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Opinnaytety6 pohjautuu sen tekijoiden haluun laajentaa kausiluontoista Pitstop-
renkaanvaihtoprojektia kehittamalla sen rekrytointi- ja perehdytysprosessia. Pro-
sesseja kehittamalla projektista pyrittin muovaamaan helposti monistettavissa
oleva kausiliiketoiminta, joka opinnaytety0ssa kehitettyjen asioiden myoéta voi-
daan laajentaa koko Suomen alueelle. Ongelmana toiminnan laajentamisessa oli
rekrytointiin kuluvat aikaresurssit, joiden vuoksi toimintaa ei voitu laajentaa halu-
tulla nopeudella. Opinnaytetydssa perehdyttiin rekrytoitavien kohderyhmaan,
joka muodostui yrittajyytta opiskelevista nuorista. Liiketoiminnan laajentamisen
muodoksi valittiin franchising-yrittajyys. Rekrytoinnin osuudessa perehdyttiin nii-
hin tekijoihin, jotka Pitstopin liiketoiminnassa kiinnostavat muita yrittajyyden opis-
kelijoita ja sen pohjalta prosessia muutettiin tarvittavaan suuntaan. Perehdytysta
kasittelevassa luvussa kehitettiin perehdytysprosessia, jotta rekrytointivaineessa
Ioydetyt tyontekijat tuntisivat nykyistd enemman merkityksellisyytta tyossaan
Pitstopilla ja pysyisivat pidempaan mukana sen toiminnassa.

Opinnaytetyon tutkimus on kvalitatiivinen tutkimus, joka tehtiin ammattikorkea-
koulujen tiimiyrittajyyden yksikkojen valmentaijille ja opiskelijoille. Tutkimusosuu-
dessa saatiin selville, etta renkaanvaihtoprojekti ei itsessaan ole riittavan kiinnos-
tava, vaan siita on tuotava esille uusia kehitysnakymia kiinnostavuuden lisaa-
miseksi, jotta liiketoimintaa voitaisiin laajentaa halutuin keinoin. Naista nakymista
osaa oli jo suunniteltu ja osittain toteutettukin. Perehdyttamisosuudessa haastat-
teluista nousi esiin, etta perehdyttamista ei oltu aiemmin tehty riittavan kattavasti,
eivatka tyontekijat tunteneet riittavaa varmuutta tydssaan oman roolinsa taytta-
misesta.

OpinnaytetyOssa rekrytointia kehitettiin siten, ettéd esiin tuodaan rekrytoitaessa
juuri ne asiat, jotka projektista tekevat mielenkiintoisen. Naita ovat mm. rengas-
alan uudistaminen uudenlaisella toiminnalla ja yritysyhteistyot projektissa. Pereh-
dytyksesta tehdaan kattavampi ja siina keskitytaan aiempaa enemman tyonteki-
jan tarpeisiin. Kattavamman perehdytyksen avulla tyontekijat saadaan tuntemaan
olonsa varmemmaksi Pitstopilla tydoskennellessaan, jatkamaan sen parissa pi-
dempaan, seka myos kehittamaan sen toimintaa.

Asiasanat: kausiliiketoiminnan laajentaminen, renkaanvaihto, rekrytointi, pereh-
dyttaminen, opiskelijat
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The thesis was based on the desire of the writers to expand a seasonal tire busi-
ness project called Pitstop by developing its processes in recruitment and famil-
iarisation. The aim of developing those processes was to shape the business in
a way that made it easy to duplicate it all over Finland. The basic problem in
expanding the business was that the recruitment process took so much time that
it wasn’t possible to expand it in a pace that the leaders of the business wanted
to. The thesis writers got acquainted with a specific group of applicants that con-
sisted of students from other teampreneur and entrepreneurship-oriented
schools. The thesis examined the factors that made the other students want to
be a part of the Pitstop business and how some factors needed to be changed in
order to do so. The familiarisation part of the thesis consisted the processes of
Pitstop’s familiarization. They were developed to match the needs of the people
who worked in the project. The aim was to keep the people in the project for a
longer period and to make them feel themselves meaningful in the project.

This thesis used a qualitative research method and the questions were asked
from coaches and teampreneur students from teampreneur schools. The conclu-
sions of the recruitment part were that the tire business itself was not as interest-
ing as supposed for the students. To make it more interesting and to make the
business grow the recruitment process should conclude information about the
future of the business and its development. That would interest the students
more. Some of the emerged development suggestions were already discussed
and planned. The familiarisation part revealed that the process of familiarization
wasn’t as comprehensive as needed and the workers didn’t have enough cer-
tainty of themselves in the work.

The recruitment process will be developed in a way that the interesting facts
about the future development of the business are revealed. These facts are for
example the business collaboration that the business already has and the eager-
ness to renew the industry in its entirety. The familiarisation process will become
more comprehensive and it will focus more on the needs of the employer. By
making it more comprehensive the workers will feel themselves more certain.
They will keep working in the project longer and they would also like to develop it
by their own actions.

Key words: expansion of seasonal business, tire change, recruitment, familiari-
sation, students
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ERITYISSANASTO

Franchising

Franchising-antaja

Franchising-ottaja

Kausityo

TAMK

Proakatemia

Tiimiyrittajyys

Yrittajyyden yksikko

Vastuuhenkilo

Liiketoiminnan muoto, jossa yritys antaa oikeuden liike-
toiminnan menetelmien ja tavaramerkin kayttoon toiselle
yritykselle ja jossa oikeuden saanut on itsendinen yrit-
taja

Yritys, joka luovuttaa oikeuden liikketoiminnan menetel-
mien ja tavaramerkin kayttoon toiselle yritykselle

Yritys, joka vastaanottaa oikeuden liiketoiminnan mene-
telmien ja tavaramerkin kayttoon toiselta yritykselta
Tyota, joka useimmiten ulkoisten olosuhteiden kausittai-
suuden vuoksi tapahtuu vain tiettyind ajanjaksoina, el
kausina vuodesta

Tampereen ammattikorkeakoulu

Tampereen ammattikorkeakoulun liiketalouden opinto-
ohjelman yrittajyyden ja tiimijohtamisen yksikko
Yrittajyyden ja opiskelun muoto, jossa joukko ihmisia
muodostaa tiimin, joka harjoittaa yritystoimintaa yh-
dessa

Ammattikorkeakoulun sisalla toimiva koulutuslinja, joka
keskittyy puhtaasti yrittajyyteen

Pitstopin renkaanvaihtovarikon tyontekija, jonka tehta-
vana on olla vastuussa varikon toiminnasta ja hoitaa asi-

akkaiden rahastus seka kirjanpidolliset tehtavat



1 JOHDANTO

1.1 Pitstopin liiketoimintamalli ja toimeksiantaja

Opinnaytetydssamme keskitymme Pitstopin rekrytointi- ja perehdytysprosessien
kehittamiseen. Pitstop on osa jaljempana esitellyn Projektitoimisto Kajo osk:n lii-
ketoimintaa ja Pitstopin osalta toiminta perustuu siihen, etta opiskelijat vaihtavat
asiakkaiden autoihin renkaita noin kuukauden ajan kevaisin ja syksyisin rengas-
sesonkien kiireisimpaan aikaan. Pitstopin ydinprojektitiimi koostuu kolmesta Ka-
jon yrittajyysopiskelijasta, joihin opinnaytetydssa viitataan, kun puhutaan Pitsto-

pin projektitiimista.

Pitstop on perustettu vuonna 2015. Sen perusti tiimiyritys nimelta Noste 360° (jal-
jempana Noste). Projektitoimisto Massive (jaliempana Massive) osti Pitstopin
vuonna 2016 ja Massive myi projektin eteenpain Projektitoimisto Kajolle (myo-
hemmin Kajo) vuoden 2017 lopulla. Projektiryhman koko on vaihdellut kahdesta
neljaan henkilddn ja nykyisin projektiryhnmassa on kolme jasenta ja sen lisaksi
projektiin osallistuu joka sesonki noin kaksikymmenta renkaanvaihtajaa. Vaihta-
jat on rekrytoitu paaasiassa jaljiempana esitellyn TAMK Proakatemian tiimiyrityk-
sista ja syksylla 2019 rekrytointia kokeillaan ensimmaista kertaa myos henkilos-
tovuokrauspalvelun kautta. Pitstopin renkaanvaihtoliiketoimintaa varten peruste-
taan oma osakeyhtid, joka toimii kevaan 2020 sesongista lahtien nimella OneS-
top Oy. Siksi myds syksyn 2019 renkaanvaihtosesongilla toiminta tulee jo kulke-

maan OneStop-nimella.

Pitstop lahti liikkeelle aluksi yhdella varikolla, joka sijaitsi Tampereella P-Hampin
parkkihallissa. Sen lisaksi Noste laajensi toimintaa pian Pirkkalaan IKH:n pihaan,
jonne pystytettiin suuri teltta renkaanvaihtoa varten. Pirkkalassa varikko vaihtui
kuitenkin pian IKH:n vieressa sijaitsevan Hong Kong -tavaratalon pihaan. P-Ham-
pin ja Hong Kongin varikot ovat edelleen toiminnassa. Massive testasi renkaan-
vaihtoa edella mainittujen lisaksi myos Hong Kongin parkkipaikalla Kangasalla,
mutta Kajo luopui tasta varikosta kevaan 2018 jalkeen, silla muualla oli tavoitet-
tavissa suuremmat asiakasmaarat. Ostettuaan Pitstopin Massivelta, Kajo solmi

sopimuksen Pirkanmaan Osuuskaupan kanssa ja sen my6ta Pitstopin varikot
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pystytettiin kevaalla 2018 vanhojen toimipaikkojen lisaksi kolmeen uuteen paik-
kaan: Prismojen parkkihalleihin Lielahteen, Kalevaan ja Linnainmaalle. Kevaan
2019 sesongille toimintaa laajennettiin taas yhdella uudella varikolla, joka pysty-
tettiin Nokian Prisman parkkipaikalle. Syksyn 2019 sesongille on kaavailtu toimin-

nan laajentamista Turkuun tai Ouluun.

Asiakkaat voivat varata renkaanvaihtoaikoja helposti Pitstopin nettisivuilta tai
soittamalla asiakaspalveluun. Pitstop tunnetaan hyvin etenkin Tampereella siita,
ettd renkaanvaihtopalvelu on nopeampaa kuin alueen kilpailijoilla, se on lahella
muita palveluita ja sen myota myods lahempana asiakasta. Asiakkaat kokevat erit-
tain suureksi eduksi Pitstopin palvelua kayttdessaan sen, ettd he voivat kayda
esimerkiksi ruokaostoksilla palvelun aikana turhan odottelun sijaan. He ovat pita-
neet tarkeana myos sita, ettd he tukevat opiskelijoita palvelua kayttaessaan ja

monista on tullutkin vakioasiakkaita vuosien mittaan.

Syksylla 2018 Kajo solmi yhteistydsopimuksen rengashotellipalvelusta Tampe-
reen Rengasparkki Oy:n (jaliempana Rengasparkki) kanssa. Kyseinen yhteistyo-
kumppani hoitaa asiakkaidemme renkaiden sailytyksen lisaksi myds logistiikan,
jolloin Pitstopin projektiryhman vastuulle jaa ainoastaan renkaanvaihto, mutta yh-
teistydon myota Pitstop kykenee palvelemaan myds ne asiakkaat, jotka eivat voi

itse sailyttaa renkaitaan tai eivat halua joka sesonki kuljettaa niita varikolle.

Renkaanvaihtotyo tapahtuu varikoilla yleensa kahden tai kolmen henkildn voimin,
joista yksi toimii varikon vastuuhenkilona. Vastuuhenkild hoitaa aina vaihtotyon
lisaksi asiakaspalvelun, kirjanpidon ja viestinnan niin Pitstopin projektitiimin kuin
Rengasparkinkin suuntaan. Itse vaihtotydossa kaksi vaihtajaa tekevat yhdessa
vaihdot jokaisen asiakkaan autoon annettujen ohjeiden mukaisesti. Vastuuhen-
kilot ovat olleet Proakatemian opiskelijoita. Kevaalla 2019 kaksi varikkoa toimi
ensimmaista kertaa franchising-tyylisesti eli Apaja Crew osk (jaliempana Apaja)
vastasi varikon toiminnasta ja tyontekijoista kokonaisuudessaan. Koska ky-
seessa on sesonkityd, on haasteellisempaa loytaa sitoutuneita tyontekijoita kuin
jatkuvaan tydhon, joten franchising-toiminta nahdaan tassa tilanteessa toimivim-
pana ratkaisuna liiketoiminnan laajentamisen kannalta. Sen vuoksi opinnayte-
tydssa keskitymme toiminnan laajentamiseen vain franchising-toteutuksen nako-

kulmasta. Franchising-yrittajyydesta kerrotaan tarkemmin luvussa kaksi.



Noste, Massive, Kajo ja Apaja ovat kaikki Proakatemialla perustettuja yrityksia.
Proakatemia on Tampereen ammattikorkeakoulun liiketalouden koulutusohjel-
man yrittajyyden ja tiimijohtamisen yksikko. Sielld opiskelijat perustavat opinto-
jensa alussa tiimeina yritykset, joiden kautta opiskelu tapahtuu kaytannodssa.
Kaikki liiketalouden osa-alueet markkinoinnista talouteen toteutetaan tiimiyrityk-
selle ja sen asiakkaille. Kokemusta tulee niin oikean lilkketoiminnan pydrittami-
sesta kuin tiimien johtamisestakin. Opinnot koostuvat mm. erilaisista tyopajoista
ja workshopeista, kirjaesseiden kirjoittamisesta, seminaareista ja ennen kaikkea

omien asiakasprojektien toteuttamisesta.

Yleensa yhden yrityksen sisalla on kaynnissa useita erilaisia projekteja, koska
toteuttajiakin on useita. Tiimit muodostuvat paasaantoisesti 15-20 henkildsta.
Osa projekteista on niin sanottuja perintdprojekteja eli ne myydaan Proakatemian
sisalla tiimiyritykselta toiselle yleensa hieman ennen projektista vastanneen tiimin

valmistumista. Myds Pitstop lukeutuu naihin perintdprojekteihin.

Opinnaytetyon toimeksiantajana toimiva Projektitoimisto Kajo osk on vuonna
2017 perustettu osuuskunta, jossa on talla hetkella mukana 16 opiskelijaa. Kajon
opiskelijoiden on tarkoitus valmistua tradenomeiksi joulukuussa 2019. Valmistu-
misen kynnyksella Pitstopin liiketoiminta ei poikkeuksellisesti jatkukaan enaa
Proakatemian perintoprojektina, koska sen kahden edellisen vuoden suuresta
kasvusta johtuen se on kannattavampaa osakeyhtidittaa omaksi toiminnakseen

erilleen muista projekteista.

1.2 Tutkimusosuuden kehittamistarve

Opinnaytetyon tutkimusosuus pureutuu tarkemmin niihin seikkoihin, jotka vaikut-
tavat franchising-kumppaneiden rekrytointiin ja siten liikketoiminnan laajentami-
seen. Tutkimuksen haastattelut avaavat rekrytoinnin osalta tarkemmin, mitka
asiat renkaanvaihtoliiketoiminnassa kiinnostavat tai eivat kiinnosta potentiaalisia
rekrytoitavia henkiloita. Rekrytointi keskittyy vahvasti jo valittuun kohderyhmaan,

eli tiimiyrittajyyden oppilaitosten opiskelijoihin. Naita oppilaitoksia on muun mu-
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assa Turussa ja Oulussa. Perehdytysosuudessa paneudutaan tarkemmin Apa-
jalta saatuihin palautteisiin kevaan 2019 renkaanvaihtosesongista ja silloin toteu-
tetusta ensimmaisesta franchising-kokeilusta. Lisaksi perehdytysosuudessa tar-
kastellaan toimivaa perehdytysprosessia ja peilataan siihen Pitstopin vastaavaa
prosessia. Kehittamistarpeena on luoda Pitstopille tehokkaampi ja houkuttele-
vampi rekrytointiprosessi, seka kehittaa perehdytysprosessia siten, etta tyonteki-
jOista tulee sitoutuneempia ja innostuneempia Pitstopin liiketoiminnan laajenta-
misen suhteen. Kehittdmistarve johtuu siita, etta nykyisellaan Pitstopin toiminnan
johtamiseen seka tydntekijoiden rekrytointiin ja perehdyttamiseen kuluu niin pal-
jon projektitiimin aikaresursseja, etta projektia ei voida kasvattaa halutulla tah-
dilla. Lisaksi viimeisten kolmen sesongin aikana on huomattu, ettei Pitstopin ren-
kaanvaihtotyohon kovin herkasti lahdeta uudelleen sielta saadun yhden tydkoke-
muksen jalkeen. Taman on huomattu toistuvan, puhuttiin sitten Proakatemialta

tai sen ulkopuolelta tulleista tydntekijoista.

Pitstopin projektitimin omia kokemuksia on peilattu tutkimuksesta saatuihin tie-
toihin seka teoriatietoon rekrytoinnista, franchising-toiminnasta ja perehdyttami-
sesta. Opinnaytetydhon on haastateltu rekrytoinnin osalta tiimivalmentajia Turun
Bisnesakatemialta seka Oulun Terwa-akatemialta. Perehdyttdmisosuuden haas-
tattelut on tehty apajalaisille, jotka tekivat ensimmaisen franchising-kokeilun yh-

dessa Kajon kanssa kevaan 2019 renkaanvaihtosesongilla.

1.3 Opinnaytetyon tavoitteet

Pitstopin toimintaa halutaan laajentaa tulevaisuudessa maantieteellisesti seka ta-
loudellisesti. Kysynta on osoittanut, etta asiakkaita riittaisi eri puolilla Suomea,
mutta haasteellisinta on loytaa oikeanlaiset tyontekijat Pitstopille. Mielestamme
edella mainitut laajentamistavoitteet onnistuvat parhaiten, kun tulevaisuudessa
keskitytaan tyontekijoiden olosuhteiden parantamiseen kehittamalla Pitstopille
sopivat rekrytointi- ja perehdytysprosessit seka niiden tukimateriaalit. Naiden
avulla on tarkoitus onnistua kasvattamaan liikevaihtoa seka lisaamaan varikkojen

maaraa ja siten pystya laajentamaan toimintaa ympari Suomea.
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Varikkojen lukumaaraa kasvattamalla haluamme myos luoda Suomessa toimi-
ville tiimiyrityksille uusia mahdollisuuksia yritystoimintansa laajentamiseen. Yh-
dessa muiden tiimiyritysten kanssa voimme luoda myds uusia tyopaikkoja alalle.
Naiden tavoitteiden saavuttaminen onnistuu parhaiten rekrytoimalla oikeat ihmi-
set franchising-ottajiksi ja tarjoamalla heille kunnollisen perehdytyksen toimin-
taan. Tassa opinnaytetydssa selvitetaan, miten Pitstopin rekrytointi- ja perehdy-
tysprosesseja voisi kehittaa niin, etta Pitstop olisi jatkossa houkuttelevampi tyo-

paikka ja sille saataisiin vahvempi tyonantajamielikuva.

Opinnaytety6 on toiminnallinen ja siina testattiin Pitstopin olemassa olevia rekry-
tointi- ja perehdytyskaytantdja kevaan 2019 sesongilla yhteistydssa Apajan
kanssa niin, ettd Apaja toimi franchising-ottajana ja Kajo franchising-antajana.
Naita kaytantoja testattiin Pitstopin kahdella varikolla Tampereella, jotka sijaitse-
vat Kalevan Prisman ja P-Hampin parkkihalleissa. Lisaksi kartoitimme muiden
kolmannen asteen opiskelijoiden kiinnostusta toimintaan. Myds opinnaytetyon
teoriaosuus kasittelee rekrytointia ja perehdytysta. Tavoite on luoda Pitstopille

uusi toimiva ja kokonaisvaltainen rekrytointi- ja perehdytysprosessi.

1.4 Opinnaytetyon tarkoitus

Opinnaytety6 on tyyliltdan kuvaileva, eli se avaa tarkasti erilaisia tapahtumia ja
tilanteita ja analysoi niiden merkitysta seka dokumentoi niiden keskeisia piirteita.
Opinnaytetyossa kaytetaan hyodyksi suurta maaraa kaytannon kokemusta, joka
projektitiimille ja opinnaytetyon tekijoille on karttunut renkaanvaihtotoimintaa joh-
taessa Proakatemialla opiskelun aikana. Opinnaytetydssa kuvaillaan tarkasti eri-
laisia tapahtumia Pitstopin kevaalla 2019 Apajalle tekemasta rekrytoinnista seka
heidan perehdyttamisestaan. Rekrytoinnista keratty haastattelumateriaali kuvaa
sita, miten kahdessa eri tiimiyrittajyyden oppilaitoksessa suhtauduttiin Pitstoppiin
ja ajatukseen sen franchising-tyylisesta toteutuksesta. Opinnaytetydssa pyritdan
teoriatietoa ja haastatteluja yhdistamalla I6ytamaan uusia tapoja houkutella opis-
kelijoita mukaan Pitstopin franchising-toimintaan. Naita tapoja ja houkuttelevuu-
teen liittyvia tekijoita on listattu rekrytoinnin tutkimusosuuden lopussa luvussa 2.6

seka rekrytoinnin kanavia kasittelevassa luvussa 2.3.
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Teoriatietoa ja haastatteluvastauksia yhdistamalla on nostettu esiin myos lukuisia
kehityskohtia Pitstopin perehdytysprosessin osalta. Teoriatiedosta on kartoitettu
erilaisia perehdyttamiskaytantoja, joita nykyisesta perehdytysprosessista puut-
tuu. Uusia teoriasta |0ydettyja kaytantoja kayttoonottamalla perehdytyksesta saa-
daan kattavampi ja parempi. Kattavammalla perehdytysprosessilla tyontekija
saadaan sitoutumaan yritykseen paremmin ja tuntemaan olonsa varmemmaksi

tyota tehdessaan.
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2 REKRYTOINNIN SISALTO JA TAVOITTEET

Rekrytointi on muuttunut viime aikoina melkoisesti. Rekrytoinnin perinteiset tyo-
vaiheet, eli tyopaikkailmoitusten ja sopimusten tekeminen ovat nykyaan enem-

man vain mekaanisia suorituksia. (Kaijala 2016, 15.)

Tyontekijan hakemisessa mietitaan entistd enemman tyontekijan tuottavuutta.
Tyontekijoiden tuottavuuksissa voi olla hyvin isojakin eroja. Tydvoiman palkkaku-
lut ovat suuria ja yksi tyontekija maksaa vuosien saatossa tydantajalle todella
paljon, joten rekrytoinnin merkitys taloudellisesti on suuri ja sen takia jokainen
tydnantaja haluaakin itselleen parhaat tekijat. Parhaiden tekijdiden saaminen ja
pitaminen yrityksessa vaatii kuitenkin tyonantajalta tyontekijan palkitsemista niin

rahallisesti kuin oikeanlaisen motivoinninkin kautta. (Kaijala 2016,18-19.)

Erityisesti pitkiin tydsuhteisiin tyontekijoita haettaessa tyontekijaa tulisi pitaa pit-
kaaikaisena ja pitkavaikutteisena investointina. Myds lyhyisiin maaraaikaisiin tyo-
sopimuksiin henkiloitd palkattaessa rekrytoinnin taloudelliset vaikutukset ovat
suuret. Lyhytaikaiseen tydsuhteeseen henkildita palkattaessa tulee palkkakus-
tannusten lisaksi laskea mukaan myos rekrytoinnista ja perehdyttamisesta aiheu-
tuneet aika- ja resurssikustannukset. Lisaksi tulee huomioida se, etta mikali tyon-
tekija osoittautuu kykenemattomaksi tekemaan tyonsa, on hanen hankkimi-

seensa ja kouluttamiseen kaytetyt varat menneet hukkaan. (Viitala 2013, 100.)

Myos sesonkiluontoiseen tyohon tyontekijoita hankittaessa on mietittava kustan-
nuksia, joita rekrytointi aiheuttaa ennen jokaista sesonkia. Pitstopin tapauksessa
onkin olennaisinta miettia miten vanhat, jo kerran hankitut tyontekijat saataisiin
tulemaan toihin myos seuraavilla sesongeilla. Jos samoja tyontekijoita voitaisiin
kayttaa usealla sesongilla, olisi kustannussaastot rekrytoinnin osalta merkittavat.
Tasta syysta liiketoiminnan tulevan laajentamisen menetelmaksi valikoitui fran-

chising-toiminta.

Franchising-toiminta tarkoittaa liiketoimintaa, jossa kaksi itsenaista yritysta suo-

rittaa yhteistydta keskenaan toisen yrityksen ollessa franchising-antaja ja toisen
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franchising-ottaja. Franchising-antaja luovuttaa oman liiketoimintamallinsa kayt-
tooikeuden franchising-ottajalle. Franchising-kumppanien valille tehdaan sopi-
mus, joka rajoittaa liiketoimintamallin kayton tietylle ajalle ja toiminta-alueelle.
Toiminta on vastikkeellista eli franchising-ottaja maksaa franchising-antajalle lii-
ketoimintamallin kaytdsta. Maksuna voi olla liittymismaksu tai jatkuvaluontoinen
maksu tai sitten molemmat. (Suomen Franchising Yhdistys ry 2019, 25-26.)
Pitstopin osalta erillista aloitusmaksua ei perita toiminnan ollessa kausiluontoista.
Toiminnasta ja siihen liittyvasta tuesta peritdan kuitenkin prosenttiosuus, joka tu-
lee olemaan suunnilleen saman suuruinen kuin muissakin franchising-yrityksissa.

Prosenttiosuuksien muodostumisesta kerrotaan tarkemmin luvussa 2.5.

