asiakkailleen. Vastanneet eivat nostaneet jalustalle asiakkaan
osallistamista tuote- ja palvelukehityksessa, joka on yksi keino
asiakassuhteen kehittamiseen. Asiakasyritysten ottaessa osaa jo
kehitysvaiheessa niin, se vahentaa yritysten kokemaa taloudellista riskia.
(Ruckenstein, Suikkanen & Tamminen 2011, 23). Sen sijaan he kokivat
tarkeimmiksi tyontekijoiden laadun.

Yritysten yhtenevat arvot aikaansaavat myonteista kehitysta niiden
valisissa suhteissa, mika lisda kilpailuetua eri tavoin puolin ja toisin. Arvot
vaikuttavat yritysten jokapéaivaiseen tekemiseen ja paatosten tekoon, joten
ne vaikuttavat taka-alalla jatkuvasti. Taméan takia on oleellista, etta arvoa
luodaan asiakasyritysten kanssa yhteistydssa. Asiakasyrityskin voi
hyodyntaa valitsemansa palveluntarjoajan arvoja omassa toiminnassaan,
koska han on valinnut yhteistybkumppanikseen sopivan yrityksen.
(Ruckenstein, Suikkanen & Tamminen 2011, 124.) Yhteinen arvomaailma
ei kuitenkaa ollut kuin yhden vastaajan mielesta tarkea lisdarvon luomisen

keino.

Jokaiselle yritykselle on edullisempaa huolehtia nykyisista jo olemassa
olevista asiakassuhteista, kuin hankkia uusia asiakkaita. Sen takia
asiakassuhteiden yllapitaminen on yksi merkittavista liiketoiminnan
kannattavuuden tekijoista. (Ojasalo & Ojasalo 2010, 121.) Vastanneet
kokevat, etté hyvan yhteistyon tarkein tukipilari on vuokratydntekijoiden
laatu. Mikali laatu on kunnossa niin, asiakkailla ei ole tarvetta vaihtaa
palvelun tarjoajaa. Sen lisdksi he kokevat, ettd yrityksen tulee olla
luotettava. Uskon taméan perustuvan myo6s siihen, ettd Suomen
lainsaadanto velvoittaa kayttajayrityksen selvittamaan
henkilostopalveluyrityksen taustat. (Laki tilaajan selvitysvelvollisuudesta ja
vastuusta ulkopuolista tydvoimaa kaytettaessa 1233/2006, § 1,2,5,8.)
Todenndakoisesti laki tulee kehittym&an entisestdan enemman
vuokratyontekijoitd suojelevaan suuntaan, jolloin kayttajayritysten tulee

olla tietoisia henkilostopalveluyrityksen toiminnasta entista paremmin.
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5.5 Laadullisen tutkimusmenetelméan arviointi

Jokainen tutkija pyrkii tutkimustyéssaan virheettémyyteen, jonka vuoksi
tutkimuksissa pyritd&n arvioimaan erilaisten mittareiden avulla tulosten
luotettavuutta ja patevyytta. Reliaabelius tarkoittaa sitd, kuinka hyvin tehty
tutkimus on toistettavissa ei-sattumanvaraisin tuloksin toisen tutkijan
toimesta. Validius eli patevyys on toinen tutkimusten arviointikdytdssa oleva
kasite. Se tarkoittaa sita, etta tutkimus mittaa sitd asiaa, mita sen on ollut
tarkoituskin. Tassa opinnaytetydssa on hyddynnetty Webropol-haastattelua,
jonka olen itse koonnut. Mikali asettamani kysymykset olisivat helposti vaarin
ymmarrettavissa tai monimutkaisia niin, opinnaytetyon tutkimustuloksia ei
voitaisi pitda patevind minun ja vastaajien valilla tapahtuneiden

vaarinkasitysten takia. (Hirsjarvi, Remes & Sajavaara 2009, 231.)

Opinnaytetyoni tulokset ovat alhaisen vastausmaaran takia suuntaa antavia,
mutta Webropol-haastattelun avulla saadut vastaukset olivat laadukkaita.
Mielestani vastausten alhainen maara kertoo omaa tarinaansa siita,
pidetddnkd henkildstopalveluyritystd kumppanina vai vain hetkellisend
palveluntarjoajana. Vastauksia 34 kyselyn avanneelta sain kahden kierroksen
jalkeen kokoon 8 kappaletta, mik& on mielestani alhainen maara.
Opinnaytetydn tavoite oli kuitenkin 10 jo olemassa olevan asiakkaan ja 10
potentiaalisen asiakkaan vastausta. Vastaajista suurin osa oli jo olemassa
olevia asiakkaita. Vastaajien Webropol-haastattelussa viettdma aika vaihtelee
suuresti 6 min-18 minuutin valilla. Mielestani vastaajan kayttama aika kertoo
myo0s siitd, kuinka vakavissaan vastaaja on miettinyt kysymyksia ja

vastauksia.

5.6 Opinnaytetyoprosessin arviointi

Aloitin opinnaytetydn tekemisen perehtymalla Kittilan kirjastosta I6ytyvaan
materiaaliin yritysten valisesta liiketoiminnasta, ravintola-alasta ja
henkilostosta tammikuussa 2016, kun tydn toimeksiantaja ja toimeksianto
oli varmistunut joulukuussa 2015. Talvikauden 2015-2016 tydskentelin
toimeksiantajayrityksen kautta Levin laskettelukeskuksessa. Kittilasta
|0ytyva materiaali oli osittain vanhentunutta, mista syysta paadyin

tilaamaan sinne kirjoja muualta Suomesta. Osa kirjoista ei koskaan tullut
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perille asti, ja yhden kirjan kulkeutuminen sinne Tampereelta kesti kaksi
viikkoa. Kirjoitetun lahdeaineiston liséksi I8ysin internetista joitakin sopivia
artikkeleita, opinnaytetéita ja tutkimustilastoja. Kirjoitin Lapista

kotiuduttuani opinnaytetyon teoriaosuuden huhtikuun 2016 aikana.

Webropol-haastattelun ensimmainen kierros oli toukokuussa 2016, joka ei
tuottanut haluttua vastausméaéaraa. Tein sen jalkeen lisdsuunnitelman
tehda toinen samanlainen kierros kesalomien paatyttyd. Taméan kierroksen
aika oli elokuun puoleen véliin mennessa, jolloin soitin myods vastajien
perdan vastauksia saadakseni. Toisen kierroksen jalkeen vastausten
maara oli 8, joista rupesin tekemaan tulosten koontia ja niiden

analysointia.

Mielestani Webropol-ohjelman kayttaminen oli mielekas tyévaline sen
vastausten analysoinnin ja helppokéayttdisyyden ansiosta. Itse haastattelun
tekeminen ohjelmassa oli ennakko-odotusten mukaista, mutta vastausten
saannin odotin olevan helpompaa ja nopeampaa. Skenaariomenetelméan
kayttaminen toi tydhon lisdansion lisaksi myds vaihtelua ja uudenlaista

nakokulmaa myos itselleni.

5.7 Jatkotutkimusehdotukset

Jatkotutkimusaiheita henkilostopalvelualaan liittyen 16ytyy valtavasti, silla
se ulottuu nykyajan tyokentalle hyvin laaja-alaisesti. Uskon, etta kyseinen
kehityssuunta jatkuu myds tulevaisuudessa. Mielestani jokaista
asettamaani tutkimuskysymysté voisi viela enemman syventya tutkimaan,
etenkin kahta lisatutkimuskysymysta, koska henkilostopalveluala on
moniulotteinen ja nopeasti kehittyva toimintaympaéristd. Sen erilaisia osa-
alueita ei ole tutkittu viel&a niin paljoa, etteiko sielta 16ytyisi taysin uusia
aiheita. Alan muutoshenkisyys ja ketteryys vaikuttavat oleellisesti myds

siihen, etta uusia tutkittavia piirteita 10ytyy tulevaisuudessakin.

Henkildstbpalvelualan monipuolisuus on my6s yksi tekija, jonka ansiosta
tutkimuskohteita ja erilaisten haasteiden ratkaisemista riittad. Alan

tulevaisuuden tutkiminen olisi myds mielenkiintoinen aihealue, johon voisi
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syventya toisen vastaavan tyon merkeissé. Henkilostopalveluala jakaa
nykyaikana mielipiteitd puolesta ja vastaan. Olisi mielenkiintoista selvittaa,
kuinka ihmisten asenteiden ja arvojen muutosta menneilta vuosilta
tulevaisuuden ajatuksiin. Miten yleinen ajatusmaailma on muuttanut
henkilostopalvelualan yritysten liiketoimintaa, ja millaiseksi alan toimijat
haluaisivat sen kehittyvan. Kuten jo edelld sanoin, henkilostépalvelualan
tutkimisessa on aarettémasti erilaisia nakokulmia ja erilaisten aihealueiden

mahdollisuuksia.
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6 JOHTOPAATOKSET