Pitstop-projektin  franchising-ottajien rekrytoinnissa pyritdan pitkaaikaiseen
kumppanuuteen, jolloin samat franchising-ottajat hoitavat liiketoiminnan pyoritta-
misen useana sesonkina perakkain ja pystyvat myds itse perehdyttdmaan mah-
dolliset toiminnan jatkajat. He myos paattavat itse tyontekijoidensa palkkauksesta
eli he voivat joko itse tehda renkaanvaihtotyon tai hankkia tyolle tekijat jostain
muualta. Kummassakin tapauksessa rekrytointi tuleville sesongeille siirtyy fran-
chising-ottajan vastuulle ja vahentaa rekrytoinnin kustannuksia Pitstopin projek-

titiimilta.

Koska vaestdn rakenne tulee vahentamaan tyoikaisten maaraa tulevaisuudessa,
on myds kilpailu hyvista tyontekijoista jatkossa entistd kovempaa. Kaijalan (2016)
mukaan tasta syysta tyonantajabrandin merkitys nousee aiempaan verrattuna
erityisen suureen arvoon. Tyomarkkinoita tutkiessaan tydnhakijan huomio kiinnit-
tyy usein ensimmaisena vahvan kuluttajabrandin omaaviin yrityksiin. Jos brandi
on tunnettu, houkuttelee se hakijoita ensimmaisena. (Kaijala 2016, 88.)
Pitstopissa kuluttajille nakyvaa brandia on rakennettu Tampereen alueella jo vuo-
desta 2015 lahtien ja silla on hyva maine Tampereella, mutta vahvasta brandista
ei voida viela puhua. Kuluttajabrandin muodostuminen onkin pitkajanteisen tyon

tulosta, jota Pitstopissa tehdaan jokaisella sesongilla.

Pelkka kuluttajabrandi ei riita saamaan tyontekijoita taloon, vaan yrityksen tulee
miettia myds omaa tyonantajamielikuvaansa. Yritykset, jotka pohjaavat omaa

tyonantajamielikuvaansa tyontekijoidensa kokemuksiin tietavat, etta tyontekijalle
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taytyy tydsuhteen aikana syntya todella hyvia kokemuksia, ettd ne kantavat he-
delmaa suositteluiden ja hyvien puheiden muodossa myos yrityksesta ulospain.
Tata tietoa ymmartavat ja sita hyddyntavat yritykset houkuttelevat helpommin
tyonhakijoita. Vahvan tyonantajamielikuvan ja positiivisia mielleyhtymia heratta-
van tydnantajan on myos helpompaa saada tyontekijat sitoutumaan ja samaistu-
maan yritykseen. Talloin jo rekrytointivaiheessa on myds helpompi huomata tyon-
hakijan soveltuvuus tai soveltumattomuus yrityksen palvelukseen. (Kaijala 2016,
89.)

Renkaanvaihtosesongin saattaminen alusta loppuun vaatii Pitstopilla tydskennel-
lessd oma-aloitteista asennetta tyontekoon ja vastuunkantokykya. Franchising-
ottajaa rekrytoitaessa huomiota tulee kiinnittaa erityisesti naihin kykyihin ja sovel-
tuvuuksiin. Esimerkiksi mahdolliseen Pitstopin Turussa tehtavaan kaytannon toi-
mintaan ei voi juurikaan vaikuttaa Tampereelta kasin, joten franchising-ottajan
tulee selviytya mahdollisista ongelmatilanteista itsenaisesti. Tama vaatii myds ky-
kya tehda paatoksia ja tietoa siita, millainen toiminta on liiketoiminnalle pitkajan-
teisesti kannattavinta. Vahva ja tukea antava tydnantajamielikuva toisi vakuutta-
vuutta Pitstopille tulevaisuudessa, kun toimintaa laajennetaan Suomen alueella.
Positiivinen kuva tyonantajasta luo franchising-ottajalle helpommin sellaisen
olon, etta itsenaisia ratkaisuja voi ja uskaltaa tehda, eika pienia virheita tarvitse

pelata.

Rekrytointi ei paaty tydsopimuksen allekirjoitukseen vaan entista tarkeampaa on
lupausten lunastus. Kun uuden tyontekijan tydsuhde alkaa, on selkea ja kattava
perehdytys elintarkeassa roolissa. Tyontekija tulee motivoida tulevaan rooliinsa
yrityksessa ja tarvittaessa esimiehelta tulee saada laheista tukea varsinkin tyo-
suhteen alussa. Osallistuminen ja avunanto kantavat hedelmaa siina, etta tyon-
tekijan panostus tyohon kasvaa ja alkuvaiheen kangistelu vahenee. Lisaksi tyon-
tekija kokee arvostuksen tunnetta saadessaan riittavasti tietoa ja apua. Arvostuk-
sen tunteen luominen tyontekijalle maksaa itsensa takaisin arvostuksena tyonan-
tajaa kohtaan. Alussa taytyy myos antaa uudelle tyontekijalle aikaa sopeutua yri-

tyksen sisalla vallitsevaan kulttuuriin ja toimintatapoihin. (Kaijala 2016, 98-99.)

Pitstopilla tyonteon tahti on intensiivista ja myos tuotto-odotukset ovat kovia, mi-

kali sesongin aloitus tapahtuu oikeaan aikaan ja ennen sesonkia tehtavassa
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markkinoinnissa onnistutaan. Raha motivoi franchising-ottajia tiettyyn pisteeseen
asti, mutta sitouttaminen yrityksen toimintatapoihin on myos tarkeassa roolissa.
Sitoutuminen edesauttaa halua jatkaa renkaanvaihtoprojektia ensimmaisten kau-
sien jalkeenkin ja nakyy aina sinne saakka, etta jokainen Pitstopin asiakas saa
ensiluokkaista palvelua huolimatta siita, missa pain Suomea renkaanvaihto ta-
pahtuu. Tasta syysta franchising-ottajia tulee kannustaa ja ohjata siihen suun-
taan, etta he kokevat merkityksellisyyden tunnetta tekemaansa tyoéta kohtaan ol-
lessaan osa Pitstopin liiketoimintaa. Tarkeda on myos se, etta he nakevat Pitsto-
pin toiminnan olevan heille potentiaalinen vaihtoehto tulevaisuudessakin. Projek-
tin kasvattaminen on helppoa, kun samat toimintatavat voi monistaa aina uusille
toiminta-alueille. Rekrytointivaiheessa olisikin tarkeaa saada franchising-ottajat
ymmartamaan Pitstopin kasvupotentiaali, jotta tydhon suhtaudutaan alusta asti
vakavasti ja siihen sitoudutaan omistajuutta kokien. Tarkemmin tyontekijoiden

kaytannon perehdyttamisesta kerrotaan luvussa kolme.

Myds franchising-ottajan kanssa tehty tiivis yhteistyd on tarkedssa roolissa pro-
jektin alkuvaiheessa. Toimintatavat Pitstop-renkaanvaihdossa eivat ole kovin mo-
nimutkaisia, eivatka valmistelutydotkaan ole vaikeustasoltaan kovin vaativia toi-
menpiteita. Silti opastus toiminnan aloituksessa auttaa ja nopeuttaa lilkketoimin-
nan aloittamista ja opastuksen myoéta franchising-ottaja voi saada heti vauhdik-
kaan alun Pitstopilla oman varikkonsa toiminnalle. Kaikkien mahdollisten suden-
kuoppien rehellinen esiin nostaminen viimeistaan rekrytoinnin loppuvaiheessa on
erittain tarkeaa. Tallaisia yllattavia haasteita ja niista opittuja asioita on ollut
Pitstopillakin vuosien varrella jo useampia, joten niiden jakaminen uusien fran-

chising-ottajien kanssa on ensisijaisen tarkeaa.

Varikkojen liiketoiminnan kasvaessa myoOs palkkioita voidaan kasvattaa, joka li-
saa osaltaan projektiin sitoutumista. Tallaisista tulokseen perustuvista kannusti-
mista kannattaa mainita franchising-ottajalle jo rekrytointivaiheessa. Rekrytoinnin
nakokulmasta myos mahdollisuuksia olla aktiivisesti mukana liiketoiminnan kehi-
tyksessa tulee korostaa franchising-ottajille. Rekrytointi helpottuu, kun fran-
chising-ottaja voi itse kuvitella nuo kehittamismahdollisuudet oman liiketoimin-
tansa osalta. Varsinkin nuorille tyoikaisille henkildille, jotka ovat Pitstopin rekry-
toinnin kohderyhmaa, tyossa kehittyminen ja omistajuuden tunne ovat erityisen

tarkeita.
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Samat lupaukset, lunastukset ja kannustimet eivat pade kaikkiin tyonhakijoihin.
Milleniaalisukupolvena pidetaan yleisesti 1980-1990 lukujen aikana syntyneita ih-
misia. Milleniaalien motivaatiotekijat tyon hakemisessa ovat erilaisia kuin aiem-
milla sukupolvilla. Kaijalan (2016) mukaan esimerkiksi palkan suuruus ei enaa
talle sukupolvelle ole niin tarkea asia kuin mita se oli aiemmille sukupolville. Palk-
kaa enemman arvostetaankin tyon ja vapaa-ajan yhdistamisen mahdollisuuksia.
Milleniaalit haluavat edeta tyourallaan oman motivaatiotasonsa mukaan ja oikein
johdettuina he ovat hyvinkin tarmokkaita tyontekijoita. He kuitenkin myds vaihta-
vat tyOpaikkaa hyvin helposti kokiessaan jonkin toisen paikan tarjoavan heille
enemman. Esimiehelta he odottavat tukea ja opastusta kaskyttamisen sijaan. He
haluavat kehittya tydssaan ja haluavat siihen myos henkildkohtaista tukea. Tyon
haastavuus ja mielekkyys ovat tarkeitd, mutta haastavuuttakaan ei mitata enaa

tydpaivien pituuksissa. (Kaijala 2016.)

Renkaanvaihdon suurin houkutustekija liittyy yleensa rahaan, mutta renkaanvaih-
totydhon on liitettavissa myos vapauteen seka tyon- ja vapaa-ajan yhdistamiseen
liittyvat motivaatiotekijat. Jos varikkoja on yhden franchising-ottajan vastuulla esi-
merkiksi enemman kuin kolme, on mahdollista ansaita pelkalla sesonkirenkaan-
vaihdolla niin paljon rahaa vuodessa, ettei muita toita valttamatta tarvitse tehda
loppuvuoden aikana. Taman luulisi motivoivan henkilda, joka arvostaa kaikkein

eniten vapaa-aikaansa.

2.1 Tyon kausiluontoisuus ja franchising

Rekrytointia aloittaessa on hyva miettia, minkalaisia ihmisia yrityksen palveluk-
seen haetaan. Eri ikaisia ja eri taustoja omaavia henkildita rekrytoidaan hyvinkin
erilaisista kanavista. Muun muassa sosiaalinen media on hyvin vaikuttava tekija
tyonhaussa ja tyopaikan brandin luomisessa. Nuoremmalle vaestolle tydnanta-
jabrandin merkitys korostuu, kun taas vanhemmalle vaestolle se ei aina ole avain-
kysymys. (Saili & Takatalo 2014, 31.)

Haasteita yrittajien rekrytointiin Pitstopissa luo tyon kausiluontoisuus. Fran-

chising-yrittajien 16ytaminen kausiluontoiseen toimintaan on haastavaa, silla siita
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ei valttamatta heti alkuvaiheessa ole elattamaan yrittajaa ymparivuotisesti. Tasta
syysta voisi olettaa melko harvalla yrittajana toimivalla tai yritysten toiminnasta
tietavalla henkildlla olevan halua hypata mukaan Pitstopin kaltaiseen liiketoimin-
taan. Tassa opinnaytetydssa tutustutaankin sellaiseen rekrytoitavien kohderyh-
maan, jonka joukosta tulevaisuuden kumppaneita voisi parhaiten 16ytaa ja nain
mahdollistaa nopea kasvu. Kohderyhmaksi valikoituivat tiimiyrittajyyden opiskeli-
jat, joilla on mahdollisuus tehda renkaanvaihtoliiketoiminnasta tuottavaa jo opis-
keluidensa aikana, jotta sen jatkaminen suoraan valmistumisen jalkeen on jarke-
vaa. Nuoret kayttavat sosiaalista mediaa aktiivisesti ja sen kaytto tuleekin huomi-
oida oleellisena osana rekrytoinnin vauhdittamisessa kyseisen kohderyhman
kohdalla.

Toinen syy yrittdjyyden opiskelijoiden valikoitumisessa kohderyhmaksi oli se, etta
opintojen samankaltaisuuden vuoksi Pitstopin projektitiimi voi luoda heihin valit-
tomasti aivan erityisen yhteyden, silla samankaltaisuus yhdistaa ihmisia. Ren-
kaanvaihtoprojektin brandia ajaa vahvasti Proakatemian brandi, silla Pitstop ei
ole kovin tunnettu viela muualla kuin Tampereen alueella. Proakatemia sen si-
jaan on melko tunnettu jo koko Suomen mittakaavassa ja etenkin muissa tiimiyrit-

tajyyden oppilaitoksissa se tiedetaan todella hyvin.

Pitstopin tapauksessa ajatuksena on tiimiyrittajyyden oppilaitosten toiminnan ja
yhteistyon kasvattaminen samalla, kun Pitstopin liiketoimintaa laajennetaan. Tar-
koituksena on |6ytaa franchising-ottajia tiimiyrittajista, jotka voivat johtaa varik-
koja itsenaisesti ja vastata tyontekijoiden hankkimisesta omille varikoilleen itse-
naisesti. Etta franchising-ottajien rekrytointi olisi kannattavampaa Pitstopin pro-
jektitiimille kuin pisteiden perustaminen Pitstopin projektitimin toimesta, on rek-
rytoitavien haluttava kehittaa Pitstopin toimintaa ja jatkaa sita pidempaan kuin
yhden sesongin ajan. Jotta tallaisten henkildiden ja tiimien |[6ytaminen on mah-
dollista, tulee molempien franchising-osapuolten luottaa ja uskoa toisiinsa seka
yhteiseen jaettuun liiketoimintaan. Renkaanvaihtoliiketoiminnan pitaa olla hou-
kutteleva, jotta tiimiyritys ja sen opiskelijat haluavat johtaa sita ja kayttaa aikaansa

juuri Pitstopin toimintaan ja sen kehittamiseen.

Kausityon rekrytointi- ja perehdytysprosesseista on saatavilla vain vahan teo-

riatietoa ja tieto painottuu lahes taysin matkailu- ja ravintola-alaan. Kausity6 nailla
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aloilla sijoittuu erityisesti Suomen Lappiin, jossa talvisesonki tyollistaa kausityon-
tekijoita vuosittain. Rengasalalta kausityon rekrytoinnista ja perehdytyksesta ei

I0ydy teoriaa ja tata teoriaa tama opinnaytetyo osittain luo.

Kausiluontoisen toiminnan maaritelma on, ettad ulkoisten olosuhteiden kausittai-
suus saatelee toiminnan tapahtumaan vain tietyissa ajanjaksoissa vuoden aikana
ja ettd tdman ajanjakson ajan tyovoimaa tarvitaan paljon muita vuodenaikoja ja
ajanjaksoja enemman. (Laki kolmansien maiden kansalaisten maahantulon ja

oleskelun edellytyksista kausityontekijoina tydskentelya varten 14.12.2017/907.)

Kausityolla tarkoitetaan siis tyota, jonka tekeminen vie vain tietyn ajanjakson vuo-
desta ja useimmiten tarve tyontekijoille on tuona ajanjaksona huomattavasti suu-
rempi, kuin muina aikoina vuodesta. Koska rengasalalta kausitydsta ei 16ydy juuri
muuta teoriatietoa kuin artikkeleita ja ilmoituksia rengasfirmojen sesonkien alka-
misesta, pohjautuu tieto renkaanvaihtoyritysten sesonkitydsta ja sen tydévoiman
rekrytoinnista kirjoittajien omaan kokemukseen ja aiemmin kuultuihin kertomuk-
siin alalla toimivilta henkildiltd. Rengasalan piiriin kuuluu suuremmille yrityksille
runsaasti muutakin tyota, kuin pelkka renkaanvaihtotyd ja renkaiden sailytys.
Vaihtotyd ja sailytys ovat kuitenkin ne osa-alueet, jotka ainoastaan ovat taman

opinnaytetyon case-esimerkin eli Pitstopin ytimessa.

Suurissa rengasalan yrityksissa liiketoimintaa tehdaan autojen korjaamisella,
renkaiden myynnilla ja monilla muilla autojen kunnossapitoon liittyvilla tavoilla sil-
loin, kun renkaanvaihtosesonki ei ole kaynnissa. Monen autoiluun liittyvan alan
toimijan suusta on Pitstopin toimintaa johtaessa saanut kuulla, etta renkaanvaihto
on monille alan toimijoille vain pakollinen suoritettava tyd. Sitd tehdaan monissa
yrityksissa vain siksi, koska palvelulle on tarvetta ja kysyntaan on alan yrityksena
pakko vastata, mutta moni asentaja ei sita todellisuudessa haluaisi tehda. Tama-
kin voi olla osasyyna siihen, etta sesonkityosta ja siihen rekrytoinnista ei rengas-
alalla ole olemassa teoriatietoa. Renkaanvaihtoa ei pideta yksittaisena tyona riit-
tavan mielenkiintoisena ja kehitysta kaipaavana toimialana. Luultavasti tasta
syysta toiminnasta ei ole juurikaan kirjoitettu, eika sita ole pyritty aktiivisesti ke-
hittamaan. Tydvoiman tarve on rengasalalla kuitenkin kova, silla tyopaikkailmoi-

tuksia ilmestyy internetin eri alustoille runsain maarin aina ennen sesongin alkua.
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Pitstopissa alan aiempaa kokemusta tai koulutusta ei vaadita, silla tydnkuva on
yksinkertainen ja koulutus on mahdollista saada ennen tyon alkua. Tarvittavan
osaamisen voi saavuttaa jo yhden tai kahden paivan harjoittelun myota. Tama
patee kuitenkin vain itse vaihtotydhon. Franchising-ottajia eli itsenaisia yrittajia
rekrytoitaessa kokemus yrittgjana toimimisesta on tarkeda. Renkaanvaihtose-
sonkien onnistuminen vaatii yrittajalta itsenaista otetta ja vastuuntuntoa, mutta
samalla myos tilannetajua siihen liittyen, milloin avun pyytadminen on tarpeen.
Varsinkin Pitstopissa, jossa renkaanvaihtokausien onnistuminen on sama asia
kuin koko vuoden onnistuminen, on erittdin tarkeaa, etta rekrytoidut franchising-
ottajat onnistuvat sesongin hoitamisessa alusta loppuun. Heidan taytyy myos olla
valmiita tekemaan ratkaisuja itsenaisesti, mikali kausi on jostain syysta epaon-
nistumassa. Pitstopille rekrytoitavien henkildiden I6ytaminen onkin tavallista
haasteellisempaa siksi, ettd se on franchising-ottajien rekrytointia ja siten luon-
teeltaan hyvin erilaista kuin tavallisten tyontekijoiden rekrytointi. Franchising-ot-
tajan projektipaallikdon tyé on kokonaisvaltainen ja monimutkainen verrattuna

pelkkaan vaihtotydohon.

Franchising-antaja tarjoaa koulutuksellista tukea franchising-ottajalle liiketoimin-
nan aloitusvaiheessa ja myds myohemmin, mikali yhteisty6 jatkuu. Franchising-
toiminnan idea on, etta liiketoiminta on helppoa aloittaa toimivaksi todetuilla mal-
leilla. Franchising-yritysten eri toimipisteet ovat ulkoisesti samankaltaisia kuin
muut ketjun yritykset. Franchising-sopimusta solmittaessa franchising-antajan tu-
lee luovuttaa franchising-ottajalle franchising-kasikirja tai jokin muu dokumentti,
joka sisaltaa liiketoimintamallin toimintaan liittyvat oleellisimmat tiedot ja ohjeet
franchising-ketjun yksittaiselle yrittajalle. (Suomen Franchising Yhdistys ry 2019,
26-27.)

Pitstopissa uusille kumppaneille luovutetaan kaikki markkinointiin liittyvat materi-
aalit seka kayttdoikeudet yrityksen nettisivuille ja varauskalenteriin. Kun nama
saa valmiina, voi renkaanvaihtotoiminnan aloittaa ilman suuria alkuinvestointeja.
Asiasta sovittaessa heille voidaan sesongin ajaksi myos vuokrata yhdella vari-
kolla tarvittavat tyokalut. Heidat perehdytetaan renkaanvaihtotyohon turvallisesti,
etta he voivat halutessaan tehda vaihtotyon itse vastuullisesti tai vaihtoehtoisesti

perehdyttaa hankkimansa tyontekijat asianmukaisesti. Lisaksi he saavat laajan
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ja tarkan toiminnan kuvauksen, jonka avulla he pystyvat muodostamaan koko-
naiskuvan rengassesongin toimintaan liittyvista muista tehtavista. Franchising-
ottajat saavat kayttaa Pitstopin referensseja, kuten Pirkanmaan Osuuskaupan
kanssa tehtavaa yhteisty6ta, kun he hankkivat itselleen yhteistydkumppaneita
omasta kaupungistaan. Tarkeimmat yhteistydkumppanit ovat vaihtopaikkojen

tarjoajat, joita Pitstopissa ovat kauppakeskukset ja niiden johtajat.

Franchising-toiminta on vuoteen 2017 mennessa kasvanut jo merkittavaksi
osaksi Suomen kansantaloutta. Franchising-yrittajina toimii yli 5000 yrittajaa ja
franchising-yrittajyys tyollistaa yli 100 000 suomalaista tyontekijaa. Kansantalou-
temme kokonaiskasvuun nahden franchising-toiminta on kasvanut huomattavasti
nopeammin ja se on selvinnyt myos lama-ajoista paremmin kuin muu liike-elama.
(Suomen Franchising Yhdistys ry 2019, 22.) Myos Pitstop on tydllistanyt Proaka-
temian ulkopuolisia tyontekijoita jo ennen opinnaytetydn tekemista. Franchising-
tyylinen toteutus renkaanvaihdossa voi tyollistaa lukuisia yrittgjia ja tyontekijoita

kausiluontoisesti.

Franchising-toiminta voi olla myds yritykselle hyva kansainvalisen kasvun malli ja
siitda onkin kehittymassa vahvasti suomalainen tuote myoés vientiin ulkomaille. Hy-
vana esimerkkina kansainvalisesti menestyneesta franchising-toiminnasta toimii
parturiketju M-Room, joka on laajentanut toimintaansa Suomesta lukuisiin muihin
maihin. (Suomen Franchising Yhdistys ry 2019, 94.) Myos Pitstopin projektitiimi
haaveilee kansainvalisesta toiminnasta, joka on taysin mahdollista, silla Suomen
lisaksi myos muissa pohjoismaissa kaytetaan talvirenkaita. Franchising-toimin-
nan kehitys ei Suomessa mydskaan rajoitu mihinkaan tiettyyn toimialaan vaan

globaalisti laajentuneet ketjut toimivat monilla eri markkinoilla ja aloilla.

Franchising-antajalla on tiedonantovelvollisuus uutta franchising-ottajaa kohtaan.
Tiedon jakaminen on franchising-toiminnan aloittamisen suurimpia haasteita, silla
Franchising-ottajalle kaikki saatu tieto on ehdottoman tarkeaa, koska koko tuleva
liiketoiminta perustuu annettuihin tietoihin. Franchising-antajalle taas on tarkeaa
varmistua siita, etta tuleva yrittaja on motivoitunut kayttamaan saatua tietoa hyo-
dyksi ja ymmartaa kaiken siten, miten franchising-antaja on sen halunnut ymmar-

rettavan. (Suomen Franchising Yhdistys ry 2019, 26.)



21

Ennakkotieto on tarkedad dokumentoida, jotta voidaan myohemmissakin vai-
heissa valttya erimielisyyksiltd saatujen tietojen osalta (Suomen Franchising Yh-
distys ry 2019, 30). Dokumentoitu tieto on myds hyva tapa osoittaa franchising-
ketjun luotettavuutta potentiaalisen franchising-ottajan silmissa jo rekrytointivai-
heessa. Nain tullaan tekemaan myds Pitstopin tapauksessa uusien franchising-

ottajien kanssa.

Koska kausityd on nimensa mukaisesti vain tietyn kauden ajan tapahtuvaa tyota,
on siihen mukaan haluavien yrittgjien I6ytaminen hankalampaa kuin moniin mui-
hin liiketoimintoihin, joissa franchising-toimintaa hydédynnetaan ymparivuotisesti.
Kaytannossa franchising-luontoinen kausityo vaatii liiketoiminnan johtoon sel-
laista franchising-ottajaa, joka voi sitoutua siihen eika tee mitdan muuta tyota.
Toinen vaihtoehto on, etta franchising-ottaja kdy muualla sellaisessa tyossa tai
toimii yrittgjana niin, etta kyseiset tyot tai yritystoiminta voidaan aina hetkellisesti
keskeyttaa renkaanvaihtosesonkia varten tehtavien téiden vuoksi. Sama on-
gelma havaittiin jo ennen kuin franchising-toimintaa oli edes suunniteltu liiketoi-
minnan laajentamisen keinoksi. Edellisilld renkaanvaihtosesongeilla rekrytoin-
nissa oli huomattu olevan hankaluuksia ilman ammattitaitoista rekrytointifirmaa,

koska kyseessa oli rekrytointi kausiluontoiseen tyohon.