Opinnaytetydn tavoite oli selvittdd Lapin alueen laskettelukeskuksissa
toimivien ravintoloiden henkildstopalveluyritysten palveluiden kaytto.
Rajasin opinnaytetyon kasittelemaan Lapin alueen laskettelukeskuksien
rinne-, a la carté-, ja pikaruokaravintoloita. Opinnaytetyén
toimeksiantajayrityksena toimi Smile MMS Oy- henkildstGpalveluyritys,
jonka kautta tydskentelin Levilla talvikaudella 2015-2016.

Opinnaytetyoni tutkimuskysymys oli:

A) "Millaista on henkildstopalveluyritysten kaytté Lapin alueen

laskettelukeskuksissa toimivissa ravintoloissa?”
Liséakysymyksia tydssani olivat:

B) "Millaisia henkiléstdpalveluja Lapin alueen laskettelukeskuksissa
toimivat ravintolat tarvitsevat tulevaisuudessa?”

C) "Miten henkilostdpalveluyritys voi kehittdd asiakassuhteitaan?

Lapin alueen laskettelukeskuksissa toimivien ravintoloiden sesonki on
vilkasta ja nopeatempoista, jonka takia yritykset hyddyntavat
henkilostopalveluja arjessaan. Ne eivat ole asiakasuskollisia vain yhdelle
henkilostopalveluiden tarjoajalle, vaan kayttavat useamman yrityksen
palveluja varmistaakseen vuokratyontekijoiden riittavyyden ja
laadukkuuden. Todennakoisesti kayttajayritykset panostavat muutaman
henkilostopalveluyrityksen kanssa pitkaaikaiseen yhteistybhén

tulevaisuudessa.

Kayttajayritykset hyotyvat henkilostopalveluyrityksen kaytostd, koska ne
voivat siirtdd vastuun tyontekijoista toisaalle. Henkilostopalveluyritys
huolehtii tydnantajalle kuuluvista velvoitteista, seka sovittujen tyétuntien
takaamisesta. Se vahentaa kayttajayritysten taloudellista riskié hiljaisina
aikoina, sekéa helpottaa tyohon sopimattomien henkildiden vaihtamista.
Tyontekija voi tydskennella useammassa eri toimipaikassa henkilosto-
palveluyrityksen avulla, mita vastaajat pitivat tarkedna hyotyna. Naiden
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hyotyjen kaantopuoli on se, ettd vastaajat olivat huolestuneita
tyontekijoiden sitoutumisen tasosta kayttajayritykseen.

Vastanneet kertoivat tarvitsevansa tulevaisuudessa aiempaa
monipuolisempaa kielitaitoa tyontekijdilta, kun ulkomaalaisten osuus
kasvaa ja kansallisuuksien kirjo laajenee. Tyo on hektistd ja muutoksia
tapahtuu jatkuvasti, jolloin myds tyontekij6ilta vaaditaan hyvaa
paineensietokykya. Tyontekijoiden ammattitaitoa tulisi jatkuvasti kehittaa
esimerkiksi asiakaspalvelun laadukkuuden ja tuotetietouden saralla.
Kayttajayritykset toivovat, etta tyontekijoiden uskollisuusperiaate ja
sitoutuneisuus ylettyisi jatkossa entista paremmin myos kayttajayritysta

kohtaan.

Henkildstbpalveluyrityksen liiketoiminnan jatkuvuuden tarkein valttikortti ja
hyvan yhteistyon tukipilari on vuokratydntekijoiden laadukas taso. Sen
takia yrityksen kannattaa panostaa tyontekijdéidenséa motivaatioon,
tietotaitoon ja rekrytointiprosessiin, jotta yritys l6ytaa palkkalistoilleen
sopivia tyontekijoita. Vastaajat toivoivat tyontekijoiden
seuraamiskaytantdja henkilostopalveluyrityksen puolelta, jotta
henkilostopalveluyritys voi varmistaa myyvansa odotusten mukaisia

palveluja ja valittavansa sopivia vuokratyontekijoita.
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LITTEET

Liite 1. Webropol-haastattelu

a Lahden ammattikorkeakoulu

Smile MMS Oy

Henkilostopalveluyritysten kaytto

Opiskelen Lahden ammattikorkeakoulussa palveluliiketoiminnan tradenomiksi, ja opinnaytetyoni aihe on Lapin alueen ravintoloiden
henkildstovalitysyritysten kayttd. Opinnaytetyén toimeksiantaja on Smile MMS Oy.