2.2 Rekrytoinnin toteutus Pitstopissa

Rekrytointi alkoi kevaan 2019 tammikuussa, jolloin tehtiin ensimmaiset valmiste-
lut kevaan sesonkia varten. Tammikuussa Proakatemialle saapuivat uudet opis-
kelijat, joista muodostettuja kahta tiimia kaytiin tiedustelemassa alustavasti
Pitstoppiin mukaan. Projekti esiteltiin uusille opiskelijoille ja heille kerrottiin, mil-
laisia rahallisia tuloksia projektilla oli aiemmin saatu aikaan. Heille esiteltiin Pitsto-
pille suunnitteilla ollut franchising-malli, jossa vastuu lilkketoiminnan pyoérittami-
sesta siirtyisi heille. Franchising-mallia Iapi kaytaessa heille kerrottiin, mita kaik-
kea sesongin toimintaan kuuluu. Franchising-ottajien rekrytointiin luodussa esit-
telymateriaalissa (liite 1) oli lueteltuna erilaiset asiat, joita projektista olisi mahdol-
lista oppia liikevaihdon tekemisen lisaksi. Naita oppeja ovat mm. sesongin mark-
kinointi, asiakaspalvelu puhelimitse ja sahkopostilla, yhteydenpito yhteistyo-

kumppaneiden kanssa, reklamaatiotilanteiden hoitaminen ja kirjanpito.
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Kumpikin ryhma osoitti kiinnostusta projektiin osallistumiselle, mutta toinen il-
moitti lopulta, ettei lahdekaan siihen mukaan. Mitaan tarkempaa syyta pois jaa-
miselle ei talloin tiedusteltu. Toinen ryhmista oli Apaja, joka paatti Iahtea mukaan
Pitstopin toimintaan. Paatds mukaan lahtemisesta syntyi yhteisten tapaamisten
kautta, joita kaytiin helmi- ja maaliskuun aikana kolme kappaletta. Helmikuussa
jarjestetyissa tapaamisissa Apajan edustajille esiteltiin myos prosenttiosuusmalli
sesongilta saatavista tuloista. Pienten viilausten jalkeen se saatiin hiottua sel-
laiseksi, joka oli molempien osapuolien mielesta toimiva. Ennen sesonkia sopi-
musneuvotteluissa oli myos puhetta siita, ettd Apajan projektitimi ottaa omien
varikkojen markkinoinnin jo kevaan sesongilla haltuun, jotta tulevaisuudessa yh-
teistyota voidaan tehda huomattavasti paremmalla prosenttiosuudella Apajan na-
kokulmasta, kun he osaavat hoitaa useammat vastuualueet itsenaisesti. Prosent-

tiosuuksista ja sopimuksen sisallosta kerrotaan lisaa luvussa 2.5.

Maaliskuun aikana Apajasta valikoitui joukko henkilGita, jotka muodostivat Apajan
projektitimin Pitstopin kahden varikon pyoérittdmiseen. Ennen sesonkia maalis-
kuussa Apajan projektitiimin kanssa kaytiin 1api perehdytysprosessi ja keskustel-
tiin sesonkiin liittyvista kaytannon asioista. Naista asioista kerrotaan tarkemmin

perehdytysta koskevassa kolmannessa luvussa.

Tulevaisuudessa franchising-ottajien rekrytoinnissa kannattaa korostaa niita asi-
oita, joita apajalaisten haastatteluista nousi esille. Esimerkiksi Apajan projekti-
paallikko koki saaneensa hyvin paljon oppeja projektinhallinnasta ja myods muut
tyontekijat olivat oppineet uusia asioita muun muassa ajankayton hallinnasta,
vastuiden jakamisesta ja nopeasta ongelmanratkaisusta. Naita asioita on eritelty

tarkemmin viela kappaleessa 3.5.

2.3 Rekrytoinnin kanavat Pitstopissa

Kevaalla 2019 tehty kokeilu Apajan kanssa osoitti, etta yhteistyd muiden tiimiyri-

tysten ja opiskelijaryhmien kanssa on kannattavaa, joten katseet suunnattiin

myos toiminnan laajentamiseen uusiin kaupunkeihin Suomessa. Syksyn 2019 ai-
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kana otettiin opinnaytetyota varten tehtavien haastatteluiden vuoksi yhteytta Ou-
lun Terwa-akatemiaan ja Turun Bisnesakatemiaan. Naiden oppilaitosten tiimeista

pyrittiin myos I16ytamaan franchising-kumppaneita tulevaisuutta varten.

Franchising-ottajana toimii Pitstopin tapauksessa opiskelijoiden perustama
osuuskunta. Isompi organisaatio eli tassa tapauksessa tiimiyrittajyyden oppilaitos
on opiskelijoiden yrittajyysopintojen suorittamista seuraava taho, eikéa millaan ta-
valla maarita opiskelijoiden toimintaa Pitstopissa, vaikka opiskelijat voivatkin hyo-
dyntaa Pitstopissa saatuja oppeja opiskeluidensa edistamisessa. Isossa roolissa
opinnaytetyon rekrytoinnin osuudessa on tutkimustieto, jota saatiin ensisijaisesti
Terwa-akatemian ja Bisnesakatemian valmentajilta. Tiimiyrittajyyden oppilaitos-
ten valmentajat ymmartavat Proakatemian opiskelumallin ja ovat Iahtdkohtaisesti
yrittajyysmyonteisid, koska opintoihin kuuluu olennaisena osana oikeaa yrittajana
toimimista ja liiketoimien rakentamista. Koska he ymmartavat oikean liiketoimin-
nan tekemisen hyodyt opiskelussa ja ovat Pitstopin rekrytoinnin kohderyhman
valmentajia, valikoituivat he haastateltaviksi. Heilta saatua tietoa projektin hou-
kuttelevuudesta voidaan myoOs tulevaisuudessa hyoddyntaa franchising-ottajia
rekrytoitaessa. Lisaksi heidan esiin nostamansa puutteet voidaan ottaa huomi-
oon Pitstopin rekrytoinnissa ja niitéd voidaan kehittdd. Suomessa tiimiyrittajyyden
oppilaitoksia ei ole viela kovin montaa, joten ainoastaan niiden opiskelijoiden
avulla Pitstop ei viela valloita koko Suomea renkaanvaihtovarikoillaan. Haastat-
teluista saatujen neuvojen avulla rekrytointiprosessia voidaan viela kehittaa, en-
nen kuin rekrytointia aletaan tekemaan niihin oppilaitoksiin, jotka eivat ole erikois-

tuneet yrittajyyteen.

Ensimmaisiksi yhteistydkumppaneiksi kaavailtin Oulun ammattikorkeakoulun
Terwa-akatemian seka Turun Bisnesakatemian tiimiyrittdjia, silla Terwa-akatemia
ja Bisnesakatemia ovat hyvin vastaavanlaisia yrittajyyden yksikoita kuin millainen
Proakatemiakin on. Terwa-akatemia on perustettu vuonna 2015 ja on siten hyvin
tuore yrittajyyteen panostava oppilaitos, joka sijaitsee Oulussa. Oulussa tehtiin
opinnaytetyota varten kaksi haastattelua Terwa-akatemian valmentajille ja yh-
delle opiskelijalle. Turussa toimivan, Bisnesakatemia nimea kantavan koulutus-
linjan kahdelle valmentajalle ja yhdelle opiskelijalle tehtiin myos haastattelut. Tu-
run Bisnesakatemiakin on oppilaitoksena suhteellisen uusi, silla se on ollut toi-

minnassa vasta vuodesta 2011.
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Valmentajien haastatteluista nousi esiin todella hyvia pointteja, jotka vaikuttavat
paljon projektin mielenkiintoisuuteen ja vetovoimaisuuteen. Haastattelut osoitti-
vat, etta Pitstoppiin liittyy merkittavia asioita, joihin panostaminen tekee siita huo-
mattavasti houkuttelevamman, kunhan kyseiset asiat tuodaan selkeasti esille
rekrytoinnin aikana. Tarkeimpia haastatteluissa esille nousseita asioita olivat
Pitstopin kehittamismahdollisuudet ja nousujohteisuus. Turun Bisnesakatemian
valmentajat korostivat, etta projektin tulisi olla nousujohteinen ja siten liiketalou-
den opiskelijoille myds opillisesti hyddyllinen koko toiminnan toteutuksen ajan tar-
koittaen siis toimintaa usean eri sesongin aikana. Oulun Terwa-akatemialla ren-
kaanvaihtoprojektia pidettiin sellaisenaankin mielenkiintoisena ja kehittavana,
koska opiskelijat paasevat renkaanvaihdon lisaksi tekemaan aktiivisesti tyota asi-
akkaiden parissa ja hallitsemaan kirjanpitoa ja muita rahanhallintaan liittyvia asi-
oita. Oulun Terwa-akatemian ja Turun Bisnesakatemian valmentajille tehdyt
haastattelut on nauhoitettu kokonaisuudessaan. Nauhoilta ne on litteroitu ja nos-
tettu opinnaytetyohon tarkeimmat pointit esiin. Alkuperaiset nauhat kokonaisuu-
dessaan ovat tallessa Google Drivessa, josta ne ovat saatavilla kuunneltavaksi

kysyttaessa.

Turun Bisnesakatemialta nousseet pointit oppeihin liittyen otettiin Pitstopin kehit-
tamisessa tosissaan. Kun Pitstoppia on esitelty valmentajille ja tarjottu fran-
chising-ottajan paikkaa opiskelijoille, heille on kerrottu liikketoiminnan kasvattami-
sen mahdollisuuksista. Esittelyissa on kuitenkin keskitytty liikaa siihen, etta liike-
toiminnan kasvattamisella tarkoitetaan uusien varikkojen perustamista ja siten lii-
kevaihdon kasvattamista. Koska tarjoamme projektin toteutusta uusiin kaupun-
keihin nimenomaan opiskelijoille, joiden opinnot liittyvat vahvasti innovatiiviseen
yrittajyyteen, kannattaa projektin esittelyvaiheessa kertoa muistakin kehitysmah-
dollisuuksista. Pelkka renkaanvaihtamiseen keskittynyt projekti ei ole riittavan

houkutteleva, vaikka sen avulla olisikin saatavilla isoja summia rahaa nopeasti.

Pitstopin toimintaa on Tampereella kehitetty esimerkiksi siihen suuntaan, etta
renkaita vaihdetaan tulevaisuudessa myos yrityksille suurina massatilauksina ja
siten suuret yritykset voivat saastaa rahaa palvelua hyodyntamalla. Suurilla suo-
malaisilla yrityksilla voi olla kymmenia tai jopa satoja omistuksessa olevia tyoau-

toja, joiden renkaiden vaihtaminen ja varastointi ovat iso kuluera yritykselle ja



25

prosessina myos todella hankala. Naihin vaihtoihin on kehitelty pilottia, jossa ren-
kaat vaihdetaan yritysten tiloissa nopealla aikataululla niin, ettd vaihtaminen ei
vie yrityksen tyontekijoilta aikaa. Samalla myOs renkaat varastoidaan Rengaspar-
kin toimesta siten, ettei yhdenkaan yritysten tyontekijoista tarvitse kayda auton
kanssa erikseen missaan renkaita vaihdattamassa tai viemassa sailytykseen. Pi-
lotti yrityksille tehtavista renkaanvaihdoista toteutettiin Helsingissa 21.10.2019.
Silloin renkaanvaihtoja tehtiin laskutuksella yhteistydssa Rengasparkin kanssa
kahdelle Helsingissa toimivalle yritykselle, joilla on kaytdssaan leasing-yhtion au-
toja. Onnistuneen pilotin jalkeen toimintaa pyritaan laajentamaan seka Helsingin
ettd Tampereen alueella. Tavoitteena on tulevaisuudessa nostaa yritysmyynti

Pitstopissa tasavertaiseksi palveluksi kuluttajille tehtavien vaihtojen kanssa.

Yritysyhteistydn lisaksi Turun Bisnesakatemialla tehdyssa haastattelussa tar-
keina kehityskohteina nousivat kansainvalisyys ja jonkinlainen rahoituksellisuus.
Turun Bisnesakatemian koulutuslinjan nimi on Innovatiivinen liiketoiminta ja yrit-
tajyys, joten ei ole ihme, etta juuri siella valmentajat korostivat liiketoiminnan ke-
hittdmista ja monipuolisemman kokonaiskuvan antamista toiminnasta heti rekry-
toinnin alkuvaiheessa. Turku ja Oulu olivat luonnolliset kaupunkivalinnat Pitstopin
ensimmaisina laajennuskohteina, koska molemmissa on toiminnassa olevat tii-
miyrittajyyden oppilaitokset. My6s paakaupunkiseutu on potentiaalinen vaihto-
ehto laajentamista ajatellen tulevaisuudessa, silla se on markkina-alueena suuri
ja kasvava. Helsingin alueellekin oltiin opinnaytetyoprosessin aikana yhteydessa
ja sielta oppilaitoksista valikoitui Haaga Helia, jossa taas ei ole tiimiyrittajyyden
linjaa. Helsingissa haasteita loi kuitenkin heti alkuun varikkopaikkojen loytami-
nen. Helsingin parkkihalleja hallinnoivat yritykset ovat jo ahtaneet ydinkeskustan
alueella olevat parkkihallit niin tayteen erilaisia palveluita, ettei uusille palveluille
juurikaan |0ydy tilaa edes silloin, kun kyseessa on sesonkiluontoinen tyo. Lopulta
Haaga Heliaan tehtavista haastatteluistakin luovuttiin, silla tulevan franchising-
yhteistyon aloittaminen nayttaa epatodennakoiselta ainakin viela tassa vai-

heessa.

Vaikka haastatteluja ei tehty, ehdittin Haaga Heliaan olla kuitenkin yhteydessa
aiheen tiimoilta alustavasti. Aihe sai positiivisen vastaanoton, joskin aluksi oli hie-
man epaselvyytta siita, kuka ryhtyisi franchising-ottajaksi. Haastattelun aikana

selvennettiin, ettei Tampereen projektiryhmalle ole suurta merkitysta silla, onko
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franchising-ottaja oppilaitos vai sen opiskelijat. Haaga Helian edustajalle herasi
kysymyksia myos sen suhteen, onko Pitstopin franchising-toiminnasta saatava
rahallinen voitto riittdva pakollisiin elamisesta aiheutuviin kustannuksiin koko ka-
lenterivuoden ajaksi. Lopulta muodostui kuitenkin sellainen kasitys, etta edustaja
uskoi vahvasti Haaga Helian haluavan olla jollain tapaa osallisena Pitstopissa.
Mybhemmin elokuussa saatiin ehdotus siita, etta seuraavaksi kannattaa ottaa
yhteyttd Haaga Helian opiskelijakunta Helgaan. Helgaan ei otettu viela yhteytta,
mutta siihen aiotaan olla yhteydessa tulevaisuudessa, kunhan paakaupunkiseu-
dulta I16ydetaan sopivia paikkoja, joihin varikkoja voitaisiin pystyttdd sesonkien

ajoiksi.

Pitstop renkaanvaihtoprojektissa on jo aiemmin kaytetty toisen asteen oppilaitos-
ten opiskelijoita tydvoimana. Pitstop toimi viela silloin Jyvaskylan Seppalan vari-
kolla ja siella tyoskenteli myds autoalan opiskelijoita. Juuri autoalan opiskelijoita
on mietitty yhtend vaihtoehtona Pitstopin varikkojen franchising-ottajiksi tulevai-
suudessa. Yrittajyyden erilaisia kursseja ja oppimisohjelmia on jo entuudestaan
tarjolla joissain ammattikouluissa. Esimerkiksi Saimaan ammattiopistossa opis-
kelijoilla on mahdollisuus perustaa NY-yritys tai osuuskunta muiden opiskelijoi-
den kanssa harjoittaakseen yrittajyyttd kaytanndssa opintojen ohella ja myds
osana opintoja. (Saimaan ammattiopisto n.d.) On myds muita ammattikouluja,
jotka tarjoavat opiskelijoilleen tallaisia mahdollisuuksia. Luultavasti tulevaisuu-
dessa yha useammissa ammattikouluissa ollaan avoimia vastaanottamaan ide-
oita tallaisen toiminnan lisaamiseksi ja kehittamiseksi. Edella mainitun kaltainen
toiminta olisi erittdin toimiva ratkaisu myos Pitstopin laajentamista ajatellen. Opis-
kelijat saisivat nain yritystoiminnassa kehittymiseen valmiin liiketoimintamallin,
joka on jo todettu toimivaksi. Myos muut toisen asteen yrittajyyteen panostavat
oppilaitokset ovat potentiaalisia franchising-ottajia. Esimerkiksi Ylojarvella toi-

miva yrittajyyslukio on yksi vaihtoehto tulevaisuuden yhteistyokumppaniksi.

Myos opinnaytetyon tutkimusosuudessa haastatteluissa toisen asteen oppilaitok-
set nousivat esiin. Seka Oulun etta Turun akatemioihin tehdyissa haastatteluissa
nahtiin - mahdollisuutena yhteistyd ammattikoulujen ja ammatti-instituuttien
kanssa. Molemmissa ajateltiin, ettda ammattikouluissa voisi autolinjalla olla kiin-

nostusta renkaanvaihtoprojektin mekaanisen tyon suorittamiseen, joka myos su-
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juisi luultavasti paljon luontevammin autoalan opiskelijoilta kuin monelta ammat-
tikorkeakoulun opiskelijalta. Autoalan opiskelijat voisivat tehda itse esimerkiksi
renkaanvaihtotyon ja varikon hallintaan seka kirjanpitoon liittyvat tehtavat. Am-
mattikorkeakoulun opiskelijoille jaisi tallaisessa toiminnassa vastuu projektin ko-
konaisvaltaisesta hallinnasta ja kehittamisesta, mika sopisi hyvin Turun Bisne-
sakatemian valmentajan ajatukseen siita, etta Pitstopin toiminnan pitaisi olla nou-
sujohteista ja liiketaloudellisesti riittdvan haastavaa. Tasta Pitstopin projektitii-
missa saatiin ajatus, ettd ammattikorkeakoulut ja ammattikoulut voisivat tiivistaa
yhteisty6taan yleisestikin koulutusmaailmassa tekemalla yhteisia projekteja. Yri-
tysmaailman ja tydelaman muuttuessa tulevaisuudessa toimialojen mukana,
myos koulutukseen voitaisiin lisata uusia elementteja ja yhteisprojektit kahden eri
asteen valilla voisivat olla ensiaskel muutoksen tiella. Tama muutos olisi helppoa

aloittaa Pitstopin kaltaisesta jo olemassa olevasta toimivasta projektista.

2.4 Pitstopin rekrytointimateriaalit

Rekrytointi uusille toimipaikoille aloitettiin heindkuussa 2019 olemalla yhteydessa
Haaga Helian ammattikorkeakoulun henkildkuntaan ja he pyysivatkin jo ensim-
maisessa puhelussa esittelymateriaalia Pitstopin franchising-toiminnasta saa-
dakseen riittdvan hyvan kasityksen liiketoimintamallista. Tata varten luotiin pdf-
tiedosto (lite 1), jossa Pitstoppia esitellaan tarkemmin ja tiedosto lahetettiin sah-
kopostitse Haaga Helian henkilokunnalle nahtavaksi. Samaa tiedostoa kaytettiin
myos syyskuussa 2019, kun rekrytointia oltiin tekemassa Oulun Terwa-akatemi-
alla. Lisaksi Pitstopin toiminnasta kirjoitettiin viela erikseen tarkempi toiminnan
kuvaus (lite 2), joka annettiin Turun Bisnesakatemian tiimiyrittajien luettavaksi
siina vaiheessa, kun he olivat jo ilmaisseet kiinnostuksensa Pitstopin toimintaan
mukaan lahtemiseen. Kuvauksessa kaydaan lapi esimerkiksi Pitstopin historiaa,
eli sen perustamis- ja kehitysvaiheita seka kaytannon toimintaa sen osalta, mita

tapahtuu ennen sesonkia, sesongin aikana ja sen jalkeen.

Lisaksi rekrytoinnin aikana jaettiin erilaisia markkinointiin kaytettyja valmiiksi luo-
tuja pohjia (liite 3), kuten julisteiden, flyerien ja banderollien pohijia, joihin on
helppo paivittaa jokaisella sesongilla ajantasaiset tiedot, kuten esimerkiksi paiva-

maarat tai varikkojen sijainnit. Naiden materiaalien kayttéon franchising-ottajalle
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on annettu lupa siind vaiheessa, kun toimipaikka Pitstopin varikkoa varten on ak-

tiivisesti haussa.

Suurin osa Pitstopin esittelysta kerrotaan rekrytointivaiheessa suullisesti, silla ko-
konaiskuvan projektista saa parhaiten kertomalla toimintatavoista ja projektitiimin
omista kokemuksista seka kerrotusta muodostuneen keskustelun pohjalta lapi
kaydyista asioista. Koska tarkoituksena on kehittéa Pitstopin toimintaa jatkuvasti
yhdessa uusien yhteistydkumppaneiden ja franchising-ottajien kanssa, on jarke-
vampaa painottaa keskustelu niille alueille, jotka rekrytoitavia kiinnostavat, eika
vain kayda jarjestelmallisesti kaikkia samoja asioita jokaiselle. Yksityiskohdat
kaydaan tietenkin kaikkien kanssa tarkemmin lapi perehdyttdmisvaiheessa,
mutta rekrytoinnin aikana on tarkeampaa herattaa mielenkiinto Pitstopin liiketoi-

mintaa kohtaan.

2.5 Sopimusneuvottelut ja franchising-sopimus

Franchising-ottajaa rekrytoitaessa mukaan Pitstopin toimintaan ja franchising-so-
pimusta tehdessa taytyy huomiota kiinnittaa siihen, ettd sopimuksesta ilmenee
selvasti se, mita siind todellisuudessa sovitaan. Koska tarkasti ennalta maaritetyn
tydtehtavan voi tehda tydsuhteen lisaksi myos toimeksiantosopimuksella, on tyén
tilaajan, eli tyota teettavan yrityksen tarkeaa ymmartaa, missa kohtaa menee raja
tyosuhteen ja yrittajyyden valilla. Tyosuhteessa ja toimeksiantosuhteessa seka
tyon teettajan etta tyon tekijan velvollisuudet eroavat toisistaan ja myos oikeudel-
linen asema on erilainen naissa tapauksissa. Tasta syysta tietoisuus edella mai-
nittujen tekijdiden eroista on kummankin osapuolen kannalta hyvin tarkeaa. (Moi-
lanen 2013, 94.)

Ennen tehtavaan tyohon liittyvan sopimuksen valmistelua on selvitettava, onko
kyseessa tydosuhde vai toimeksianto. Vaikka kummankin sopimusosapuolen koh-
dalla patisi yhteisymmarrys siita, mita sopimus tarkoittaa ja keita se koskee, ei se
viela tarkoita, ettei asiaa mahdollisesti kasittelevalla viranomaisella voisi olla asi-
asta toisenlaista kasitysta. Esimerkiksi ongelmatilanteissa viranomaisten mu-

kaantulon jalkeen sopimuksen osapuolilla ei ole enaa mitaan sanottavaa siihen,
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millainen sopimus heidan valilleen on luotu, vaan sen paatoksen tekee viran-

omainen. (Moilanen 2013, 95.)

Jatkossa Pitstopin franchising-sopimuksissa tulee kiinnittaa tarkempaa huomiota
siihen, etta sopimuksista kay kaikilta osin selkeasti ilmi, etta kyseessa on nimen-
omaan franchising-sopimus, eika missaan tapauksessa tyosopimus. Tama pitaa
varmistaa mahdollisten ongelmatilanteiden varalta, jotta kumpikaan osapuoli ei
voi kiistaa sopimuksen patevyytta sellaisilla perusteilla, jotka vapauttaisivat esi-
merkiksi tyon tekijan korvausvastuustaan. Tallaisia tilanteita voisivat olla esimer-
kiksi mahdolliset vahinkotilanteet asiakkaiden omaisuudelle, jonka korvaaminen
kuuluu Pitstopissa aina tyon tekijalle eli franchising-ottajalle, mikali vahinko on

tapahtunut heidan varikollaan.

Osapuolten valinen sopimus onkin keskeinen dokumentti silloin, kun selvitetaan,
minkalainen suhde tyon teettajan ja tyon tekijan valilld on. Ongelmallisia tilanteita
muodostuu niissa tapauksissa, joissa sovitaan toimeksiannosta, mutta sopimuk-
sesta |0ytyykin elementteja, jotka sopisivat myos tydsopimukseksi. Kun tallaisia
ongelmatilanteita ratkotaan, tehdaan paatokset kuitenkin lopulta katsomalla tilan-
netta kokonaisuutena. Ratkaisu ongelmaan muodostuu useista eri seikoista,
joista yhtena olennaisena osana on sopimus ja sen sisaltamat kohdat. (Moilanen
2013, 96.)

Yksi tarkeimpia tyosuhteen tunnusmerkkeja on, etta tyota tehdaan tyon teettajan
valvonnan alla ja vastikkeena tehdysta tyosta on siita saatu palkkio. Tyonantajalla
on oikeus valvoa tyon tekemista ja johtaa sita, kun taas toimeksiantosopimuksen
ollessa kyseessa tyon teettaja vain hylkaa tai hyvaksyy tyon lopputuloksen. Tyon
teettajalla ei ole oikeutta maarata missa ja miten tilattu tyo tehdaan, kun solmittu
sopimus on toimeksiantosopimus. Myoskaan tyoaikaa ei toimeksiannossa maa-
rita tyon teettaja, vaan yrittaja saa itse paattaa, mihin aikoihin tyé tehdaan. Nor-
maalissa tydsuhteessa tydajan noudattaminen on tyontekijan velvollisuus. (Moi-
lanen 2013, 96-98.)

Pitstopin toimintaa eri kaupungeissa johtavat franchising-ottajat noudattavat mo-

nia ohjeistuksia, joita renkaanvaihtoja tehdessa on Tampereella todettu toimi-
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viksi. Esimerkiksi Turun Bisnesakatemian tiimiyrittdjien kanssa tehdyssa fran-
chising-sopimuksessa maarataan, etta renkaanvaihtoja tarjotaan asiakkaille klo
10-18 valisena aikana. Tahan on olemassa jarkevat perusteet, mutta se tekee
sopimuksesta heti enemman tydsopimuksen kaltaisen, kuin mitd se olisi ilman
maariteltyja kellonaikoja. Mydskaan nimena sopimuksessa ei ole toimeksianto-
sopimus vaan pelkastaan sopimus. Kun sopimuksen nimena on vain sopimus ei
se kerro mahdolliselle sopimusta tutkivalle viranomaiselle, onko kyseessa yritta-

jalta yrittajalle tehty tyo vai tydsopimus. (Moilanen 2013, 97)

Franchising-antajan ja franchising-ottajan vastuut ovat tarkea osa franchising-so-
pimusta. Kevaalla 2019 Pitstopin toimintaan liittyvissa sopimusneuvotteluissa
kaytiin Apajan kanssa keskustelua franchising-antajan ja -ottajan vastuista seka
franchising-ottajan palkkion prosenttiosuuksista. Renkaanvaihtosesongin valmis-
telutdihin kuuluu paljon asioita, joiden suorittamisesta sovittiin osapuolten kes-
ken. Muutamien neuvottelujen jalkeen sovitut vastuualueet huomioiden paadyt-
tiin yhdessa molempia osapuolia tyydyttavaan prosenttiosuuteen toiminnan tu-

loksesta, jonka Apaja sai tyon suoritettuaan laskuttaa Kajolta.

Apaja halusi itsenaisesti hoitaa etenkin sesongin tydvuorolistojen suunnittelun,
kaytannon tydn sesongin aikana seka omilla varikoillaan tapahtuvan markkinoin-
nin. Lisaksi Apaja vastasi omien varikkojensa kirjanpitojen oikeellisuudesta seka
asiakkaiden siella tekemien reklamaatioiden hoidosta. Sahkdpostitse ja asiakas-
palvelupuhelimen kautta tulleiden reklamaatioiden hoidosta vastasi Pitstopin pro-
jektitiimi. Heidan tehtavakseen jai myos muun muassa tyon aloittamiseen vaadit-
tujen tyOkalujen hankinta seka Pitstopin kaikkien varikkojen yhteinen markki-
nointi. Lisaksi neuvotteluissa puhuttin Apajan mahdollisuudesta jatkaa
Pitstopissa tulevaisuudessa siten, etta heidan niin halutessaan kaikki vastuu hei-
dan varikkojensa osalta siirtyisi heille itselleen ja sen myota prosenttiosuutta voi-
taisiin muuttaa heidan nakdkulmastaan entista paremmaksi. Kuten luvussa 2.1
kerrottiin, franchising-antajan vastuulla on tarjota alusta liiketoiminnan toteutta-
miselle ja tukea liiketoiminnan onnistumista sen vaatimilla tavoilla. Renkaanvaih-
totyon eli hyvin kaytannonlaheisen tyon ollessa kyseessa, voivat ongelmat liittya
usein esimerkiksi hajonneisiin tyokaluihin tai muihin mekaanisiin ongelmiin vari-
koilla. On sopimuksesta kiinni, kumman tehtava on hankkia uusia tyokaluja,

mutta ongelmien maaran minimoimiseksi on jarkevinta, etta franchising-antaja on
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tukena tallaisissa tilanteissa. Franchising-antajalta edellytetty tuki voi tarkoittaa
tallaisessa tapauksessa esimerkiksi sita, etta franchising-antaja jakaa fran-
chising-ottajalle mahdollisimman paljon tietoa siita, miten tyokalut voidaan pitaa

ehjind pidempaan.

Yksi sopimusneuvotteluiden tarkeimmista asioista on palkkiosta sopiminen. Tu-
levaisuudessa kun franchising-ottajat saavat koulutuksen kaikkiin Pitstopin se-
songin valmisteluun liittyviin tdihin, palkkiomallissa olevat prosenttiosuudet se-
songin lilkevaihdosta ovat franchising-ottajalle huomattavasti paremmat kuin mita
prosentit olivat Apajan kanssa tehdyssa franchising-pilotissa kevaalla 2019.
Pitstopissa palkkion paatettiin olevan prosenttiosuus kyseessa olevien varikoiden
liikevaihdosta. Prosenttiosuuden suuruus maariteltiin Apaja kanssa sen mukaan,
kuinka paljon vastuuta he halusivat ottaa renkaanvaihtosesongin valmisteluista
ja sesongin aikaisesta toiminnasta heidan valitsemillaan varikoilla. Koska Apaja
halusi vastuulleen 1ahinna vain sesongin kaytannon toiminnasta huolehtimisen ja
tydntekijoiden jarjestamisen sesongin ajaksi, sovittiin palkkioksi sesongin toisen
varikon osalta 45 % osuus liikevaihdosta. Toisen varikon osalta palkkio taas oli
58 %. Varikkojen prosenttiosuuksien ero johtui siita, ettd Apajan vastuulle jaava
osuus markkinoinnista oli P-Hampin varikolla suurempi kuin Kalevassa ja siksi
heille maksettiin enemman P-Hampin toiminnasta. Tassa tapauksessa Kajo sai
franchising-antajana Apajan Kalevan varikon toiminnasta 55 % ja P-Hampin va-
rikon toiminnasta 42 %. Normaalisti franchising-toiminnassa franchising-antajan

prosenttiosuus liikevaihdosta on 5-15 % luokkaa (Koivikko 2016).

Aiempina vuosina Jyvaskylan Tiimiakatemian kanssa tehtiin yhteistyota niin, etta
Tiimiakatemian yrittajyyden opiskelijat tyoskentelivat Pitstopin yhdella varikolla
Jyvaskylassa franchising-mallin mukaisesti. Taman yhteistydn Noste oli aloittanut
jo vuonna 2015. Jyvaskylan Tiimiakatemian opiskelijat kayttivat Pitstopin silloisen
projektitimin tekemia verkkosivuja ja ajanvarauskalenteria seka saivat tarvitse-
maansa apua sesonkien valmisteluihin. Korvaus naista edella mainituista hyo-
dyista Nosteelle oli kymmenen prosentin osuus Jyvaskylan varikolta tulleesta lii-
kevaihdosta. Kymmenen prosentin osuus onkin riittdva korvaus myds tulevien
franchising-ottajien kanssa, mikali he kykenevat samaan kuin tiimiakatemialaiset
eli itsenaiseen toimintaan omilla varikoillaan ilman suurempaa avuntarvetta. Esi-

merkiksi Turun Bisnesakatemialle on tarjottu franchising-ottajan roolia niin, etta
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vastineeksi nettisivujen ja varauskalenterin kaytosta Tampereen projektitiimi saisi
kymmenen prosentin osuuden heidan liikevaihdostaan sesongin paatyttya.
Edella mainitut ehdot patevat siis siina tapauksessa, mikali he pystyvat ensim-

maisen sesongin perehdyttamisen ja avunannon myota itsenaiseen toimintaan.

2.6 Rekrytoinnin tutkimusosuus

Rekrytoinnin tutkimusosuudessa haastateltiin tiimiyrittajyyden oppimisymparis-
toissa tyoskentelevia valmentajia Oulun Terwa-akatemialta seka Turun Bisne-
sakatemialta. Turun Bisnesakatemialla tehtiin 9.9.2019 haastattelut kahdelle ky-
seisessa oppilaitoksessa tyoskentelevalle valmentajalle. Valmentajat haastatel-
tiin eri tiloissa samanaikaisesti. Oulun Terwa-akatemialla haastattelut tehtiin
12.9.2019 ja ne toteutettiin kahdelle eri valmentajalle samalla tavalla kuin Turus-
sakin. Yhteensa valmentajille suunnattuja haastatteluja tehtiin siis nelja kappa-

letta.

Haastattelujen tarkoituksena oli selvittda Pitstopin kiinnostavuuteen vaikuttavia
tekijoita etenkin rekrytointivaiheessa. Haastatteluista oli siis tarkoitus saada irti
muun muassa sellaisia asioita, joita esiin nostamalla franchising-ottajien rekry-
tointi olisi helpompaa ja Pitstopin toiminta tuntuisi houkuttelevammalta. Myos-
kaan Pitstopin kehittamisen mahdollisuutta haastattelujen pohjalta ei suljettu

pois.

Kyseessa oli laadullisen tutkimus ja haastattelu (lite 4) oli puolistrukturoitu, eli
haastattelukysymyksissa oli selkea runko, mutta haastattelun annettiin soljua va-
paasti myos hieman aiheen ulkopuolelle. My0Os lisakysymyksia kysyttiin, mikali
siten paastiin syvemmalle alkuperaiseen kysymykseen liittyvassa aiheessa.
Haastatteluilla pyrittin paasemaan aiheeseen mahdollisimman syvalle, etta
kaikki Pitstopista nousevat ajatukset tulisivat esiin. Haastattelut olivat pitkia, silla
ne kestivat paaosin puolesta tunnista yli tuntiin vastausten laajuudesta riippuen.
Vastaukset olivat kuitenkin kaikilla valmentaijilla hyvin kattavia. Seuraavissa kap-
paleissa kasitellaan tarkemmin haastattelujen purkuvaiheessa tarkeimpia esiin

nousseita teemoja ja niiden vaikuttavuutta Pitstopin mielenkiintoisuuteen.
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Yrittajyyden nakeminen osana koulutusta

Haastatteluissa kysyttiin muutamalla kysymyksella, kuinka paljon haastateltavan
henkilon oppilaitoksessa panostetaan yrittajyyteen ja miten yrittajyys nykyisin lin-
kittyy koulutukseen. Lisaksi haastatteluista selvisi, millaisia asenteita yrittajyytta

kohtaan kyseisessa oppilaitoksessa nahdaan olevan.

Seka Turussa ettda Oulussa valmentajat kertoivat, etta oppilaitos on mukana lu-
kuisissa yhteistydhankkeissa, jotka liittyvat yrittajyyteen tai alueella yrittajina tai
yrittajyyden parissa toimiviin tahoihin. Kummankin oppilaitoksen valmentajat na-
kivat kuitenkin, etta yrittajyytta tulisi nostaa vielakin enemman esiin koulutuspuo-
lella ja etta yrittajyyttd voisi nostaa kaytannon toiminnan kautta enemman opis-
kelijoiden saataville. Eniten keskustelua herattivat kuitenkin asenteet yrittajyytta

kohtaan oppilaitoksen seinien sisapuolella.

Oulussa oli selkeasti havaittavissa, etta haastatellut valmentajat kokivat Terwa-
akatemian koulutuksen olevan Oulussa aikaansa edella. Vastauksista paistoi
vahvasti lapi se, ettd monien opettajien asenteet yrittajyytta kohtaan ovat heidan
mielestdan hyvin vanhanaikaisia ja jopa negatiivisia. Tasta syysta Terwa-akate-
mia on edellakavija asennemuutoksen suhteen, koska Terwa-akatemian koulu-
tus pohjautuu puhtaasti yrittdjyyteen ja sen tekemiseen kaytannossa projektien

avulla.

Turun Bisnesakatemian toinen valmentaja arvioi, etta hieman alle puolet henkilo-
kunnasta ei ole Iahtokohtaisesti innoissaan yrittajyydesta. Toinen Bisnesakate-
mian valmentajista kuitenkin puhui yrittajyysekosysteemista Turun alueella ja
siita, kuinka ammattikorkeakoulu ja Bisnesakatemia ovat vahvasti mukana tassa
ekosysteemissa ja monissa yrittajyyden hankkeissa. Han puhui aiheesta sellai-
seen savyyn, josta huokui, etta yrittajyys on yleisesti ottaen kovassa nousussa
oleva trendi koulutusten suhteen, mutta kaikki yksittaiset henkilot eivat viela ole

sitoutuneet siihen.

Hyotyjen nakeminen oppilaitosyhteistyossa
Haastattelussa kysyttiin, tehdaanko haastateltavan oppilaitoksessa yhteistyota
muiden oppilaitosten kanssa ja mita hyotyja ja haasteita yhteistydssa nahdaan.

Seka Bisnesakatemian ettd Terwa-akatemian valmentajat pitivat oppilaitosten
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valista yhteistyota hyodyllisena ja arvokkaana. Suurimmat hyodyt nahtiin nimen-
omaan opillisesta nakdkulmasta, jossa kahden eri oppilaitoksen erilaisten toimin-
tatapojen yhdisteleminen voisi hyodyttdd kummankin osapuolen toimintaa suu-
resti. llman johdattelua aiheeseen kummaltakaan oppilaitokselta ei haastatte-
luista noussut esiin yhteisen liiketoiminnan toteuttamista oppilaitosyhteistyon

kautta.

Haasteena oppilaitosten valisessa yhteistydssa nahtiin ajankayton rajallisuus
kaytannon tasolla. Esimerkiksi matkakustannukset ja matkustukseen kulutettu
aika mainittiin sen negatiivisina puolina ja yhteistyosta toivottiinkin nakyvan todel-
lisia ja konkreettisia hyotyja, etta ajankayttd yhteistydhon olisi aina varmasti kan-
nattavaa. Kokonaisuutena kuitenkin yhteisty® oppilaitosten valilla nahtiin hyvin

positiivisena asiana, silld monia asioita voidaan tehda yhdessa myos etana.

Valmentajien mielipiteista yhteistyon suhteen oli helposti paateltavissa Pitstopin
rekrytointia ajatellen, ettd oppilaitosten valista yhteistydta voisi korostaa fran-
chising-ottajia rekrytoitaessa. Koska yhteistyé nahtiin naissa yrittajyyspainottei-
sissa oppilaitoksissa paaasiassa hyodyllisena, yhteistydmahdollisuutta kannat-
taa korostaa etenkin tiimiyrittajyyden koulutusten valilla. Renkaanvaihtotydsta pu-
huttaessa haastatteluista nousi esiin myds se, etta itse vaihtotydhon ja varikon
toiminnasta vastaamaan voisi rekrytoida ensisijaisesti jopa toiselta asteelta am-
mattiopistojen ja ammatti-instituuttien opiskelijoita. Pitstopin liiketoimintamallia
voisi sen myota kehittaa niin, etta se yhdistaisi jatkossa toisen ja kolmannen as-
teen. Tallaista yhteistyota tekemalla olisi mahdollista tehda oikeaa liiketoimintaa,
jonka avulla kummankin koulutusasteen opiskelijat oppisivat omia opintojaan
hyoddyttavia taitoja ja samalla yrittajyyteen tutustuttaisiin kaytannon toiminnan
kautta. Se yhdistaisi kahta saman alan eri koulutusastetta ja tama voisi kaynnis-
taa uudenlaisen muutoksen koulutuksen kehittamisessa nykypaivan odotusten ja

vaatimusten tasolle.

Franchising-toiminta oppilaitosten valisessa yhteistyossa

Oppilaitosten valisena yhteistydna tapahtuvalla franchising-toiminnalla tarkoite-
taan tassa sita, etta esimerkiksi opiskelijat kahden eri kaupungin tiimiyrittajyyden
yksikoissa voisivat harjoittaa yhteista liiketoimintaa saman brandin alla toimien

kuitenkin omien tiimiyritystensa kautta. Kun jossain tiimiyrityksessa on onnistuttu
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luomaan toimivaa ja kasvavaa liiketoimintaa, voi toimintaa laajentaa muihin kau-
punkeihin yhteistyon avulla. Yhteistyon avulla toimivaksi havaittuja liikketoiminta-
malleja on helppo aloittaa uusissa kaupungeissa, kun pahimmat sudenkuopat
osataan valttda jaettujen kokemusten ansiosta. Kysymys kuitenkin esitettiin
haastateltaville ilman mainintoja Pitstopin toiminnasta, ettei se vaikuttaisi heidan

vastauksiinsa franchising-toiminnan kautta tapahtuvan yhteistyon suhteen.

Kukaan haastateltavista ei kaytanndssa nahnyt estetta franchising-yhteistyolle,
mutta sita ei oltu aiemmin juurikaan ajateltu. Idea vaikutti haastateltavista uu-
delta. Ensimmaiset ajatukset, joita franchising-toiminnasta oppilaitosten valilla
herasi, olivat hyvin kaukana renkaanvaihdosta. Kysymyksia herasi siita, puhu-
taanko tassa nyt erityisesti koulutuspuolen franchising-toiminnasta. Terwa-aka-
temian toiselle valmentajalle tuli mieleen HR-puolen kehittdminen franchising-toi-
minnan avulla. Han oli sita mielta, etta toimiala pitaa joka tapauksessa olla tark-

kaan maaritelty.

Bisnesakatemian toinen valmentaja naki asian siten, etta tallaista toimintaa pitaisi
pitkassa juoksussa tehda niin, etta useista eri yrittajyyden yksikdista tulisi erilaisia
franchising-toimintaan pohjautuvia liiketoimintamalleja. Haastattelutilanteessa oli
aistittavissa ajatuksen taustalla jonkinlainen pelko kateuden esiintymisesta liit-
tyen siihen, etta jonkin oppilaitoksen kautta tulisi useita liikeideoita ja muut vain
tekisivat niiden mukaan toimien ainoastaan franchising-ottajina. Hy6tyind sama
valmentaja naki kuitenkin omien sanojensa mukaan sen, ettei polkupydréé tarvit-
sisi aina keksid uudelleen. Franchising-toiminnan avulla liiketoiminnan aloituk-
seen ja pohdiskeluun kuluva aika jaisi pois kaikilta muilta kuin franchising-toimin-
nan lanseeraajalta. Ajan kuluessa, kun tallainen toiminta yleistyisi onnistuneiden
projektien myota, voisivat eri yksikot hanen mukaansa jarjestaa yhteisia ideointi-
paivia franchising-toimintaan liittyen yhdessa muiden yrittajyyden yksikkojen tai

ammattikorkeakoulujen kanssa.

Nakemykset Pitstopista franchising-antajana
Bisnesakatemian kummankin valmentajan suhtautuminen oli kyseenalaistava

Pitstopin toiden vaativuutta kohtaan. He haastoivat Pitstopin toimintaa etenkin
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seuraavien asioiden osalta: mika on Pitstopin toiminnasta saatava todellinen lii-
ketaloudellinen oppi, lisdantyykd oppi ajan myo6ta ja onko Pitstopissa minkaanlai-
sia kehitysmahdollisuuksia. Kummankin valmentajan vastauksista oli nahtavissa
se, ettd renkaanvaihtoprojektia pidettiin lilankin yksinkertaisena liiketoimintana

sopiakseen Turun innovatiivisen likketoiminnan kriteereihin.

Valmentajat halusivat nahda isomman kuvan kuin minka he saivat Pitstopin no-
peasta esittelysta haastattelun yhteydessa. Bisnesakatemian toinen valmentaja
naki renkaanvaihdon lahtdkohtaisesti hyvana projektina toteutettavaksi, mutta
hanen mielestaan jatkuva kehittdminen pitaisi ottaa mukaan. Hanesta vuoden jal-
keen ei pitaisi enaa tehda samaa tyota kuin mitd ensimmaisena vuonna tehtiin.
Samaa valmentajaa mietitytti myds se, kuinka helposti kopioitavissa Pitstopin toi-
minta on ja miten estetdan hairikdiden tuleminen markkinoille. Renkaanvaihtotoi-
minnan todellisena haasteena han naki brandayksen ja markkinoinnin seka sen,
miten Kilpailijat suhtautuvat siihen, etta projektilla hanen sanojensa mukaan kuo-
ritaan kermat kakun péélta. Tasta ilmaisusta oli huomattavissa se, etta kyseinen
valmentaja ei tunne autoalaa ja autojen renkaisiin liittyvaa liiketoimintaa valtta-
matta kovin hyvin. Kuten luvussa 2.1 kerrottiin, monen yrittajan suusta on kuultu
renkaanvaihdon olevan pakollinen paha monelle alalla toimivalle yritykselle. Ren-
kaanvaihto on pahimmillaan pienikatteista liiketoimintaa, jossa sattuu helposti va-
hinkoja asiakkaan omaisuudelle esimerkiksi pulttien katketessa, jolloin reklamaa-
tioiden ja korvausten myota tyosta saatava kate pienenee entisestaan. Renkaan-
vaihtoalan kehitys on seisonut paikallaan opinnaytetyon tekijoiden mielesta niin
kauan kuin talvirenkaita on tarvinnut Suomessa lain mukaan vaihtaa. Alan jamah-
tanyt ja kaavoihin kangistunut toiminta oli nahtavissa innostuksen puutteena alaa

kohtaan myoOs Bisnesakatemian valmentajien silmista.

Siind missa toinen Bisnesakatemian valmentajista piti hieman asiaa lahestytty-
aan Pitstopin toimintaa ihan hyvana jatkuvan kehityksen kannalta, ei toinen val-
mentaja ollut samaa mielta. Toisen valmentajan kommenteista oli huomattavissa
selkeasti se, etta han ei lahtokohtaisesti pida Pitstopin liiketoimintamallia hyvana,
mielenkiintoisena ja riittavan haastavana. Han muun muassa kertoi haastattelun
aikana aiemmasta tapauksesta, jossa Bisnesakatemian opiskelijoille oli tarjottu
hieman vastaavanlaista toimintaa ja opiskelijat seka valmentajat olivat yksimieli-

sesti sen torjuneet. Hanen vastauksistaan huomasi selkeasti sen, ettad jos han
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itse saisi paattaa, lahtevatko Bisnesakatemian nykyiset opiskelijat Pitstopin toi-

mintaan mukaan, kallistuisi han kieltdavaan vastaukseen tassakin tapauksessa.

Haastattelujen edetessa kummaltakin Bisnesakatemian valmentajalta kysyttiin,
mika Pitstopista tekisi mielenkiintoisemman. Kummaltakin odotettiin konkreettisia
kehitysehdotuksia, joita he nakisivat Pitstopin toiminnan edellyttavan, etta se olisi
riittdvan haastavaa ja kehittavaa myos Bisnesakatemialle sopivaksi toiminnaksi.
Toinen haastateltavista osasi nimeta joitakin konkreettisia asioita, kuten esimer-
kiksi yritysyhteistydon, kansainvalisyyden, rahoituksellisuuden ja lisamyynnin te-

kemisen.

Pitstopin toiminnan osalta neuvottelut yritysyhteistydsta olivat jo haastatteluiden
aikaan kaynnissa Helsingin ja Tampereen Rengasparkkien kanssa. Pitstopissa
on myds jo suunniteltu ja toteutettu ensimmaiset yritysten kanssa tehdyt kaupat
ja renkaanvaihtoliiketoimintaa pyritdan ohjaamaan entista aktiivisemmin yritys-
asiakkaille tehtavaksi. Yritysasiakkaiksi hankitaan sellaisia yrityksia, joilla on
omistuksessa tai leasing-sopimuksella useita autoja, joihin kdydaan vaihtamassa
renkaat yrityksen omissa tiloissa esimerkiksi tyontekijoiden tydaikojen ulkopuo-
lella. Tama saastaa yrityksilta rahaa, kun tyontekijat eivat kayta tydaikaansa ren-
kaiden vaihtamiseen, kun saman ajan voisi tehda laskutettavaa ty6ta yritykselle.
Kansainvalisyys on myds mahdollista, silla Pohjoismaissa renkaita vaihdetaan
muuallakin kuin Suomessa. Rahoituksellisuutta ei ole tahan mennessa viela tar-
vinnut miettia, koska liikevoitolla on voitu aina rahoittaa myos toiminnan laajenta-
miseen tarvittavat investoinnit. Lisamyynnin tekemistakin on jo suunniteltu esi-
merkiksi rengaspusseja ja muita autoiluun liittyvia tuotteita myymalla renkaan-

vaihdon yhteydessa ja se on tarkoitus aloittaa seuraavien sesonkien aikana.

Siind missa Bisnesakatemian valmentajat peraankuuluttivat projektin haastavuu-
den puutetta, oli Terwa-akatemialla positiivisempi ajatus toiminnasta oikeastaan
kaikilla mittareilla mitattuna. Kumpikin Oulun haastateltavista valmentajista oli hy-
vin innoissaan Pitstopin luomista mahdollisuuksista niin opillisesti kuin rahallises-
tikin. Terwa-akatemian toinen valmentaja kylla kutsui Pitstoppia peruskeissiksi,
mutta nosti siita esiin kuitenkin heti monia sellaisia asioita, joista olisi opiskelijoille

hyotya sellaisenaan, miten ne ovat toiminnassa talla hetkella. Naita hyotyja olivat
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muun muassa kirjanpidosta, palkanmaksusta ja tydnantajana toimimisesta saa-

tavat opit.

Pitstopin hyodyt ja haasteet haastateltavien nakokulmasta

Pitstopin toiminnan hyotyihin ja haasteisiin liittyvat vastaukset lahentelivat kum-
mankin oppilaitoksen valmentajien osalta vahvasti toisiaan. Projektin hyodyiksi
nahtiin sen kaytannonlaheisyys ja se, etta perustavaa laatua olevat asiat, kuten
asiakkaan kohtaaminen ja myyntivolyymin luominen ovat suuressa roolissa. Li-
saksi seka Bisnesakatemialla ettd Terwa-akatemialla valmentajat ajattelivat, etta

toiminnasta tulee melko varmasti laskutusta ja se voi olla todella tiimiyttavaa.

Haasteita, jotka tulivat esiin eri tavoin ilmaistuina, olivat etenkin riskien hallinta ja
palvelun laadun varmistaminen. Ongelmia nahtiin voivan aiheutua myos esimer-
kiksi pulttien katkeamisista tai vanteiden hajoamisista. Toinen Bisnesakatemian
valmentaja nosti haasteena esiin kokonaisuuden hallinnan sesonkitydossa seka
markkinoinnin ja asiakkaan sitouttamisen yrityksen palveluun. Asiakkaan sitout-
tamiseen liittyvan haasteen ratkaisemiseksi han ehdotti jonkinlaista ajanvaraus-
kalenteria tai asiakasrekisterin yllapitoa. Seka ajanvarauskalenteria etta asiakas-
rekisteria on kaytetty Pitstopilla jo vuosia. Toinen Bisnesakatemian valmentaja
nosti tassakin kohdassa haasteeksi riittdvan opin saamisen projektista, mutta ei

oikein keksinyt enaa muita kehityskohtia kuin jo aiemmin mainitsemansa asiat.