1. Nimesi ja tyonkuvasi edustamassasi yrityksessa?

2. Kauanko olet tyoskennellyt nykyisessi tehtavissa yrityksessa? *
O 0-1 vuotta

O 1-3 vuotta

O 3-5 vuotta

O 5- vuotta

3. Millainen on edustamasi yrityksen sesonki?

4. Kiaytatko henkilostopalveluja yrityksessa? *
O Kylla
OEi

[Seuraava —>



5. Kuinka montaa henkilostopalveluyritysté kaytat yrityksessa?

O1
02
O3

O Muu, monta?

6. Onko edustamasi yritys sitoutunut tietyn henkilostopalveluyrityksen asiakkaaksi?
O Kylla, miksi?
OEi, miksi?

7. Minka4 pituisia sopimuksia olet tehnyt henkilostopalveluyrityksen kanssa?
Voit valita useamman vastausvaihtoehdon.

[JAlle 1 kk

[]1-4 kk

[l Toistaiseksi voimassa oleva

[ Muu, mika?

8. Miti henkilostovilityspalveluja edustamasi yritys kayttaa?

Voit valita useamman vaihtoehdon.

[[1Rekrytointipalvelu
[ Henkilostovuokraus
[JMuu, mika?

9. Millaisia kokemuksia sinulla/edustamallasi yritykselld on henkilostopalveluista? *

10. Millaisia hyotyja edustamasi yritys on saavuttanut henkilostopalveluyrityksen
avulla?

<~ Edellinen| |Seuraava —>




11. Millainen historia edustamallasi yritykselld on henkilostpalveluiden kanssa? *

O Ei tarvetta, miksi ei ole?
O Emme kayta enaa, miksi ette?

O Harkitsemme kayttoa, miksi?

12. Mita kehitettavad mielestési henkilostovilityspalveluissa on? *

13. Jos yrityksenne kayttéisi henkilostopalveluja niin, milld perusteilla valitsisitte
palvelun tarjoajan? *
Voit valita useamman vaihtoehdon.

[JHinta

[T Luotettavuus

[JSaatavilla olevuus

[JJoustavuus

[[]Nopeus

[JHelppous

[[JHenkiléston ammattitaitoisuus
[JVuokratyontekijoiden ammattitaitoisuus
[] Suosittelut tutuilta

[J Muu mika?

14. Minkailaista tietoa tarvitsisit henkilostopalvelualasta ja sen tarjoamista
mahdollisuuksista?

< Edellinen| |Seuraava —>




15. Millaisilla asioilla henkilostopalveluyritys voisi luoda edustamallesi yritykselle
lisdarvoa?

Valitse kaksi mielestasi tarkeinta vaihtoehtoa.

[JPitkaaikainen yhteistyo

[JYhteinen arvomaailma

[[] Asiakkaan osallistaminen tuote- ja palvelukehitykseen

[[JAmmattitaitoiset ja palvelualttiit tyontekijat

[[JJoustavat toimintatavat

[ Muu, mika?

16. Mitka ovat mielestési tarkeimpid asioita hyvén yhteistyon saavuttamiseksi
henkilostépalveluyrityksen kanssa?

Valitse mielestasi kaksi tarkeinta vaihtoehtoa.

[[JYrityksen luotettavuus

[ Vuokratyontekijoiden laatu

[JTiedon kulku

[[] Asiakaslahtdinen toimintatapa

[[JMuu, mika?

17. Millaisia lailoja lulevaisuuden Lyonlekijil larvilseval yrilyksessiinne? *

18. Kaytatteko tulevaisuudessa henkiloston palkkaamisessa henkilostovalitysyrityksen
apua?

O Kylla, miksi?

O Ei, miksi ei?

19. Aiotteko palkata uusia tyontekijoita?

O Kylla, 1-9 kk sisalla
O Kylla, tulevaisuudessa
O Ei, miksi ei?

20. Kuinka suuri osa henkil6stosti voisi olla tulevaisuudessa vuokratyontekijoita? *
Vastaa prosenttilukuna 0-100%.

21. Millaisia palveluja haluaisit jatkossa henkilostopalveluyritykseltd?

22, Mitd muuta sanottavaa sinulla on kyselyn aiheeseen liittyen?

<-— Edellinen| |Laheta