Rekrytoinnin muutokset Pitstopissa tulevaisuudessa

Kun jatkossa rekrytoidaan franchising-ottajia tai esitellaan Pitstoppia oppilaitos-
ten edustajille, on huomiota keskitettava siinen, etta heti alusta lahtien tuodaan
esiin Pitstopin laajentamissuunnitelmia paapiirteittain. Naihin laajentamissuunni-
telmiin liittyy olennaisesti muun muassa juuri yritysyhteistyon tekeminen. Samalla
kerrotaan siita tavoitteesta, ettd saadaan franchising-ottajista strategisia partne-
reita, jotka myos keskittyvat tulevaisuudessa vain toiminnan hallinnolliseen puo-
leen kayttaen renkaanvaihdossa tyontekijoina ulkopuolista tyovoimaa. Jo rekry-
tointivaiheessa voidaan miettia mahdollisuuksia toisen asteen opiskelijoiden mu-
kaan ottamiseen ja jakaa ajatuksia siita. Rekrytointivaiheessa kannattaa nostaa
esiin kahden koulutusasteen yhteisty0 ja se, etta sita tiivistamalla voidaan luoda
uudenlaisia koulutusmahdollisuuksia. Toinen vaihtoehto on hankkia opiskelijoi-

den sijaan vuokratyontekijoita renkaanvaihtotyohon.
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Lisaksi tehdaan selvaksi, etta Pitstopin toimintamallia voidaan ja halutaan kehit-
taa yhdessa yhteistydkumppaneiden kanssa. Pitstopissa on auennut varsinkin
yrityksille tehdyn renkaanvaihtopilotin myo6ta uusia tulevaisuudennakymia liiketoi-
minnan nopeaan laajentamiseen liittyen. Tama mahdollisuus taytyy ehdottomasti
tuoda jatkossa selkedammin esille rekrytoinnin aikana. Kuitenkin luottamus rekry-
toitaviin kumppaneihin on luotava ennen kuin voidaan paljastaa Pitstopin tarkeim-
mat ja suurimmat kehitysmahdollisuudet liian yksityiskohtaisesti. Liian avoimesti
Pitstopin toiminnasta kerrottaessa on aina se riski, etta ahneus iskee myds po-
tentiaaliseen franchising-ottajaan ja han perustaakin kilpailevan liiketoiminnan it-

senaisesti hanelle annettujen vinkkien pohjalta.
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3 PEREHDYTTAMISPROSESSIN KEHITTAMINEN

Perehdyttamisessa riitti ennen pelkka tyohon opastus, mutta nykyisin kun orga-
nisaatiot ja tyotehtavat ovat laajempia ja monimutkaisempia kuin aiemmin, tyo-
hon perehdyttamiselta vaaditaan myods tyontekijoiden parempaa tutustuttamista
yritykseen ja tydyhteis6on. Nykypaivana tyontekijoilta edellytetdan organisaation
toiminnan ja olemassaolon laajempaa ymmarrysta. Perehdytyksen tarkoitus on
edistda tyon oppimista ja hallintaa, tyoéturvallisuutta, tydhon ja yhteis6on sopeu-
tumista ja sitoutumista, tyohyvinvointia, virheiden vahenemista, kannattavuutta ja
tuloksia, strategian toteuttamista, muutoksia ja uudistuksia yrityksessa seka tyon-
tekijoiden kehittymista ja oman potentiaalin kasvattamista. Perehdytyksella tah-
dataan vahvasti niin yrityksen kuin sen tyontekijoidenkin menestykseen. (Kupias
& Peltola 2009, 13, 17.)

Hyva perehdyttaminen on myds ennakointia, silla se kattaa uusien tyontekijoiden
perehdyttamisen lisaksi myds vanhojen tyontekijdiden osaamisen varmistamisen
ja laajentamisen, joka taas voi parhaassa tapauksessa pelastaa yrityksen tyovoi-
mapulan aikana. Se voi myds antaa lisaa tyévuosia vanhoille uskollisille tyonte-
kijoille ennen elakkeella jaamista. Kun perehdytysprosessi on niin hyva, etta tyo-
markkinoiden ulkopuolella oleviakin (esim. ulkomaalaistaustaiset, vajaakuntoiset
jne.) voidaan palkata, se takaa paremman mahdollisuuden 16ytaa hyvia tyénteki-
joita yritykseen. (Kupias & Peltola 2009, 15.) Perehdyttaminen on laaja kasite,
joka pitaa sisallaan tydnopastusta niin uusille, vanhoille kuin lomalta palaavillekin
tyontekijoille. Tassa opinnaytetyossa kasittelemme vain uusien tyontekijoiden pe-

rehdyttamista.

Pitstopin tapauksessa perehdytys koskee franchising-ottajaa tavallisen tydnteki-
jan sijaan, joten se todellakin edellyttaa liiketoiminnan tuntemista lapikotaisin ja
laajempaa osaamista kuin vain pelkan renkaanvaihtotyon. Tarkoitus on siis luoda
Pitstopille uusi toimiva ja kokonaisvaltainen perehdytysprosessi ja materiaalit sen
tueksi. Renkaanvaihtotyohon perehdyttaminen ei ole kovin vaikeaa, vaan haas-
teellisinta on sitouttaa tyontekijat ja saada heidat tuntemaan, etta heidan tyonsa
on hyodyllista ja he voivat kehittya tassa tyossa. Lisaksi toiminta edellyttaa varik-

kojen vastuuhenkildilta nopeita ratkaisuja uusissa tilanteissa, joten on keksittava



41

keinot luoda heille varmuutta omaan tekemiseen paatostensa tueksi. Tama on
tarkeaa ottaa huomioon jo rekrytointivaiheessa, etta tydhon Ioydetaan oikeanlai-
set ihmiset, jotka osaavat organisoida toimintaa, uskaltavat paattaa asioista ja

kantavat vastuuta paatoksistaan.

Nuorten tyontekijoiden kohdalla onnistunut perehdytysprosessi on kaikkein tar-
kein, silla se saattaa muovata heidan kasitystaan kyseisen yrityksen lisaksi myos
koko suomalaisesta tyOkulttuurista. Kuitenkin ovatpa uudet tyontekijat minka ikai-
sia tahansa, he todennakdisesti odottavat saavansa uudessa tydssaan onnistu-
misen kokemuksia ja niiden takaamisessa kunnollinen perehdyttaminen on tar-

kedssa roolissa. (Kupias & Peltola 2009, 15.)

Yksi Pitstopin perehdytysprosessin tarkeimmista kehityskohdista on saada luotua
franchising-toiminnan ottajille enemman varmuuden tunnetta omaa tekemistaan
kohtaan ja uskoa omiin kykyihinsa jo ennen varsinaisen tyon aloitusta. Tahan asti
haasteita on ollut siing, ettei Pitstopin toimintaa tai ty6ta ole tunnettu niin hyvin,
etta poikkeustilanteissa paatoksia uskallettaisiin hyvilla mielin tehda. Tydéhon pe-
rehdyttamisen tuleekin siksi olla jatkossa paremmin organisoitua ja perehdytys-
prosessin vaiheita on selkiytettava, etta kaikki oppivat riittavan hyvin tyén jokai-
sen vaiheen ja tuntevat osaavansa tyonsa. Tulevissa perehdyttamistilanteissa on
my0s entista paremmin pystyttava luomaan ilmapiiria, jossa virheidenkin tekemi-
nen on sallittua, etta vastuuhenkildiden uskallus paatdksien tekoon kasvaa. Siita
huolimatta virheiden tekeminen on tarkeaa minimoida, etta paapaino pysyy on-
nistumisen kokemuksissa. Suurin osa virheista tapahtuu silloin, kun kyseessa on
jokin uusi tai poikkeuksellinen tilanne, joten virheiden karsiminen edellyttaa pe-

rehdytykselta parempaa tutustumista erilaisiin skenaarioihin poikkeustilanteista.

Perehdytettavan henkilon kannalta tarkoitus ei ole vain oppia uusia taitoja ja tie-
toja, vaan myos tunnistaa hanen jo olemassa olevaa osaamista seka potentiaa-
lia. Yksi perehdyttamisen haasteista on se, etta tata potentiaalia ja osaamista
taytyisi voida hyodyntaa alkavissa tyotehtavissa ja mieluiten jo perehdyttamisvai-
heen aikana, jolloin onnistumisen kokemukset olisi helpommin varmistettu heti
tydn alussa. (Kupias & Peltola 2009, 20.) Yrityksilla on ehdottomasti oltava jokin
suunniteltu perehdytysprosessi osaamisen siirtamisen varmistamiseksi, mutta

pelkastaan sen varaan ei voi nojata. Jokainen tyontekija on huomioitava myos
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yksilona ja taman vuoksi perehdyttaminen vaatii standardien lisaksi myos raata-
[6intia (Kupias & Peltola 2009, 20).

Etta jokaisen potentiaali saataisiin Pitstopissa alusta lahtien paremmin kayttoon,
tulisi uusiin franchising-ottajiin tutustua paremmin jo rekrytointivaiheessa. Nain
|6ydettaisiin todennakdisemmin oikeat henkilot vastuuhenkildiden ja renkaan-
vaihtajien rooliin. Lisaksi ehdittaisiin etukateen miettia mita poikkeuksellista an-
nettavaa kullakin heista voisi Pitstopille olla tai olisiko jotain tyotehtavaa jarkevaa
muokata sen tekijalle sopivammaksi. Tyontekijoiden aiempaa osaamista hyodyn-
tamalla voitaisiin helposti myds parantaa tyoilmapiiria tai asiakaspalvelun laatua.
Loppupeleissa ne ovat nimittain yrityksen asiakkaat, jotka palvelua arvioidessaan

maarittelevat onnistuneen perehdyttamisen (Kupias & Peltola 2009, 16).

Etta pysytaan selvilla siitd, mita osataan, mika on mennyt hyvin ja mita tulisi viela
kehittaa, toimintaa taytyy arvioida niin esimiehen kanssa kuin yksinkin. Nain oppii
paremmin ymmartamaan tyon vaatimuksia. Tyotehtaviin liittyvat tiedot ja kasityk-
set laajenevat, kun arvioinnista opittua paasee taas soveltamaan kaytantoon.
Siksi opastuksen tulee olla vaiheittaista niin, etta tyontekija paasee keskustele-
maan perehdyttajan kanssa saamistaan opeista ja kokemuksista ennen kuin taas
siirtyy opettelemaan uusia asioita. Myds yritys hyotyy tasta, koska palautteenanto
on vuorovaikutustilanne, missa myos tyontekija antaa palautetta yrityksen kay-
tannoista kokemansa perusteella. Lisaksi tyontekija usein peilaa oppimaansa
aiemmin kokemaansa ja nain ollen yritys voi hyddyntaa tyontekijan aiemmista

kokemuksista saamaansa uutta tietoa. (Helsila 2009, 49.)

Perehdyttaminen erottelee hyvat ja vahemman hyvat yritykset toisistaan. Yrityk-
sesta ja esimiehista muodostettuja kasityksia on todella vaikea muuttaa jalkeen-
pain, jos tyontekija kokee jo alussa, ettei hanen ideoitaan tai yritykseen tuo-
maansa uutta tietoa arvosteta. Siksi onkin tarkeaa, ettei perehdyttamisessa vain
keskityta ahtamaan uutta tyontekijaa johonkin tiettyyn olemassa olevaan muot-
tiin. Tallainen perehdyttaminen myds sy uuden tydntekijan motivaatiota. (Helsila
2009, 50.)
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3.1 Perehdyttamissuunnitelma

Perehdyttamista tulee aina tarkastella kahdesta nakokulmasta eli yrityksen tarve
huomioiden ja yksilon perehdyttamistarve huomioiden. Perehdytyksen selkeam-
paa toteutusta varten on jarkevaa luoda yleissuunnitelma, joka pitaa sisallaan
sellaiset asiat, mita kaikkien yrityksessa tyoskentelevien taytyy tietda ja hallita.
Tybsuhteen laatu maarittaa tyontekijan kohdalla sen, miten laajasti yleissuunni-
telman asioihin perehdytaan. Yrityksen tarpeen kannalta perehdyttamissuunni-
telmassa on huomioitava kaytdssa olevat resurssit ja yksilon kannalta taas se,
mitd hanen tulee ty0ssaan osata, tietaa ja hallita. Lisaksi yksilon kohdalla tulee
huomioida hanen aiempi osaamisensa. Vasta naiden pohjalta on mahdollista
luoda yksilollinen perehdyttamissuunnitelma. Se on pelkastaan resurssien haas-
kausta, jos automaattisesti kaikille pidetdan taysin samanlainen perehdytys. (Era-
salo 2011, 64-65.)

Tahan asti kaikille Pitstopin tyontekijdille on yleensa pidetty yhteiset koulutuspai-
vat, joihin kaikki ovat osallistuneet. Jatkossa perehdyttamisprosessissa on otet-
tava paremmin huomioon yksildiden lahtékohdat ja tehtava yksilollinen perehdyt-
tamissuunnitelma sen mukaan. Koska kyseessa on suhteellisen lyhytaikainen se-
sonkityd, ei ole jarkevaa perehdyttaa kaikkia erikseen vaan perehdyttaminen voi-
daan suorittaa yksildidymmin pienille ryhmille. Ryhmat on jaettava niin, etta ryh-
man sisalla jokaisella yksilolla on suunnilleen samanlainen lahtotaso keskenaan.
On myos rajattava tarkemmin sitd, ketka osallistuvat renkaanvaihtokoulutuksen

lisaksi myos muihin koulutuksiin, kuten esimerkiksi kirjanpitokoulutukseen.

Perehdyttamissuunnitelma kannattaa rakentaa vaiheittain niin, etta siina huomi-
oidaan seuraavat vaiheet: rekrytointi, tydsuhteen solmiminen, tyon aloittaminen,
yleisperehdytys, tyonopastus ja perehdyttamisen seuranta. Jokaiselle vaiheelle
luodaan omat sisallot. Rekrytoinnin tulee sisaltaa yleista tietoa yrityksesta ja sen
arvoista ja tyosuhteen solmimisvaiheessa sovitaan tyon alkamisesta seka tyon-
kuvasta. Tyon aloittaminen pitaa sisallaan tyontekijan tutustuttamisen tyokaverei-
hin, varusteiden jakamisen seka perehdyttamisen etenemisen ja tavoitteiden lapi
kaymisen. Taman jalkeen kaydaan yleisperehdytyksessa lapi yleissuunnitelman
asiat ja sita seuraavassa tyonopastuksessa harjoitellaan tyotehtavia siina maarin,

kun tyontekijan oppiminen ja yrityksen tarve edellyttavat monipuolisen osaamisen
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takaamiseksi. Viimeista vaihetta eli seurantaa tulee suorittaa jatkuvasti perehdy-
tyksen alusta loppuun asti antamalla palautetta oppimisen edistymisesta ja on-
nistumisista ja arviointikeskustelut tulee kayda ennen koeajan paattymista. (Era-
salo 2011, 65.)

Pitstopin rekrytoinnista ja tydsuhteen solmimisesta on kerrottu tarkemmin lu-
vussa kaksi. Koska rekrytoimme Pitstopin franchising-ottajiksi padasiassa koko-
naisia tiimeja, tyon aloittaminen on siind mielessa helpompaa, etta tyokaverit ja
heidan toimintatapansa ovat suurelta osin monelle tiimin jasenelle tuttuja. Tarvit-
tavat tyOvaatteet, tyokalut ja kulkukortit on jaettu renkaanvaihtajille aina renkaan-
vaihtokoulutuksen yhteydessa ja se on toiminut hyvin. Silloin nahdaan kaytan-
ndssa harjoittelun yhteydessa, jos jotain puuttuu ja se ehditaan toimittaa tyonte-
kijalla viela ennen varsinaisen renkaanvaihtotyon aloitusta. Perehdyttamisen ete-
neminen ja tavoitteet sitd vastoin ovat jaaneet tahan asti tyontekijoille liian epa-
selviksi. Jatkossa ne tulee maaritelld paremmin ja kdyda jokaisen vaihtajan
kanssa henkildkohtaisesti lapi, etta jokaiselle saadaan varmuuden tunne omaa
tekemista kohtaan lahtotasosta riippumatta. Yleissuunnitelman asiat taytyy jat-
kossa kayda renkaanvaihtajien kanssa lapi ennen renkaanvaihtokoulutusta, joka
sisaltyy tydnopastusvaiheeseen. Lisaksi tydnopastusvaiheessa taytyy jatkossa
harjoitella entistd enemman asiakaspalvelua ja myds kirjanpitokoulutus sisaltyy
tahan vaiheeseen. Tybdnopastusvaiheen yksi tarkeimmista kehityskohdista on
viestinnan selkeyttaminen tyontekijoille. Viestintaa ja sen kehittamista kasitellaan

tarkemmin luvussa 3.6.

Perehdyttamisen vaiheiden lisaksi perehdyttamissuunnitelman tarkeimpiin asioi-
hin kuuluu tavoitteiden maarittely eli niiden asioiden listaaminen, mita tyontekijan
on osattava siina vaiheessa, kun perehdyttaminen loppuu. Tarkeaa on myos
maaritella se, kuka perehdytyksesta vastaa missakin vaiheessa ja kuka vastaa
perehdyttamissuunnitelman ja -materiaalien paivityksesta. Paivittamistarpeen ai-
kavali riippuu siita, miten usein henkilostossa tai toiminnassa tapahtuu muutok-
sia. (Erasalo 2011, 65-66.) Huomioonotettava asia on my0s se, etta asioita taytyy
kerrata seka antaa aikaa kysymysten esittamiselle ja niihin vastaamiselle, etta

varmistutaan uusien oppien perillemenosta (Osterberg 2014, 123).
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Pitstop-liikketoiminnan kannalta perehdyttamisen tarkeimmat tavoitteet ovat tur-
vallinen tydskentely ja itsenainen ongelmatilanteiden ratkaiseminen. Ensimmai-
nen toteutuukin jo nykyisellaan melko hyvin, silld suuremmilta vahingoilta on jo-
kaisella sesongilla valtytty. Sen sijaan nykyinen perehdytysprosessimme ei vas-
taa juurikaan jalkimmaiseen tavoitteeseen, joten siita 10ytyy yksi prosessin suu-
rimmista kehityskohdista. Lisaksi perehdytyksessa on jatkossa otettava huomi-
oon myos tyontekijoiden yksilOlliset tavoitteet sen mukaan, mitd heidan taytyy
omista lahtotasoistaan katsottuna viela oppia ja mita he itse pitavat uuden tyon
kannalta tarkeimpina tavoitteinaan. Naita ei ole aiemmin huomioitu kaytannossa
ollenkaan. Perehdyttamisen roolijaosta kerrotaan tarkemmin luvussa 3.2. Pereh-
dyttamiseen liittyvien materiaalien paivityksesta vastaa Pitstopin projektitiimi.
Pitstopin tapauksessa materiaalien paivitystarve taytyy arvioida uudelleen ennen
jokaista sesonkia, johtuen mm. liiketoiminnan nopeasta kasvusta ja sesongeittain
vaihtuvista tyontekijoista. Asioiden kertaamisen tarkeys taytyy ottaa jatkossa pa-
remmin huomioon, koska silla voidaan helposti vahvistaa tyontekijéiden osaami-
sen tunnetta. Jatkossa renkaanvaihtokoulutus olisikin hyva pitéa kaksiosaisena
esimerkiksi niin, etta se jarjestetdan kahtena paivana, jolloin ensimmaisen har-
joittelupaivan jalkeen ehtii sisaistaa asioita ja pureskella uusia oppeja ja toisen
paivan jalkeen on jo huomattavasti varmempi ote omaan tekemiseen kuin pidem-
massa yksipaivaisessa koulutuksessa. Toisena paivana on oltava myds aikaa
yksityiskohtiin syventymiseen seka kysymyksille, joita ensimmaisen paivan jal-

keen on herannyt.

Perehdyttaminen pitaa sisallaan ne toimet, joilla perehdytettava pyritaan kotout-
tamaan uuteen tyohon ja sen kulttuuriin mahdollisimman joustavasti. Perehdytta-
misen laajuus vaihtelee tydnkuvan mukaan, mutta joka tapauksessa siina kay-
daan lapi yritysperehdyttaminen, tydhon perehdyttaminen seka tyopaikkaan pe-
rehdyttaminen. Yritysperehdyttamiseen sisaltyy itse yritys ja sen toiminta-ajatus,
liikeideat, strategiat, visiot seka menettelytavat. Odotukset, toiveet ja velvoitteet,
jotka liittyvat perehdytettavan tuleviin tehtaviin, kuuluvat tydhon perehdyttami-
seen. TyOpaikkaan perehdyttamisen osalta tulee tutustua ainakin niihin tyopaikan
henkiloihin, joiden kanssa perehdytettava tulee toimimaan useimmiten seka tyo-

yhteisdn pelisaantoihin ja asiakkaisiin. (Helsila 2009, 48.)
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Ajallisesti pitka perehdytysprosessi ei ole Pitstopin kausittain tehtavan toiminnan
nakokulmasta kannattava, koska tyontekijat on tarkoitus perehdyttda aina vain
noin kolme viikkoa kestavaa tyorupeamaa varten. Sen vuoksi onkin tarkeaa
suunnitella prosessi, jonka avulla saadaan opetettua tyontekijoille kaikki valtta-
mattdomat tiedot ja taidot mahdollisimman tehokkaasti. Taman vuoksi Pitstopin
perehdyttamisprosessissa tulee edelleenkin panostaa eniten tydohon perehdytta-
miseen. Taman vuoksi perehdyttamisen paapaino on pidettava kaytannon asioi-
den harjoittelussa eli renkaanvaihtokoulutuksessa seka asiakaspalvelussa ja Kir-

janpidossa.

Silti ei riita, etta tyo osataan hoitaa, vaan tuleville sesongeille sitoutumisen nako-
kulmasta on tarkeaa, etta perehdytettavat henkilot viihtyvat tydssaan ja kokevat
onnistuvansa. Tassa kohdassa kuvaan astuvat niin tydpaikkaan perehdyttaminen
kuin yritysperehdyttaminenkin. Aiemmin Pitstopin perehdytysprosessi ei ole juu-
rikaan kattanut viimeksi mainittuja perehdyttamisen osa-alueita ja se on nakynyt
tyytymattomyytena tydolosuhteisiin ja epavarmuutena tehda toimintaan liittyvia
nopeita paatoksia ilman yhteydenottoja Pitstopin projektitiimiin. Siksi erityisesti
naiden osa-alueiden kehittdmiseen on panostettava, vaikka ne veisivatkin pereh-

dytysprosessissa ajallisesti pienemman osan kuin tydhon perehdyttaminen.

Jatkossa tyOpaikkaan perehdyttaminen helpottuu, kun ty6ta tekevat Pitstopin
franchising-ottajat, silla he kokevat suurempaa omistajuutta liiketoimintaa koh-
taan kuin tavalliset tyontekijat ja nain ollen ovat lahtokohtaisesti kiinnostuneempia
olemaan selvilla yrityksen toimintatavoista ja arvoista. Pitstopissa oman varikon
tyoporukka on usein tuttua, mutta kehitettavaa on koko tyoyhteison tutustuttami-
sessa toisiinsa. Jatkossa on entista tarkeampaa tuntea vahintdan saman kau-
pungin varikoilla tydskentelevat renkaanvaihtajat, silla se edesauttaa varikkojen
valista yhteistyota esimerkiksi niin, ettd oman varikon varauskalenterin ollessa
taynna asiakkaita on helpompi ohjata toiselle varikolle, kun sen henkilokunta on
tuttua. Lisaksi tyontekijoiden sitoutuminen tyopaikkaan on sitd vahvempaa, mita

paremmin he tuntevat tyoyhteisonsa.

Perehdyttamiseen voi liittya myos erityistilanteita, kuten siirtyminen toihin ulko-

maille tai takaisin kotimaan yksikkd6n seké yrityskauppa- ja fuusiotilanteet (Os-
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terberg 2014, 123-124). Keskitymme tassa opinnaytetydssa naista edella maini-
tuista tilanteista lahemmin vain fuusiotilanteeseen, silla muita tilanteita ei ole talla
hetkella olennaista tarkastella Pitstopin liiketoiminnan kannalta. Fuusiossa vahin-
taan kaksi organisaatiota yhdistyvat, joten franchising-toimijoiden yhteistoimintaa
voidaan ainakin osittain hahmottaa sen kautta. Osterbergin (2014) mukaan kah-
den yrityskulttuurin kohdatessa voi esiintya erilaisia tapoja hoitaa asioita. Taman
vuoksi on olennaista kertoa henkilostolle uusista yhteisista tavoitteista, toiminta-
strategioista ja muutoksista. Tiedottaminen on tarkeaa, vaikkei silla hetkella olisi-
kaan vastauksia kaikkiin kysymyksiin. Luottamusta yritysta kohtaan ja turvallisuu-
den tunnetta lisda sekin, kun luvataan kertoa saanndllisesti missa mennaan ja
mita uutta on tullut tietoon. Lisdksi on mahdollistettava tilanteita, joissa molem-
pien yritysten tyontekijat paasevat tutustumaan toisiinsa. Nama toimenpiteet
edistavat tyonteon jatkumista hyvassa hengessa. Fuusiotilanteessa perehdytet-
tavana on yksilon sijaan koko henkilostd, mutta perehdyttamisessa hyddynne-
taan samoja elementteja kuin yksildidenkin kohdalla. Fuusiossa perehdyttamisen
painopiste on pidettava siina henkilostdssa, joka on liitetty toiseen yritykseen.
(Osterberg 2014, 123-124.)

Erilaisten toimintakulttuurien vuoksi Pitstopillakin taytyy olla yleissuunnitelman li-
saksi yksildllinen perehdyttamissuunnitelma, joka Pitstopin tapauksessa yksil6i-
daan franchising-ottajille eli yleensa kokonaisille tiimeille. Siksi on olennaista, etta
toimintastrategiat ja tavoitteet luodaan yhdessa franchising-ottajan vastuuhenki-
I6iden kanssa ja mahdollisista muutoksista sovitaan heidan kanssaan ennen nii-
den voimaan astumista. Aiempaa selkeamman ja paremman tiedottamisen eteen
on tehtava toimenpiteita ja niita kaydaan tarkemmin |api kappaleessa 3.6. Tahan
asti franchising-ottajan tydntekijat ovat paasseet tutustumaan lahinna vain Pitsto-
pin projektitiimiin, joten jatkossa on jarjestettava tilaisuuksia tutustua muihinkin
tyontekijoihin. Naita tilanteita voidaan toteuttaa esimerkiksi tyoajalla renkaanvaih-
tokoulutuksen yhteydessa tai tydajan ulkopuolella jarjestamalla tutustumista var-
ten mahdollisuus yhteiseen illanviettoon. Perehdyttamista tehdaan etenkin fran-
chising-ottajan henkilostolle, koska franchising-ottaja liittyy franchising-antajan

toimintaan mukaan.



48

3.2 Perehdyttajan rooli

Esimies on vastuussa perehdyttamisesta, mutta han voi delegoida osan vastuus-
taan eteenpain esimerkiksi henkilostoosastolle, nimetylle perehdyttajalle ja tai uu-
den tyontekijan tyokavereille. Tavallisesti perehdyttdjia on useita, kun kyseessa
on suuri organisaatio tai sellainen organisaatio, jossa vaihtuvuutta on paljon.
Suomalaisissa organisaatioissa perehdyttajina toimivat usein tydhonottaja, tulok-
kaan vastaanottaja, hallinnollinen perehdyttaja, tydsuhteeseen perehdyttaja, or-
ganisaatioon perehdyttgja, tydyhteisoon tutustuttaja, kummi tai mentori, tietyn
alueen syvallinen osaaja seka kokonaisperehdyttamisen koordinoija. Jokainen
rooli ei vaadi erillistd henkil6a, vaan joku perehdyttdjista voi omata useamman
roolin perehdytysprosessissa. Kaikkien perehdyttajien on tarkeaa tietaa, mita rek-
rytointivaiheessa on luvattu ja millaista materiaalia uudelle tydntekijalle on an-
nettu seka huomioida edelld mainitut asiat omassa toiminnassaan perehdytyksen
aikana. (Kupias & Peltola 2009, 94-95.)

Pitstopissa perehdyttajina ovat toimineet Pitstopin projektitimin jasenet, jotka
ovat vastanneet koko prosessin toteutuksesta, silla muun henkilékunnan vaihtu-
vuus on ollut aina niin suurta, ettei kokemusta ole ehtinyt kertya yleensa kuin
maksimissaan yhdelta aiemmalta sesongilta. Tama resurssipula on nakynyt toi-
minnassa ja jatkossa onkin jarkevaa miettia uudelleen, mita kaikkea perehdytyk-
sesta voisi delegoida varikkojen vastuuhenkildille tai muille tydntekijoille. Oster-
bergin (2014) mukaan perehdyttajiksi kannattaa aina valita sellaisia henkilita,
jotka ovat kiinnostuneita perehdyttajan roolissa olemisesta seka heilla on riittava
ammattitaito. Ei kuitenkaan kannata ottaa tehtavaan liilan kauaa yrityksessa ol-
lutta henkil63, silla hanta parempi perehdyttaja on ehdottomasti sellainen henkilo,

jolla oma perehtyminen on viela tuoreessa muistissa. (Osterberg 2014, 119.)

Tyodhonottajan, organisaation perehdyttajan, tyosuhteeseen perehdyttajan ja ko-
konaisperehdyttamisen koordinoijan roolit kannattaa ainakin viela tassa vai-
heessa jattaa Pitstopin projektitiimin jasenille. He ovat ainoita, jotka osaavat esi-
merkiksi vastata palkanmaksuun liittyviin kysymyksiin yksityiskohtaisesti tai ker-
toa riittavan tasmallisesti yrityksen arvoista ja strategioista (Kupias & Peltola
2009, 95-96). Esimerkiksi tydajoista, tyoterveyshuollosta ja henkilostdetuuksista

kannattaa kuitenkin muistutella tyontekijaa viela tyohonottovaiheen jalkeenkin,
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joten tydsuhteeseen perehdyttamisen osalta Pitstopin projektitimin kannattaa de-
legoida nama jatkotoimenpiteet varikon vastuuhenkildlle (Kupias & Peltola 2009,
97). Pitstopin projektitiimin jasenten tehtava on valmistella uusien tyontekijoiden
perehdyttamisohjelma ja he ovat myos parhaiten selvilla siita, mita vaiheita pe-
rehdytysprosessiin kokonaisuudessaan kuuluu, joten nain ollen myos kokonais-
perehdyttamisen koordinointi kannattaa pitaa jatkossakin heidan vastuullaan (Ku-
pias & Peltola 2009, 97).

Kun kyseessa on uusi franchising-ottaja, jossa edes vastuuhenkilona toimiva
tydntekija ei ole ollut aiemmin Pitstopilla toissa, jaa resurssien vuoksi ainakin vas-
tuuhenkildiden perehdyttaminen kaikilta osin Pitstopin projektitiimille. Siina vai-
heessa, kun jollekin vastuuhenkildista on kertynyt riittdvasti tydkokemusta Pitsto-
pilla ja hanen koetaan olevan sopiva henkild6 vastaamaan osittain perehdytyk-
sesta, tulokkaan vastaanottajan, tydyhteisdon tutustuttajan ja hallinnollisen pe-
rehdyttajan roolit kannattaa delegoida hanelle. Han on se henkild, joka tulee tyds-
kentelemaan varikon uuden tyontekijan kanssa paivittdin ensimmaisesta pai-
vasta lahtien, joten han voi parhaiten vaikuttaa uuden tydntekijan kokemaan vas-
taanottoon. Tallainen kokenut vastuuhenkild myds tuntee kaikki lahimmat tyoka-
verit ja varikon tarkeimmat yhteistydkumppanit voidakseen esitella heidat uudelle
tydntekijalle. Lisaksi han voi opettaa varauskalenterin kayttéa ja huolehtia, etta
tydntekija toimittaa tarvittavat tiedot palkanmaksua varten. (Kupias & Peltola
2009, 96.) Tallainen kokenut vastuuhenkild voi myds jatkossa ottaa vastuulleen

muiden varikkojen uusien vastuuhenkildiden perehdyttamisen.

Tietyn alueen erityisosaaja eli Pitstopin tapauksessa renkaanvaihdon erityis-
osaaja on se henkild, jonka kannattaa tulevaisuudessa vastata renkaanvaihto-
koulutuksesta. Se on perehdyttamisen suurin yksittdinen osa-alue perehdytta-
misprosessissa, joten sen delegoiminen Pitstopin projektitiimilta erityisosaajan
vastuulle takaa niin entista paremman renkaanvaihtokoulutuksen kuin myds
Pitstopin projektitiimille aikaa panostaa perehdyttamisen muihin tarkeisiin vaihei-
siin. Tama edellyttaa kuitenkin sita, etta erityisosaaja tietaa renkaanvaihdon li-
saksi riittavasti myos Pitstopin toimintatavoista. Lisaksi pelkka asiantuntijuus ei

rita, vaan rooliin on valittava sellainen henkild, jonka koetaan osaavan toimia
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hyvana opettajana. Liiketoiminnan laajentuessa edelleen tulevaisuudessa, tallai-
sen erityisosaajan roolin hyodyntamista perehdytysprosessissa kannattaa miettia

my0s esimerkiksi asiakaspalvelun, kirjanpidon seka ohjelmistojen kayton osalta.

Koska Pitstopin tapauksessa kyseessa on monesti lyhytaikainen tydsuhde, ei ole
jarkevaa kayttaa erillisia kummin tai mentorin rooleja perehdyttamisprosessissa,
silla ne vaatisivat sita, etta mentorit tai kummitkin saisivat koulutusta ja opastusta

mentorina tai kummina toimimiseen (Kupias & Peltola 2009, 98).

3.3 Perehdytyksen tukimateriaalit

Olemassa olevia materiaaleja kannattaa hyddyntaa niin paljon kuin vain on mah-
dollista (Erasalo, 66). Kerrallaan voi ottaa vastaan vain rajallisen maaran tietoa,
joten on hyva antaa uudelle tydntekijalle materiaaleja omalla ajalla ja omaan tah-
tiin tutustumista varten. Ne voivat olla esimerkiksi toiminta- ja vuosikertomuksia,
tuote- ja palveluesitteita, henkildsto- ja asiakaslehtia, tiedotteita seka henkildston
yhteystietoja. Myds ohjeistuksia kuten esimerkiksi turvallisuusohjeita, tydsaan-
toja ja hallinnollisia menettelyja on hyva antaa luettavaksi. Tyontekija kokee hel-
pommin, ettd tydyhteisd on odottanut hanta, jos hanelle on mahdollista antaa
myos perehdyttdmisohjelma heti alussa. Taytyy kuitenkin muistaa, ettei kirjallinen
materiaali voi ikind korvata suullista vuorovaikutusta. (Helsila 2009, 48; Hyppa-
nen 2013, 218; Osterberg 2014, 122-123.)

Pitstopin valmiit materiaalit ovat lahinna mainoksia, mutta perehdytyksen osalta
on olemassa ohjeistus, joka pitaa sisallaan mm. renkaanvaihto-, kirjanpito- ja
asiakaspalveluprosessit (lite 5). Ohjeistusta on kuitenkin paivitettava vastaa-
maan nykypaivan tarpeita. Lisaksi perehdyttamista varten tarvitaan uutta materi-
aalia, etta prosessi saadaan toimivammaksi. Etenkin palveluesite, henkiloston
yhteystiedot ja turvallisuusohjeet ovat sellaiset, joista tulee laatia kattavammat
materiaalit. Uusi perehdyttamisohjelma tarvitsee luoda kirjalliseen muotoon niin,
etta se pitaa sisallaan yleissuunnitelman seka mallin, jonka pohjalta on helppo

laatia yksilOlliset perehdyttamissuunnitelmat.
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Yrityksen omat tietojarjestelmat, kotisivut ja intranetti pitavat sisallaan tarkeaa tie-
toa. Kotisivujen tiedot ovat vapaassa kaytossa, kun taas intranet on tarkoitettu
henkilokunnalle. Perehdytettavan on alusta lahtien paastava kasiksi kaikkeen tar-
vitsemaansa tietoon myos verkossa. Hanta on opastettava siitd, mista mitakin
tietoa I0ytyy ja hanelle on annettava aikaa etsimiseen ja tietoon tutustumiseen.
(Osterberg 2014, 123.)

Pitstopin nettisivut on luotu asiakaslahtoisesti, mutta niiden suunnittelussa ei ole
otettu tyontekijoitd huomioon oikeastaan muuten, kuin varauskalenterin toimin-
nan osalta. Minkaanlaista intranettia ei ole ja se onkin tarkea kehityskohta myos
perehdytyksen helpottamiseksi. Nettisivuilta saa pintapuolisen tiedon toiminnasta

eli kdytanndssa sen verran tietoa, mita nakyy asiakkaillekin.

3.4 Perehdyttamisen toteutus Pitstopissa

Perehdyttaminen aloitettiin siita, ettd Apajan projektitiimista heille valitun projek-
tipaallikdn ja toisen heidan varikkonsa vastuuhenkildon kanssa keskusteltiin se-
songin paakohdista, kuten valmisteluista, franchising-ottajan ja -antajan vas-
tuista, renkaanvaihtotydsta ja varikkojen muista toimista esimerkiksi asiakaspal-
velusta. Halusimme selvittaa, mita kysymyksia heille oli herannyt ja vastata niihin
seka etukateen madaltaa kynnysta kysya epaselvyyksista myos sesongin aikana.
Pyrimme talla myds luomaan avointa ilmapiiria, jossa voimme oppia toisiltamme
koko yhteistydkauden ajan. Koimme asioiden lapi kaymisen keskustelun muo-

dossa hyvin tarkeaksi niin ennen sesonkia kuin sen jalkeenkin.

Henkilo- tai omaisuusvahinkojen valttamisen kannalta on aina tarkeinta suorittaa
renkaanvaihdot turvallisesti ja annettujen ohjeiden mukaan, joten tasta nakokul-
masta renkaanvaihtokoulutus on perehdyttamisprosessin tarkein osuus. Apajan
projektipaallikdlle oli lahetetty kirjallinen ohjeistus (liite 5) siita, miten renkaanvaih-
dot suoritetaan. Tarkoitus oli, etta projektipaallikko jakaisi ohjeistuksen kaikille
vaihtajille ennen koulutusta, etta he paasisivat tutustumaan koulutuksessa lapi
kaytaviin asioihin jo etukateen. Tama ei kuitenkaan toiminut kaytannossa, silla

suurin osa ei ollut lukenut ohjeita etukateen. Se ei estanyt koulutuksen pitamista,
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mutta parempi valmistautuminen olisi edesauttanut koulutuksen sujuvampaa ete-

nemista aikataulussa.

22.3.2019 pidettiin renkaanvaihtokoulutus Lielahden varikolla suurimmalle osalle
Apajan renkaanvaihtajista. Aikataulujen yhteensovittaminen osoittautui haasteel-
liseksi, koska niista sovittiin vasta muutamaa viikkoa ennen koulutusta. Taman
vuoksi jokainen perehdytettava henkild sai vain yksipaivaisen koulutuksen ja siita
johtuen myos ongelmatilanteiden oikeanlainen ratkaiseminen jai perehdyttami-
sessa edelleen liian vahalle huomiolle, vaikka siihen panostettiinkin aiempaa
enemman. Aivan kaikki eivat paasseet paikalle sovittuna ajankohtana, joten lo-
puille renkaanvaihtokoulutus toteutettiin Kalevan varikolla muutamaa paivaa
myohemmin. Molemmissa koulutuksissa perehdyttajina toimi kaksi Pitstopin pro-
jektitiimin jasenista. Koulutuksessa opastettiin renkaanvaihtaijille kaikkien tarvit-
tavien tyokalujen kaytto eli se, miten ja mihin niita kaytetaan ja missa tilanteissa.
Lisaksi tutustuttiin erilaisiin mahdollisiin nostokohtiin eli auton niihin alueisiin,
joista se nostetaan vaihdon ajaksi tunkilla yl6s. Kaikki kaytiin ensin suullisesti 1api
ja sen jalkeen jokainen renkaanvaihtaja paasi harjoittelemaan tydkalujen kayttda
ja renkaanvaihtojen tekemista kaytannossa. Naiden paakohtien yksityiskohtai-
sempi kuvaus Idytyy varikon toimintaohjeista (liite 5). Kaytanndn harjoittelu toteu-
tettiin paaasiassa pareittain, koska renkaanvaihtotyé sesongillakin tehdaan pa-
reittain. Parit pyrittiin jakamaan niin, etta jokaisessa parissa olisi kaksi suunnilleen
samasta lahtotasosta aloittavaa renkaanvaihtajaa, mutta taman enempaa pereh-
dyttamista ei yksiloity. Tama toimi ihan hyvin, mutta jatkossa parit ja koulutusryh-

mat kannattaa jakaa etukateen, niin koulutusta saadaan siltakin osin tehostettua.

Vaihtajien aikaisemmat kokemukset tyon osalta vaihtelivat paljon. Koulutuspaiva
paattyi jokaisen parin osalta siina vaiheessa, kun perehdyttajat katsoivat tyon su-
juvan halutulla tavalla eli tyovaiheet tehtiin oikeassa jarjestyksessa ja varmalla
otteella niin, etta kaksi perehdytettavaa saivat yhdessa vaihdettua auton renkaat
kymmenessa minuutissa. Halutessaan vaihtajat saivat harjoitella vaihtojen teke-
mista viela taman jalkeenkin. Koulutuksessa kaytettiin Pitstopin tarjoamia tyoka-
luja ja tyOvaatteita, mutta autot, joihin vaihtoja harjoiteltiin, olivat seka perehdyt-

tajien etta perehdytettavien omia autoja.
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Yksi Apajan renkaanvaihtajista perehdytettiin viela sesongin alettua Kajon vari-
kolla. Perehdyttaminen onnistui tydn ohessa, mutta siina oli omat haasteensa,
joten jatkossa pyrimme siihen, etta kaikki vaihtajat perehdytetdan ennen seson-
kia. Joissain tilanteissa kuten esimerkiksi sairastumisen sattuessa koulutuspai-
valle voidaan tehda poikkeuksia. Poikkeukselliset koulutukset on tehtava kuiten-
kin niin, etta jarjestetaan erillinen koulutustilaisuus ty6aikojen ulkopuolelle, ettei
perehdyttamista tarvitse tehda asiakkaan ollessa paikalla, silla se voi vaikuttaa
negatiivisesti asiakaan mielikuvaan renkaanvaihtajien ammattitaidosta, koska
perehdytettavan taidot eivat valttamatta ole viela harjoitteluvaiheessa vaaditulla

tasolla.

Apajasta osallistui sesongin valmisteluihin heidan projektipaallikké seka toisen
heidan varikkonsa vastuuhenkild yhdessa Pitstopin projektitimin kanssa. Nain
tehtiin siksi, ettd perehdytettaville tulisi mahdollisimman tutuksi, mita kaikkia vai-
heita sesongin valmistelutdihin kuuluu. He olivat Pitstopin projektitiimin mukana
ostamassa tyokaluja ja kavivat yhdessa heidan kanssaan tutustumassa P-Ham-
pin ja Kalevan varikkoihin. Samalla apajalaiset saivat my0s listan tarvittavista tyo-
kaluista (lite 6). Tydvaatteet tilasimme annettujen kokojen mukaisesti ja toimi-

timme tyontekijoille renkaanvaihtokoulutukseen.

Sesongin alkua edeltavana paivana kavimme yhdessa muutaman apajalaisen
kanssa parkkihalleissa rajaamassa Pitstopin kayttoon tulevat parkkiruudut, joissa
renkaanvaihdot sesonkien aikana suoritetaan. Samalla apajan vastuuhenkil6t
paasivat tutustumaan tydymparistoonsa tarkemmin. Kuten jo aiemmin mainittiin,
varikolla tyokaverit olivat ennestaan keskenaan tuttuja, koska he olivat kaikki
Apajasta. Yhteistyokumppaneihin ja asiakkaisiin paasi tutustumaan vasta seson-
gin alettua, kun he poikkesivat varikoilla toiden tai varattujen renkaanvaihtojen

puolesta.

Kirjanpitokoulutus pidettiin 2.4.2019 yhden Pitstopin projektitiimin jasenen toi-
mesta. Siina kaytiin Iapi muun muassa rahan kasittely varikoilla, Pitstopin varaus-
kalenterin ja sahkopostin kaytto seka erilaisten lomakkeiden, kuten esimerkiksi
myyntiseurannan ja asiakkaalle renkaanvaihdon jalkeen annettavan tarkastusra-
portin tayttaminen. Tassa perehdyttamisen vaiheessa pureuduttiin hieman myos

hyvaan asiakaspalveluun Pitstopilla. Koulutus oli perehdytettavien asioiden
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osalta selkea, mutta edella mainittujen asioiden kaytannonharjoittelu jai liian va-

haiseksi.

Pitstopin toimintaan tutustumiseen oli varattu aikaa lilan vahan. Se toteutettiin
kaytannossa niin, ettd renkaanvaihtokoulutuksen ja sesongin valmisteluiden yh-
teydessa kaytiin suullisesti tarkeimpia asioita lapi ja perehdytettavat saivat halu-
tessaan esittaa tarkentavia kysymyksia. Tama ei ollut Apajan kanssa niin iso on-
gelma kuin mita se todennakdisesti tulisi olemaan jonkun muun perehdytettavan
tiimin kanssa, silla Apajalla oli Proakatemian sisalta tulevana tiimina verrattain

hyvat 1ahtotiedot Pitstopin toiminnasta.

Apajan kanssa puhuttiin paljon sesongin tavoitteista niin heidan osaltaan kuin
koko Pitstopinkin osalta. Perehdytyksen tavoitteet olisi ollut kuitenkin hyva kirkas-
taa Apajalle tarkemmin. Niista ei juurikaan puhuttu muuten kuin renkaanvaihto-
koulutuksen osalta siita, mita taytyy osata koulutuksen loppuun mennessa. Pe-
rehdytyksen tavoitteita taytyy kayda jatkossa lapi enemman jo senkin takia, etta
saadaan paremmin tietoon, millaisia tavoitteita franchising-ottajalla on tyon
osalta. Nain pystytaan myds luomaan yhdessa uusia tavoitteita. Nyt ilmenneet
tavoitteet olivat |lahinna vain rahaan ja tulokseen liittyvia eivatka niinkaan tyon

oppeihin ja mielekkyyteen tahtaavia.

Apaja oli paattanyt aloittaa sesongin maanantaina 8.4.2019 P-Hampin varikolla
klo 8 ja Kalevan varikolla klo 10. Raamit sesongin kestoon ja ajankohtaan oli an-
nettu, mutta Apaja sai itse tehda lopulliset paatokset omilla varikoilla esimerkiksi
aukioloaikojen suhteen. Tama koettiin hyvana ratkaisuna molempien osapuolten
mielesta. Se lisasi apajalaisten hallinnan tunnetta projektia kohtaan, mutta silti he
ottivat avoimesti myos neuvoja vastaan Pitstopin projektitiimilta. He osasivat to-
della hyvin soveltaa niita omaan toimintaansa, eivatka lahteneet liikaa sooloile-
maan, mika taas ei olisi ollut hyva asia yhtenaisen brandin kannalta. Kun Apajan
varikot ensimmaista kertaa avattiin, olimme niihin aikoihin kaymassa molemmilla
varikoilla noin tuntia ennen ensimmaisia vaihtoja. Varmistimme nain sen, etta
Apajalaiset osaavat kasata varikot ohjeiden mukaisesti ja etta renkaanvaihdot

lahtevat sujumaan suunnitelmien mukaisesti.
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Yleisimmat renkaanvaihdon erikoistilanteet kaytiin l1api renkaanvaihtokoulutuk-
sessa, mutta vahankaan harvinaisemmat renkaanvaihtotyohon ja asiakaspalve-
luun liittyvat tilanteet opeteltiin kaytannossa vasta sita mukaa, kun niita tuli eteen.
Tallaisissa tapauksissa oli ohjeistettu soittamaan jollekin Pitstopin projektitiimin
jasenista ja kysymaan hanelta lisaohjeita. Jalkeenpain ajateltuna edella mainittu-
jen tilanteiden kasittelyyn olisi kannattanut varata enemman aikaa jo ennen se-
sonkia, silla se olisi antanut ammattitaitoisemman kuvan renkaanvaihtajista, kun

he olisivat osanneet hoitaa tallaiset tilanteet ilman lisdohjeiden kysymista.

Perehdytysmateriaaleja kannattaa jatkossa hyddyntaa enemman myds sesongin
ollessa jo kaynnissa, silla nyt huomattiin, etta etenkin sesongin alussa ja lopussa,
kun ajanvarauskalenteri ei ollut aivan kokonaan tayttynyt varatuista ajoista, apa-
jalaisilla olisi ollut aikaa esimerkiksi tutustua materiaaleihin tarkemmin. Silloin he
olisivat voineet kayttaa ajan hyodyllisesti kertaamalla jo opittuja asioita ja syven-
tamalla omaa tietamystaan niin yrityksesta, tydsta kuin alastakin. Tietysti oppi-
mista tapahtui varikoilla keskusteluiden kautta, mutta oppiminen olisi voinut olla
tehokkaampaa, kun tavallisen keskustelun sijaan olisi kayty dialogia tietoisesti
oppimistarkoituksessa esimerkiksi jonkin tietyn aiheen osalta. Erilaisia perehty-

mismateriaaleja kannattaa jatkossa hyddyntaa keskusteluissa tietolahteina.

Apaja otti turvallisuusasiat vakavasti ja sen vuoksi suuremmilta vahingoilta val-
tyttiin tallakin sesongilla. Turvallisuuden suhteen saimme olla positiivisesti yllat-
tyneita siita, etta apajalaiset olivat oma-aloitteisesti kehitelleet parannusehdotuk-
sia esimerkiksi tyovaatetukseen ja autojen turvallisempaan tunkeilla ylos nosta-
miseen liittyen, jotka olivat kaiken lisaksi hyvinkin toteutuskelpoisia. Apajalta saa-
duista kehitysehdotuksista kerrotaan lisaa luvussa 3.5. Pitstopin toiminnan kehit-
tamisen osalta toteutuikin erinomaisesti tavoite tyontekijoista oma-aloitteisina on-
gelmanratkaisijoina. Tama toteutui Apajan toimesta, mutta jotta oma-aloitteisuus
saadaan monistettua muillekin osa-alueille kuten esimerkiksi ongelmallisiin asia-
kaspalvelutilanteisiin, se tarvitsee sisallyttaa perehdytysprosessiin. Nain oma-
aloitteinen ongelmanratkaisu voidaan monistaa myos muihin Pitstopilla aloittaviin

tiimeihin tulevaisuudessa.

Tahan saakka Pitstopilla ei ole riittavasti ymmarretty hyodyntaa yksildiden aiem-

paa osaamista ja vahvuuksia. Tietynlaisia ominaisuuksia, joista on ajateltu olevan
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hyotya, on osattu etsia ja hyodyntaa esimerkiksi valitsemalla vastuuhenkilon roo-
liin sellaisia, jotka osaavat tydskennella paineen alla ja jotka ovat hyvia asiakas-
palvelijoita. On siis hyodynnetty sita mille on nahty tarvetta, mutta jatkossa 1ahto-
kohtana pitaisi olla jo perehdyttamisvaiheessa se, etta tunnistetaan yksilon vah-
vuudet tydnkuvan oletetuista edellytyksista riippumatta ja mietitddn, miten kysei-
sid vahvuuksia voisi hyddyntaa tassa tydssa. Nain voimme hyoddyntaa tydnteki-
jéiden aiempia oppeja ja uudistaa erilaisia tyorooleja entista toimivammiksi seka
kasvattaa kyseisen tyontekijan motivaatiota tyota kohtaan. Tama on erityisen jar-
kevaa Pitstopilla, koska nuo uudet tyontekijat ovat paaasiassa korkeakouluopis-
kelijoita, jotka muodostavat tulevaisuuden tydelaman ja ovat opiskeluidensa

vuoksi parhaillaan uusimman tiedon aarella eri alojen osalta.

Perehdyttamiseen oli kaiken kaikkiaan varattu liian vahan aikaa ja sen vuoksi
perehdyttaminen jai monella osa-alueella haluttua pintapuolisemmaksi. Tama
johtui varmasti siita, etta vaikka perehdyttamisen olisi kannattanut olla kattavam-
paa jo aiemmilla sesongeilla, tallainen perehdyttaminen oli tahan asti riittanyt sii-
hen, etta sesongin tyot saatiin hoidettua ja siksi perehdyttamiselle ei ymmarretty
varata enempaa aikaa vuoden 2019 kevaallakaan. Tahan asti kaikki varikkojen
vastuuhenkilGiksi perehdytettavat ovat olleet proakatemialaisia, joten he ovat
tienneet Pitstopin toiminnan paakohdat jo ennen toimintaan mukaan lahtemista
ja sen vuoksi aikaa ei osattu varata tarpeeksi perehdyttamisen kehittamiseen.
Heillekin olisi nimittain ollut tarkeaa selventaa toiminnan yksityiskohtia paremmin.
Tulevia sesonkeja ajatellen tama perehdyttamisen aikataulutus on erittain tarkea
kehityskohta, kun franchising-ottajat tulevat myos Proakatemian ulkopuolelta, ei-

vatka siksi valttamatta tunne Pitstoppia ennestaan.

Perehdyttaminen tapahtui kevaan 2019 sesongilla viela taysin Pitstopin projekti-
tiimin toimesta, koska koettiin, ettei muilla ollut viela riittdavaa osaamista pereh-
dyttajina toimimiseen. Perehdyttajien rajallinen maara oli myos yksi syy siihen,
miksi perehdytyksen ajankayttoon ei voitu viela panostaa enempaa. Apajalla on
kevaan sesongin jalkeen sen verran kokemusta Pitstopilla tyoskentelysta, etta
mikali Apajasta loytyy kiinnostuneita henkildita perehdyttgjiksi syksylle 2019, voi-

daan osan heista tydnkuvaa laajentaa perehdyttamisen erilaisiin tehtaviin. Tama
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antaa myos uudenlaisen mahdollisuuden suuntautua Pitstopin sisalla itsea kiin-
nostavaan tyohon. Tallaiset etenemisen ja tyonkuvan laajentamisen mahdollisuu-

det lisdavat myos motivaatiota tydskennella Pitstopilla.

Ellei lasketa renkaanvaihtokoulutusta, jossa varmistettiin jokaisen kohdalla tar-
kasti renkaanvaihdon riittava osaaminen, perehdyttamisen seuranta jai resurssi-
pulan vuoksi lahinna siihen, ettd kdvimme sesongin aikana Apajan molemmilla
varikoilla yleensa noin kaksi kertaa paivassa varmistamassa, ettd hommat olivat
sujuneet odotetusti ja heilla oli siella kaikki hyvin. Yleensa kaikki oli mennyt hyvin
Apajan toimesta ja asiakkaat olivat tyytyvaisia, joten tiedettiin etta tyd sujuu odo-
tetusti. Esimerkiksi tydoskentelytapoja ja asiakaspalvelun tyylia kehitettiin 1&hinna
tilannekonhtaisilla kehuilla ja rakentavalla palautteella, mutta talla tavalla kaikki
tieto ei tietenkaan tavoittanut kaikkia. Jatkossa jos resurssit antavat mydden,
nailla varikkovierailuilla tulee keskittya syventamaan oppeja esimerkiksi lisa-
myynnin tekemisen ja asiakaspalvelun osalta. Se voidaan toteuttaa niin, etta an-
netaan materiaalit, joissa on selkeat ohjeet ja tavoitteet ja kdydaan ne yhdessa
lapi. Siten toiminnan kehitys on monistettavissa ja varmistutaan siita, etta tieto

tavoittaa kaikki varikot.

3.5 Perehdyttamisesta saadun palautteen hyodyntaminen

Perehdyttamisesta saadulla palautteella on todella suuri merkitys sille, etta
Pitstopin perehdytysprosessista onnistutaan saamaan sellainen, joka palvelee
perehdytettavia mahdollisimman tehokkaasti. Palautetta tarvitaan myos siksi,
etta perehdytysprosessista voidaan kehittaa yksinkertaisempi niin, etta se sovel-

tuu paremmin monistettavaksi sellaisenaan kaikkien varikkojen kayttoon.

Pyysimme Apajaa antamaan palautetta asioista jo heti sesongin aikana aina kun
jotain mainittavaa ilmaantuu, etteivat asiat paase unohtumaan, mutta sen lisaksi
pyysimme heita sesongin jalkeen vastaamaan muutamiin kysymyksiimme seka
kertomaan, mita muuta palautetta heidan vastaustensa lisaksi tulee mieleen.
14.5.2019 varattiin yhdessa aikaa palautteenannolle ja suurimman osan palaut-
teesta saimme silloin. Apaja jakautui kahteen tiimiin, joista toisessa olivat P-Ham-

pissa tyoskennelleet ja toisessa Kalevan Prismalla tydskennelleet henkilot.
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Naissa ryhmissa he pohtivat vastauksia kysymyksiimme ja nama pohdinnat nau-

hoitettiin, etta palaute voitaisiin hyodyntaa mahdollisimman tehokkaasti.

Perehdyttaminen olisi pitanyt aloittaa aikaisemmin, silla apajalaiset saivat osan
tarvittavista tiedoista todella myohaisessa vaiheessa. Esimerkiksi heille kerrottiin
vasta hieman ennen sesongin alkua, etta on heidan velvollisuutensa hankkia au-
tot, maksupaatteet seka tietokoneet tai tabletit sesongille kayttoon. Renkaanvaih-
tokoulutuksessa apajalaiset joutuivat odottelemaan turhaan silla aikaa, kun toiset
harjoittelivat vaihtoja. Siksi heidan mielestaan olisi parempi, ettd koulutusta var-
ten perehdytettavat jaettaisiin ryhmiin ja koulutus pidettaisiin eri aikaan eri ryh-
mille tai vaihtoehtoisesti perehdyttajia ja autoja tulisi olla enemman, mikali koulu-
tus pidetdan jatkossakin kerralla kaikille. Renkaanvaihdosta tuli paljon oppia,
mutta apajalaiset olisivat halunneet saada enemman pohjatietoa renkaanvaihto-
alasta ylipaataan. He kokivat, etteivat sesongilla aina osanneet vastata asiakkai-
den peruskysymyksia haasteellisempiin kysymyksiin riittavan hyvin. Tallaisia oli-
vat mm. kysymykset rengasuran syvyyteen, jarrupalojen kuntoon tai kesa-, talvi-
ja kitkarenkaiden eroihin liittyen. Varikoille toivottiin kirjallisesti vastauksia tallai-
siin kysymyksiin. He jaivat kaipaamaan myds parempaa perehdytysta Pitstopin
ja sen yhteistydkumppaneiden strategioihin, esimerkiksi rengashotellien myynti-
strategiaan. Vaikka koulutuksessa kaytiinkin lapi vastuualueita, apajalaiset olisi-
vat tarvinneet enemman kertausta niihin. Sesongilla oli hieman epaselvyyksia
esimerkiksi sellaisissa asioissa, kuin etta mihin renkaat laitetaan vaihdon ajaksi
ja kuka nostaa ne autoon vaihdon jalkeen tai kenen vastuulla on kysya asiak-
kaalta hanen renkaisiinsa liittyvista poikkeuksista (esimerkiksi lukkopulttien ole-
massaolosta) ja mita kaikkea pitikdan osata kysya ennen vaihtotyon aloitusta.
Selvyys edella mainittuihin asioihin olisi nopeuttanut ty6ta huomattavasti. Aloit-
tava tiimi tarvitsee enemman aikaa sisaistaa asiat, eika se ole niin muutoskettera
kuin tyon ennestaan osaava tiimi. Haasteellisena apajalaiset kokivat myos sen,
etta sesongin tarkkaa aikataulua ei ollut tiedossa, vaan se aloitettiin saan mukaan
silloin kun se katsottiin parhaaksi. He toivoivat, etta jatkossa aikataulut olisivat
tiedossa etukateen, vaikkakin sitten saavarauksella, niin he osaisivat valmistau-

tua paremmin ajoissa.

Apajalta saadusta palautteesta selvisi, etta varikot oli sijoitettu ja rakennettu tur-

vallisesti niin, ettei tyontekijoilla ollut tormaysvaaraa parkkihallin liikenteen
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kanssa eika pelkoa siita, etta he tai asiakkaat jaisivat kenenkaan alle. Toiminta
varikoilla tuli tutuksi jo muutamassa paivassa ja niin vaihtotyo kuin kirjanpitokin
sujuivat sen jalkeen helposti ja rutiininomaisesti joka paiva. He olivat kuitenkin
sita mielta, ettei varikolla voi selvitd kahdella tyontekijalla ainakaan alussa vaan
tarvitaan vahintaan kolme tyontekijaa etenkin ensimmaisella sesongilla, niin kuin
heilla molemmilla varikoilla olikin. Varikkojen sijainnit olivat hyvat ja asiakkaat |0y-
sivat helposti paikalle. Molemmilla Apajan varikoilla myds valaistus oli todella
hyva, mika ei ole itsestaanselvyys parkkihalleissa, joten sen kerrottiin helpotta-
neen tyontekoa. Apajalla oli vertailukohtana renkaanvaihtokoulutuksen osalta
Lielahden parkkihalli, joka on huomattavasti pimeampi kuin mitd P-Hampin ja Ka-
levan parkkihallit ovat. Positiivista palautetta saatiin myds siita, etta ruokailumah-
dollisuudet ja wc-tilat olivat 1ahelld. Apajalaiset tiesivat, etta Pitstopilla on myds
ulkona varikkoja, joten he Kkiittelivat omien tydymparistdjensa osalta sisatiloista
siksi, ettei sddolosuhteista tarvinnut murehtia. Ty6ta helpotti myos se, etta varas-
tot olivat varikkojen lahellda. Varikkojen osalta oikeastaan ainoaksi suureksi on-
gelmakohdaksi apajalaiset nostivat sen, etta asiakkaat harmittelivat, kun Pitsto-
pin P-Hampin yhteistydkumppani ei enaa suostunut tarjoamaan vapaata paasya

renkaanvaihtoon ilman parkkihallin pysakaintilipukkeen ostamista kuten ennen.

Tyokalut olivat laadukkaita jatkovarsia ja rengaspainemittareita lukuun ottamatta
ja pysyivat suurimmaksi osaksi ehjina koko sesongin ajan. Kajo tarjosi Apajalle
kayttoon kaikki renkaanvaihtoon tarvittavat tyokalut. Mahdollisten rikkoutumisten
osalta oli sovittu, ettd Kajo ostaa tilalle arvokkaimmat tyévalineet (kuten mutterin-
vaantimet, tunkit ja kompressorit), joiden lahtdkohtaisesti pitaisi toimia pitkaan ja
Apajan vastuulle jaa hankkia loput eli kaytossa kulumisen johdosta herkemmin
hajoavat ja edullisemmat tydkalut (esimerkiksi hylsyt, momenttitikut ja jatkovar-
ret). P-Hampissa hajosi suuremmista tydkaluista sesongin aikana yksi mutterin-
vaannin ja Apajalta tuli kiitoksia siita, etta uusi toimitettiin tilalle niin nopeasti, ettei
tyonteko juurikaan viivastynyt. He kokivat muutenkin saavansa apua aina nope-
asti, kun soittivat sita tarvitsevansa. Lisaksi positiivisena koettiin se, etta heille
toimitettiin Kajon osalta myos sellaisia tydkaluja, joiden hankinta olisi ollut Apajan
omalla vastuulla. Kehitettavaa sen sijaan 10ytyi tyokalujen sailytyksesta, nimittain
ne olivat kaikki yhdessa laatikossa ilman mitaan loogista jarjestelya, joten kiireen
sattuessa se vaikeutti oikeiden tyokalujen Ioytymista. Myds varatyodkaluja olisi toi-

vottu olevan enemman varikoilla valmiina.
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TyoOvaatteista saimme kehuja sen osalta, ettd tarjoamamme tyohaalarit sopivat
renkaanvaihtotydhon ehdottomasti paremmin kuin tyotakki ja -housut. Haalareita
pidettiin myos laadukkaina. Tyokenkien hankkiminen oli franchising-ottajan vas-
tuulla ja niiden osalta apajalaiset toivoivat, etta franchising-antaja tarjoaisi ne jat-
kossa, koska moni ei ollut halunnut hankkia itselleen kunnollisia tyokenkia, koska
heilla ei olisi ollut niille kayttdd missaan muualla kuin renkaanvaihdossa. Kajo
tarjosi molemmille varikoille muutamat yleisintd kaytéssa olevaa kokoa olevat
tydhanskat, mutta oikeankokoisten tydhanskojen hankkiminen jokaiselle vaihta-
jalle jai Apajan vastuulle. Niiden hankkimisen toivottiin kuitenkin jatkossa kuulu-

van Kajon tehtaviin.

Apajalaisten mielesta Pitstopin markkinoinnissa on paljon asioita, joita pitaisi
viela kehittda. He huomasivat olleensa itsekin liian hyvauskoisia sen suhteen,
etta asiakkaita kylla tulee itsestaan, kun kyseessa on Tampereella tutuksi tullut
liiketoiminta. Kalevassa asiakkaita riittikin, mutta P-Hampissa markkinoinnin riit-
tamattomyys oli suurin ongelma. Sielld oli hisseissd muutamia julisteita ja ren-
kaanvaihtopaikan vieressa banderolli, mutta apajalaiset uskoivat, ettei kovinkaan
moni asiakas ollut tullut renkaanvaihdolle naiden mainosten houkuttelemina,
vaan puskaradion oletettiin olevan tarkein markkinoinnin kannalta. Jotta markki-
nointikeinojen hyodyista voitaisiin varmistua, apajalaiset ehdottivat jonkin kyselyn
kayttoonottoa, josta selviaisi minka kanavien kautta asiakkaat ovat Pitstopista
kuulleet. P-Hampissa kay paivittain paljon ihmisia, joten apajalaiset ajattelivat va-
rikon paremman erottumisen parkkihallin sisalla olevan ratkaisevassa osassa
asiakasmaaran kasvulle. Vaikka Apajan molemmilla varikoilla oli hyva valaistus
tyontekoa varten, varikot eivat erottuneet valaistuksen osalta parkkihallien
muusta toiminnasta. Varikkojen ulkoasussa on muutenkin viela paljon kehitetta-
vaa. Jos varikot erottuisivat jatkossa paremmin, ne nakyisivat kauempaa ja nain
ollen useampi asiakas huomaisi ne. Yhdeksi tarkeaksi kysymykseksi Apaja nosti
sen, miten markkinoinnilla tavoitettaisiin aiempaa enemman niita ihmisia, joilla ei
ole mahdollisuuksia sailyttaa autonsa renkaita itse. Rengashotellipalvelun myynti
koettiin Apajassa vaikeaksi, mutta sen markkinoinnin uskottiin olevan ratkaisu
uusien asiakkaiden hankintaan. Apaja toivoi markkinointiin jatkossa enemman

yhteispelia heidan ja Kajon valille, koska he kokivat, etta yksin on vaikea tietaa
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mita on jo tehty ja sen pohjalta miettid mita kannattaisi jatkossa kokeilla. Apaja-
laisten mielesta markkinoinnissa positiivista oli se, etta varikot oli jarkevasti sijoi-
tettu parkkihallien sisalla ja Prismoilla Pitstopin markkinointi toimi moitteettomasti.

Lisaksi Facebookissa toteutetun markkinoinnin osalta saimme heilta kiitosta.

Muutama asiakas oli sanonut Apajan varikoilla, ettei asiakaspalvelunumerosta
aina vastattu heti ja osa asiakkaista ei ollut kertomansa mukaan osannut varata
aikaa netista. Kun aikoja varattiin suoraan varikoilta, olisi ollut niin Apajan, Kajon
kuin asiakkaidenkin etu, ettd oman varikon varauskalenterin ollessa taynna, asi-
akkaat olisi poikkeuksetta ohjattu toisille varikoille. Tama parantaisi asiakaskoke-
musta ja palvelua. Tallaisiin asioihin ehditaan keskittya paremmin, kun yksi tyon-
tekijoista palvelee asiakkaita ja kaksi vaihtaa renkaita ja siksi Apajassa koettiin
kolmen tydntekijan olevan valttamattomyys varikoilla. Apajalaisten mielesta olisi
myos parempi, jos vaihtoihin olisi varattu mieluummin liikaa aikaa kuin etta yrite-
tdan suoriutua vaihdoista mahdollisimman nopeasti. He olivat saaneet jossain
kohtaa kokea sen, kun ongelmatilanteen sattuessa ehtikin keskittya parempaan
asiakaspalveluun, niin se paransi seka asiakkaan kokemusta etta tyontekijan mo-

tivaatiota asiakkaalta saadun positiivisen palautteen ja kiitosten seurauksena.

Huonoa palautetta sen sijaan oli tullut valilla siita, ettei autojen penkkeja suojattu
aina kunnolla tydvaatteista irtoavalta lialta. Apajalaisille asiakkaat olivat esitta-
neet myos toiveita rengaspesuista, joten apajalaisten olisi pitanyt osata parem-
min selventaa asiakkaalle, miksei niita ole mahdollista tai jarkevaa toteuttaa kai-
killa varikoilla. Tata strategista paatosta vahentaa rengaspesuja ja jattaa tarjoa-
matta monia muitakin lisapalveluita ei oltu kerrottu Apajalle riittavan selkeasti pe-
rehdytyksessa. Materiaalien osalta kayntikortteja olisi kaivattu asiakkaille jaetta-
viksi silloin, jos asiakas ei voinut tai halunnut varata renkaanvaihtoaikaa heti. Nain
olisi helpotettu varauksen tekemista omatoimisesti. Kayntikortteja olisi pitanyt
voida hyddyntaa myos sellaisissa tilanteissa, joissa jotain on sattunut menemaan
rikki. Antamalla asiakkaalle kayntikortin, olisi ollut helpompi ohjata asiakas ole-
maan yhteydessa oikeisiin henkiloihin esimerkiksi korjausten tai korvausten
osalta. Asiakaspalveluun aiheutui haasteita myos maksupaatteiden osalta. Mak-
sujen vastaanotossa kaytettiin iZettlen laitteita, joissa yhteys valilla patki etenkin
P-Hampissa johtuen siita, etta parkkihalleissa on usein tavallista huonommat ver-

kot nettiyhteyksille. Taman vuoksi asiakkaille aiheutui ylimaaraista vaivaa, mutta
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Apajan tyontekijat olivat keksineet suorittaa maksun MobilePay-sovelluksen
kautta yhdelle vaihtajista, joka puolestaan suoritti sen iZettlen kautta Kajolle myo6-
hemmin parkkihallista paastyaan. Haasteista huolimatta asiakas oli ollut tyytyvai-
nen siita, etta apajalaiset olivat I0ytaneet sellaisen ratkaisun, ettei asiakkaan ollut
tarvinnut I1ahted hakemaan kateista rahaa. Apajassa oltiin muutenkin sita mielta,
ettei sellaisissa tilanteissa pitaisi ottaa taytta hintaa, joissa asiakkaalle aiheutuu

ylimaaraista vaivaa.

Turvallisuus on palautteen perusteella yksi tarkeimmista kehitysalueista Pitsto-
pilla tulevaisuudessa. Mitdan isoja vahinkoja ei ole sattunut, mutta kaikissa tilan-
teissa oloa ei ole aina koettu riittavan turvalliseksi. Turvallisuudentunne on tarkea
osa kokemusta hyvasta tyopaikasta. P-Hampissa maa oli hieman kalteva, joten
joissain tilanteissa auto liikkui tunkkien varassa sivuttain ja valilla vaihtajia pelotti,
etta pysyyko auto tunkkien paalla. Tunkit heiluivat myos silloin, kun tiukasti kiinni
olevaa rengasta potkittiin irti. Pitstopin koulutuksessa oli annettu ohje, etta mikali
rengas ei lahde muuten irti, ei sitd myoskaan tarvitse menna auton alta potki-
maan, mutta apajalaiset itse olivat halunneet niin kuitenkin tehda, etta renkaan-
vaihto saatiin mahdollisimman monessa tilanteessa tehtya loppuun. Siksi apaja-
laiset olisivat kaivanneet selvyytta siihen, miten edellda mainitussa tilanteessa toi-
mitaan mahdollisimman turvallisesti ja kauanko irrottamisyritykseen kannattaa

kayttaa aikaa. Kehitysehdotuksena toivottiin tukipukkeja tunkeille varmistimiksi.

Epaselvaa oli valilla myos se, miten joissain turvallisuusasioissa menetellaan ja
onko vastuu apajalaisten asiakkaalle antamien ohjeiden oikeellisuudesta ohjeen
antajalla vai silla, joka perehdytyksessa on kaskenyt kyseisen ohjeen antamaan.
Yhdessa tilanteessa asiakas oli esimerkiksi vaittanyt, ettei autolla saa ajaa het-
keakaan niin, ettad yksi rengas on eri kuin muut (esimerkiksi yksi kesarengas ja
kolme talvirengasta tilanteessa, missa asiakas joutui ajamaan rengasliikkeeseen
asti nain, koska yhta kesarengasta ei oltu saatu Pitstopin valineilla irrotettua), ei-
vatka Apajan vaihtajat olleet uskaltaneet tata vaitetta kumota, koska kyse oli tur-
vallisuudesta, eivatka he luottaneet sataprosenttisesti omaan tietoonsa asiasta.
Valineista kuulosuojaimet ja turvakengat olisivat apajalaisten mielesta lisanneet
turvallisuuden tunnetta. Naiden hankkiminen oli sopimuksen mukaan heidan
omalla vastuullaan, mutta kaikki eivat kuitenkaan olleet halunneet niitd hankkia

tai kayttaa ja silti he ilmaisivat sesongin jalkeen palautteessaan, etta niiden olisi
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pitanyt olla kaytossa. Pitstopin toimesta oli hankittu korvatulpat jokaiselle ren-

kaanvaihtajalle, mutta niita apajalaiset eivat kayttaneet.

Perehdyttamisen osalta toimintaohjeissa oli aukkoja, etenkin kun kyse oli erikois-
tilanteista. Apajalaisille oli epaselvaa, miten olisi pitanyt menetella esimerkiksi sil-
loin, kun jostain syysta kaikkia renkaita ei saatu irrotettua. He eivat tienneet oli-
siko pitanyt irrottaa ne renkaat, jotka he saivat irti vai olisiko pitanyt jattaa kaikki
renkaat paikalleen ja pahoitella sita, ettei vaihto onnistunut. Epaselvaa naissa
tilanteissa oli myds se, kuuluiko tydsta ottaa maksua ja jos kuului, niin kuinka
paljon ja millaiset jatko-ohjeet asiakkaalle olisi pitanyt antaa. Himmennysta syn-
tyi myds siita, miksei niille asiakkaille 1ahetetty laskua peraan, jotka olivat varan-
neet ajan, mutta eivat koskaan tulleet paikalle eivatka vastanneet puhelimeen,
kun heita yritettiin tavoittaa. Oman toiminnan osalta heilta puuttui selkea systeemi
siihen, miten olisi pitanyt toimia, kun varikoilla oli todella taytta eika taukoja ehditty
pitaa ja tahan toivottiin jalkeenpain vinkkeja Kajolta. Parempia toimintaohjeita kai-
vattiin myds viestinnan suhteen, samoin kuin ylipaataan parempaa viestintaa.
Viestinnan kehittamiseen perehdytyksessa keskitytdaan tarkemmin kappaleessa
3.6.

Mita apajalaiset sitten kokivat itse oppineensa renkaanvaihtoprojektista? Ennen
kaikkea he kokevat nyt olevansa ammattitaitoisia renkaanvaihtajia. Renkaanvaih-
toty0 ja siihen liittyvien valineiden kaytto todellakin tuli tutuksi. He ovat sita mielta,
etta tydvuorosuunnitteluun kannattaa jatkossa kayttaa enemman aikaa, ettei kay
niin, etta varikolla on kaksi kirjanpitajaa ja yks renkaanvaihtaja, kun pitaisi olla
toisin pain. Tydvuorojen suunnittelu helpottaisi myos taukojen pitamista kiireisina
paivina, kun tyovuoroille olisi maaritetty tarvittaessa kiireavuksi tulevat henkilot.
Suurimmat apajalaisten Pitstopista saamat opit liittyivat muun muassa kokonai-
suudenhallintaan projektitydossa, esimerkiksi ajankayttoon, erilaisten ihmisten
kanssa tyoskentelyyn, asiakaspalveluun, luottamuksen rakentamiseen, vastuun-
jakoon, nopeaan ongelmanratkaisuun seka kommunikointiin ja viestintaan. Apa-
jan projektipaallikko kertoi henkilokohtaisesti oppineensa projektijohtamisesta to-
della paljon Pitstopilla. Pitstop oli Apajalle ensimmainen projekti, mihin osallistui
paljon vakea. Asiat piti pystya hoitamaan jokaisessa tilanteessa jotenkin kunnialla

maaliin ja projektin toteutuksen jalkeen oli ehdottoman tarkeaa viela miettia seu-
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raavaa kertaa ajatellen, mika meni hyvin, missa on viela kehitettavaa ja mita pro-
jektista opittiin. Etenkin varikkojen vastuuhenkilot oppivat projektista paljon, mutta
my0s renkaanvaihtajat saivat monia uusia oppeja esimerkiksi rahastuksen seka
kirjanpitoon liittyvien laitteiden ja ohjelmien osalta. Apajalaisten mielesta Pitstopin
taholta esitetyt tulosodotukset eivat olleet taysin realistisia, koska Apajan tulos jai
reippaasti niiden alle. Esimerkiksi myytyjen rengashotellipalveluiden maara ver-
rattuna Pitstopin esittamaan tavoitteeseen aiheutti narkastysta. Apajalaiset kui-
tenkin kokivat sen myds niin, etta siind on heilla itsellaankin kehittymisen paikka,
etteivat he uskoisi niin helposti annettuja lukuja, vaan laskisivat itsekin jatkossa
tarkemmin mika on omien pohdintojen perusteella realistinen tulos heille. Oppia
tuli myos siitd, etta on resurssien haaskausta pitaa varikolla kolmea ihmista sil-
loin, kun varauskalenterista on nahtavissa, ettd edessa on hiljainen paiva. Jat-
kossa taytyy pyrkia nopeampaan reagointiin vallitsevissa tilanteissa. Apajalaiset
kokivat oppineensa palautteenannon merkityksesta ja siita, miten tarkeaa on
osata antaa palaute valittomasti tilanteen yhteydessa. Apajalaiset ja kajolaiset
olivat sesongin jalkeen molemmat sita mielta, etta yhteistydhdn olisi pitanyt pa-

nostaa vieldkin enemman. Se olisi helpottanut esimerkiksi avun pyytamista.

3.6 Viestinta ja tiedottaminen perehdytysprosessissa

Uuden tyontekijan aloittaessa ensimmaiset sata paivaa ovat sellaista aikaa, kun
uusi tulokas on vastaanottavainen kaikelle. Silloin han huomaa herkasti myds
sellaisia asioita, joihin vanhemmat tyontekijat ovat jo ajan mittaan tottuneet. Uusi
tydntekija ei pysty kuitenkaan kerralla sisaistda kaikkea hanelle annettua infor-
maatiota ja taman vuoksi perehdyttamisen valttikortteja ovat nykypaivana pitka-
kestoisuus, vuorovaikutteisuus ja reflektiivisyys. Enda ei vyoryteta tydntekijan
paalle kaikkea ensimmaisena paivana, vaan perehdytys kestaa pidempaan sisal-
taen vuorottelevia jaksoja teorian ja kaytannon osalta. Tallainen pidempi pereh-
dytysprosessi edellyttaa laadukasta ja vuorovaikutteista viestintaa, joten pereh-
dytys nahdaankin nykyisin koko tydyhteisdn viestinnan yhtena osana. (Juholin
2009, 233-234.)
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Pitka perehdytysprosessi varmasti takaa paremmat tulokset, mutta Pitstopin se-
sonkity0ssa se ei yksinkertaisesti ole mahdollista. Sen sijaan vuorovaikutteisuu-
teen ja reflektiivisyyteen voidaan panostaa sitéakin enemman jatkossa. Pitstopilla
kannattaakin tulevaisuudessa jakaa perehdyttamisen vastuita useammille henki-
I6ille ja osallistuttaa etenkin Pitstopilla aiemminkin tydskennelleet tyontekijat uu-
den tyontekijan perehdyttamiseen. Nain uudella tyontekijalla on mahdollisuus
kertoa mielipiteitadn useammalle henkildlle. Viestinnan kehittamisen kannalta on
tarkeaa kuunnella, mita mielta uusi tyontekija on tydpaikastaan, silla nain voidaan
korjata niitd kehityskohtia, joihin vanhemmat tyontekijat eivat enaa kiinnita aktii-

visesti huomiota.

Uuden laajemman perehdyttamisprosessin myota on aiempaa tarkeampaa, etta
kaikkien asioiden kasittely tehdaan vuorovaikutteisesti ja yksilOllisesti jokaisen
kohdalla, vaikka kyseessa olisikin yleisten asioiden kasittely. Nain voidaan esi-
merkiksi helpottaa perehdytyksessa heranneiden kysymysten kysymista ja omien
nakemysten kertomista. Kaikkeen on voitava myos palata milloin tahansa uudel-
leen. Laajan perehdytysprosessin viestinnassa kannattaa hyddyntaa useita eri
kanavia ja saman aineiston on oltava saatavilla eri muodoissa. Kirjallisen materi-
aalin lisaksi asioista taytyy voida keskustella niiden henkildiden kanssa, joiden
kanssa asiasta keskustelun perehdytettava nakee tarpeellisena. Tarkeaa on
myo0s se, etta lasnadolollaan johdon henkilét nayttavat arvostavansa uusia tyonte-
kijoita. (Juholin 2009, 235, 237.)

Pitstopilla ollaan onnistuttu hyvin siina, etta sen omistajat eivat vain seuraa toi-
mintaa norsunluutorneistaan, vaan ovat hyvinkin lahella tyontekijoita, koska he
ovat pitaneet tyontekijoiden koulutukset omin voimin ja tekevat itse myos varsi-
naista kenttatyota renkaanvaihtovarikoilla. Toiminnan kasvaessa tahan tulee kui-
tenkin kiinnittaa erityista huomiota, kun Pitstopin projektiryhman jasenet siirtyvat
entista suuremmalta osin kentalta johtotehtavien pariin. Nykypaivan kovassa kil-

pailussa ei ole enaa varaa olla nayttamatta arvostustaan tyontekijoitaan kohtaan.

Viestintaosaaminen pitaa sisallaan tiedon hankinnan, analysoinnin, jalostamisen
ja jakamisen. Se edellyttdd organisaation sisadista verkostoitumista, joka taas

edellyttaa tietoa siita, mita organisaatiossa tapahtuu seka mita kukakin tekee ja
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osaa. Lisaksi yksildiden valinen vuoropuhelu on valttdamatonta. liman edella mai-
nittuja asioita ei osaamista osata etsia ja valjastaa laajempaan kayttoon. Kun
tama onnistuu, voidaan maarittaa, miten jokaisen tietamysta paivitetaan, kelta
saa mitakin tietoa, miten paljon kukin tarjoaa omaa asiantuntemustaan muiden
kayttoon ja kuka vastaa tietojarjestelmien paivittamisesta miltakin osin. (Juholin
2009, 180-181.)

Pitstopissa moni asia korjaantuu pelkastaan silla, ettd panostetaan enemman
laadukkaaseen viestintaan. Viestinnan osalta Apaja antoi palautetta siita, ettei
aina ollut selkeaa keneen Pitstopin projektitimin jasenista pitaisi olla yhteydessa
minkakin asian osalta. Varikon toimintaohjeissa lukee heti ensimmaisena yhteys-
tietojen kera, keneen ollaan yhteydessa mistakin ongelmasta. Sita ei ilmeisesti
oltu huomattu ja siitd voidaankin paatella, ettei kirjalliseen ohjeistukseen syysta
tai toisesta oltu perehdytty kunnolla. Varikon toimintaohjeet kannattaakin tule-
vissa renkaanvaihtokoulutuksissa jakaa kaikille, jolloin kaikki varmasti saavat ne
ja asioita voidaan kayda koulutuksessa suullisesti 1api nayttden samalla, mista
kirjallisen ohjeistuksen kohdasta 16ytyy lisatietoa kyseisesta asiasta ja kuka siita

tietaa eniten.

Apajan projektipaallikkd esitti viestinnan osalta toiveen, ettd tulevaisuudessa
kaikki tarkea informaatio kulkisi tiimin projektipaallikdn kautta, silla kevaan 2019
sesongilla ihan jokainen asia ei ollut hanta tavoittanut. Tama toive on ymmarret-
tava, silla ajan tasalla oleminen kaikesta helpottaisi projektin johtamista. Seson-
gilla viestien on kuitenkin kuljettava todella nopeasti, joten tama ei ole mahdol-
lista, jos projektipaallikko ei ole koko ajan tavoitettavissa. Etta viestinta toimii no-
peasti ja silti franchising-ottajan projektipaallikkd voi tuntea, ettéd hanella on kaikki
tarvittava tieto projektin johtamiseen, on rajattava tarkemmin sita, millaisten asi-
oiden tulee kulkea projektipaallikon kautta ja mista voidaan olla suoraan yhtey-

dessa muihin, esimerkiksi varikoiden vastuuhenkildihin.

Viestinnan kannalta ihanteellinen tilanne on se, etta jokainen tuntee seka organi-
saation etta kaikkien sen tyontekijoiden osaamisalueet ja taman tietamyksen li-
saksi kykenee luontevasti kaantymaan kenen tahansa puoleen. Taman tavoit-

teen saavuttamisessa henkilokohtainen tutustuminen toimii kaikkein tehokkaim-
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min. Henkilokohtainen tutustuminen edistda myos uusiutuvan tiedon, omien aja-
tusten seka keskeneraistenkin ideoiden jakamista ns. kahvipoytakeskusteluiden
muodossa. (Juholin 2009, 181-182.)

Kuten kappaleessa 3.1 mainittiin, kahden yrityskulttuurin térmatessa tutustumi-
nen puolin ja toisin otetaan Pitstopilla jatkossa paremmin huomioon. Tutustumi-
sesta on muutakin etua, kuin vain keskenaan toimeen tuleminen, silla kahvipoy-
takeskusteluita voidaan lisata eri varikkojen tyontekijoiden valilla tutustuttamalla
heidat paremmin toisiinsa. Pitstopin tapauksessa se edistaa todennakoisesti kas-
vokkain kaytavien keskusteluiden lisaksi uskallusta jakaa omia ajatuksia Pitstopin
sisaisen viestinnan kanavissa. Sisaiseen viestintaan on kaytetty muulloin Slackia,
paitsi kiireellisempien asioiden varalle on ollut kaytdéssa WhatsApp-ryhma siita
syysta, etteivat Slackin viestit ole tavoittaneet kaikkia riittavan nopeasti. Kaikkein
kiireellisimmissa tilanteissa on ohjeistettu soittamaan. Seka Slackissa etta What-
sAppissa viestit ovat tulleet paaasiassa projektitiimilta tyontekijoille. Toivomme
viestintakulttuurin tyontekijdiden paremman tutustumisen myoéta kehittyvan sii-
hen, etta tydntekijat uskaltavat yha enemman esittda kysymyksia viesteilla puhe-
limen sijaan silloin kun se on mahdollista. Nain muidenkin varikkojen tyontekijat
hyotyisivat tiedosta ja rohkaistuisivat myds esittdmaan kysymyksia. Myods tydnte-

kijoiden valinen avunanto eri varikkojen valilla voisi taman myota lisadantya.

Kun tyopaikan ilmapiiria halutaan kehittaa, katse tulee kaantaa tunnelmaan, joka
syntyy ihmisista, asioista ja tydymparistosta. Nykyaan tydssa tarkeita motivoivia
tekijoita ovat autonomisuus, haasteellisuus, eettinen johtaminen seka tyoyhtei-
son tunnelma ja naista etenkin tyoyhteison tunnelmaan voidaan vaikuttaa vies-
tinnalla. Juholin maarittelee tunnelman seuraavasti: "tunnelma eli yksiléiden mie-
lialojen summa ja yhteis6ssa vallitseva yleinen tunnetila”. Motivaation lisaksi
tyontekijoiden sitoutuminen organisaatioon syvenee, kun he tuntevat kuuluvansa
tyoyhteisoon. Hyva tunnelma luo tallaisia kuuluvuuden tunteita. Hyvaa tunnelmaa
voi vahvistaa pienillakin asioilla, kuten esimerkiksi toivottamalla joka aamu hyvaa
huomenta, kysymalla muiden kuulumisia, pyytamalla apua tyokavereilta, naura-
malla, ongelmien valittomalla selvittelylla ja omien mielipiteiden rohkealla esiin
tuomisella. (Juholin 2009, 160,169, 172.)
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Valitettavasti kiire nakyy Pitstopin varikoiden paivittaisessa toiminnassa liikaa, jol-
loin pienet tunnelmaa luovat tavat haudataan helposti sen alle. limapiiria voidaan
kuitenkin parantaa, kun edella luetellut seikat otetaan varikoilla tavaksi. Apaja-
laisten mielesta etenkin sesongin loppuvaiheessa ilmapiirissa olisi ollut paranta-
misen varaa. Se johtui eraasta ongelmatilanteesta yhden Pitstopin projektitiimin
jasenen ja Apajan renkaanvaihtajan valilla. Siita kuitenkin opimme, etta jatkossa
vaikeissakin tilanteissa on osattava kommunikoida ammattimaisesti ja hyvantah-
toisesti seka osoittaa suurempaa kunnioitusta Pitstopin tyontekijoita kohtaan.
Konflikti ratkottiin sesongin jalkeen keskustelemalla, mutta oikea tapa olisi ollut
kiireesta huolimatta selvittaa se valittomasti. Kun asioiden selvittelyyn otetaan ai-
kaa kyseisella hetkella, se saastaa aikaa pitkalla tahtaimella ja tallaisilta tilanteilta
voidaan valttya. Edelld mainittua tapausta lukuun ottamatta Apajan projektipaal-
likkd oli kuitenkin sita mielta, etta jos sesongilla oli sisdisessa viestinnassa ongel-

mia, Pitstopin projektitiimi reagoi niihin todella nopeasti.

Apajan kanssa sesongin jalkeen kaytyjen keskusteluiden myéta huomasimme,
ettd palautteenannossa molemmilla tiimeilla oli viela kehitettavaa. Niin Pitstopin
projektitimi kuin Apajankin vaihtajat toivoivat ennen kaikkea suorempaa pa-
lautetta ja sita, etta palautetta annettaessa se pyrittaisiin pitdmaan positiivisena.
Rakentavaakin palautetta tarvitaan ja sitd annettaessa pitaisi kiinnittda enemman
huomiota siihen, etta sen tarkoitus on nimenomaan rakentaa ja kehittaa parem-
maksi eika syyllistaa. Positiivinen palaute unohdetaan liilan usein sanoa aaneen,
joten sita tulee jatkossa antaa huomattavasti enemman kaikille tyontekijoille hei-

dan onnistumisiensa myota. Se kohottaa samalla myoés tyépaikan tunnelmaa.

Yhdessa oppiminen ja osaamisen jakaminen onnistuvat parhaiten, kun tekemi-
nen lahtee yhteisesta arvopohjasta. Ne edellyttavat keskinaisen kilpailun puuttu-
mista, luottamusta ja avoimuutta. Motivaatio yhdessa tekemiseen lahtee siit3,
kun ollaan valmiita tunnustamaan, etta yhdessa ollaan enemman kuin yksin. (Ju-
holin 2009, 178.)

Markkinointivastuun jakautuminen Apajan ja Kajon valilla osoittautui sesongilla
hieman epaselvaksi. Kajon toimesta huolehdittiin Pitstopin markkinoinnista ylei-

sesti, mutta Apajalle oli jatetty vapaat kadet omien varikkojen mainonnan tehos-
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tamiseen. Kajon osalta oli my0os luvattu vastata hyvien ideoiden syntyessa mate-
riaalien visuaalisesta toteuttamisesta, mutta vastuu naiden ideoiden kaytantoon
viemisesta varikolla oli Apajalla. Varikkokohtaiseen mainontaan oli annettu muu-
tamia neuvoja sen pohjalta, miten nilden markkinointi oli aiemmin toteutettu, esi-
merkiksi banderollien ja julisteiden laittamiseen liittyen. Kevaan sesongilla halut-
tiin tietoisesti jattda enemman vastuuta franchising-ottajalle siina toivossa, etta
uusia ideoita olisi syntynyt helpommin, kun heidan tekemistaan ei rajattu tai oh-
jeistettu liilkaa. Huomattiin kuitenkin, etta kun kyseessa oli uusi tiimi ja uusi ala,
niin olisi kannattanut keskittya perehdyttamisessa hieman enemman myos mark-
kinointikeinojen perusteisiin. Omien sanojensa mukaan apajalaiset huomasivat
markkinoinnin merkityksen vasta melko my6haan, joten osa mainoksista paastiin
kiinnittmaan vasta sesongin oltua jo useamman paivan kaynnissa. Kuitenkin
heti kun tahan havahduttiin, toteutus hoitui nopeasti ja P-Hampilla vallinnut asia-
kaspula alkoi vaistya, joskin vasta melko mydhaisessa vaiheessa sesonkia. Jat-
kossa tallaisiin asioihin taytyy reagoida aiemmin ja kiinnittdd enemman huomiota

yhdessa tekemisen mahdollisuuksiin kuin varjopuoliin.
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4 YHTEENVETO

OpinnaytetyOprosessista saatiin ennen kaikkea uusia toimivampia kaytantoja
Pitstopin rekrytoinnin ja perehdyttamisen kehittamiseen. Nama selkeat kaytannot
takaavat Pitstopille aiempaa helpommin monistettavissa olevat toimintatavat ja
prosessit, jotka edesauttavat koko Pitstopin toiminnan laajentamista Suomen si-
salla. Osaa kaytannoista kokeiltiin jo syksyn 2019 sesongilla, mutta suurin osa
muutoksista tullaan toteuttamaan kevaalla 2020. Naista kerrotaan tarkemmin lu-
vussa 4.3. Tama pieni viive muutosten kaynnistamisessa johtuu etenkin siita, etta
opinnaytetyd saatiin viimeisteltyd vasta, kun syksyn 2019 sesonki oli jo kayn-
nissa. Kaytantojen liséksi saatiin muodostettua parempi kasitys muun muassa
siita, millaisia materiaaleja hyvien rekrytointi- ja perehdytysprosessien tueksi tar-
vitaan seka kirkastettua sita, millaisia muutoksia sopimusosapuolten vastuisiin ja

rooleihin kannattaa tehda.

4.1 Rekrytoinnista opittua

Tyontekijdiden tuottavuutta mietitddn enenevissa maarin tydmaailmassa, koska
tydntekija on suuri investointi. Pitstopissa tdama ratkaistaan tulevaisuudessa fran-
chising-ottajia rekrytoimalla. Tyon kausiluontoisuuden vuoksi rekrytointi painote-
taan yrittajyyden opiskelijoihin, joilla on mahdollisuus suorittaa erilaisia projekteja
osana opintojaan. Rekrytointia tehdaankin jatkossa ensisijaisesti Proakatemian

kaltaisiin yrittajyytta painottaviin oppilaitoksiin lahestymalla niiden tiimiyrittajia.

Koska potentiaaliset franchising-ottajat ovat nuoria aikuisia, joille tyonanta-
jabrandi on korkeassa arvossa, korostetaan Pitstopin ja Proakatemian brandia
entista vahvemmin tulevaisuudessa. Proakatemialta on lahtdisin yrityksia, jotka
ovat saaneet alkunsa jo siella opiskelun aikana ja jotka ovat menestyneet myos
sen jalkeen. Naista kertominen on hyoddyllista rekrytoinnissa, kun uusilla oppilai-
toksilla kaydaan esittelemassa Pitstopin toimintaa. Myos Pitstopin vahvaa ja po-
sitiivista mainetta asiakkaiden keskuudessa tullaan jatkossa korostamaan. Sosi-

aalisen median paivittamiseen tullaan panostamaan paljon aiempaa enemman.
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Sosiaalisella medialla pyritdan vaikuttamaan asiakkaan lisaksi myds tuleviin rek-
rytoitaviin. Se onnistuu esimerkiksi positiivisia tyontekijatarinoita jakamalla. Kun
franchising-toiminta on saatu ensimmaisessa uudessa kaupungissa eli Turussa
kunnolla kayntiin, jaetaan myos Turun projektitimin kuulumisia Pitstopin someti-

leilla. Tama luo positiivista mielikuvaa Pitstopista franchising-antajana.

Pitstopin kaltaisessa sesonkiluontoisessa tydssa myos rahalla on suuri merkitys.
Tulevaisuudessa rekrytoinnissa tullaan avaamaan lukuja Tampereen toiminnan
edellisiltd sesongeilta. Tata on tehty aiemminkin, mutta jatkossa se tehdaan yk-
sityiskohtaisemmin ja selkeammin kuin ennen. Hyvien rahallisten tulosten nake-
minen Tampereen toiminnan osalta luo uskoa siihen, etta hyvalla markkinoinnilla
samaan pystytaan myods muissa kaupungeissa toiminnan aloituksen jalkeen hy-

vinkin nopeasti.

Franchising-ottajalle annetaan vastaisuudessa paremmat dokumentoidut tiedot
ja materiaalit, kuin mita Apajalle oli mahdollista viela kevaalla 2019 antaa. Apaja
sai kylla varikon toiminnan johtamiseen riittavat tiedot kirjallisesti, mutta jatkossa
franchising-toiminnassa kaiken tarvittavan tiedon tulee olla dokumentoidussa
muodossa. Nain valtytaan erimielisyyksilta siitd, onko johonkin sesongin aloituk-

seen liittyvaan tehtavaan annettu riittdvat ohjeet vai ei.

Pitstopin tulevaisuuden kehitysnakymat ja kehitykseen liittyva tyo lisataan tule-
vaisuudessa osaksi rekrytoinnin esittelymateriaaleja. Tulevien rekrytointien ai-
kana pyritaankin korostamaan Pitstopin potentiaalia kokonaisuudessaan rengas-
alan markkinoilla. Tarkoituksena on kehittaa Pitstopista rengasalan innovatiivisin
toimija ja tama tuodaan jatkossa entista vahvemmin esille. Tahan kehitykseen
voivat osallistua aktiivisesti myds franchising-ottajat omilla varikoillaan eri paik-
kakunnilla, jolloin Pitstopin toiminnan luonne muuttuu pelkasta renkaanvaihdosta

kehitysprojektiksi, jossa ideointia ja innovatiivisuutta kaytetaan hyodyksi.

Tehtavien sopimusten yksityiskohtiin kiinnitetaan jatkossa enemman huomiota ja
sopimukset tehdaan huolellisemmin. Sopimuksissa tehdaan vedenpitavasti sel-
vaksi, ettd kyseessa on franchising-sopimus, etta sita ei voida missaan tilan-
teessa sekoittaa tydsopimukseen. Nain valtytaan ongelmilta mahdollisissa riitati-

lanteissa.
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4.2 Perehdyttamisesta opittua

Tulevaisuudessa perehdyttaminen on aloitettava aikaisemmin ja siina on keski-
tyttava paljon enemman muihinkin asioihin kuin vain renkaanvaihtoon. Aikaa on
varattava nykyista enemman franchising-ottajaan kohdistuvien odotusten ja vas-
tuiden lapi kdymiseen niin tydn, sesonkia edeltdvan valmistautumisen kuin mui-
denkin vastuiden osalta. Perehdyttamisessa on varattava enemman aikaa myods
alan perusasioiden opiskeluun seka liiketoimintamalliin perehtymiseen. Pereh-
dyttamisen aikataulun taytyy olla perehdytettavien tiedossa hyvissa ajoin muu-
tenkin kuin vain renkaanvaihtokoulutuksen osalta. Jatkossa perehdyttamisen on-
nistuminen varmistetaankin seuraamalla yleissuunnitelmaa. Perehdytettaville
taytyy myos kirkastaa tarkemmin perehdytyksen sisaltd ja maaritella tavoitteet
tarkemmin. Vahintaan franchising-ottajan projektipaallikolle on raataloitava hen-
kilokohtainen perehdyttamissuunnitelma, jossa kaydaan lapi myos projektijohta-

mista.

Pitstopin kannalta tarkeinta oli luoda prosessi, jonka avulla saadaan opetettua
tydntekijoille kaikki valttamattomat tiedot ja taidot mahdollisimman tehokkaasti.
Siksi perehdyttamisen paapaino on pidettava kaytannon asioiden harjoittelussa
eli renkaanvaihtokoulutuksessa seka asiakaspalvelussa ja kirjanpidossa, vaikka
muihinkin osa-alueisiin panostetaan tulevaisuudessa enemman. Renkaanvaihto-
koulutus taytyy jarjestaa niin, etteivat kaikki ole siella samaan aikaan, vaan se
pidetaan kerrallaan vain pienemmille ryhmille, joihin perehdytettavat jaetaan lah-
totason mukaan. Etta tama on mahdollista, koulutuksen paivamaarista on voitava
ilmoittaa perehdytettaville vahintaan kuukautta aikaisemmin. Perehdyttgjia kou-
lutuksessa kannattaa edelleenkin olla kaksi, mutta silloin yhdessa perehdytetta-
vassa ryhmassa voi olla vahintaan yhdelle tai enintaan kahdelle varikolle tarvitta-
vien tyontekijoiden maaran verran perehdytettavia, etta kaikkia tilanteita voidaan
harjoitella todenmukaisesti. Myos kirjanpitokoulutuksessa perehdyttamisen tar-
vitsee tapahtua pienemmissa ryhmissa, etta perehdytettaville jaa enemman ai-

kaa harjoitella kirjanpitokoulutuksen asioita kaytannossa.
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Ennen koulutuksia on huolehdittava, etta ennakkomateriaalit tavoittavat tyonteki-
jat ajoissa, joten ne lahetetaan jokaiselle henkilokohtaisesti. Materiaaleja tulee
jakaa myos varikoille, ettd ajanvarausten osalta hiljaisina hetkind on mahdolli-
suus kayttaa aika Pitstopin toimintaan tutustumiseen. Tyodpaikkaan tutustumisen
helpottamiseksi luodaan tyontekijoiden kayttdédn myds intranet, joka samalla pa-
rantaa myos viestintda sesongin aikana, koska sen kautta informaatio on saata-
villa kaikilla varikoilla samanaikaisesti. Nain informaatio on myds helpommin 16y-
dettavissa jalkeenpain kuin mita se on ollut hukkuessaan WhatsAppin viestitul-

vaan.

Apajalta saadun palautteen perusteella huomasimme, ettd panostamalla tiettyi-
hin valineisiin enemman, tyonteko Pitstopilla on mielekkdampaa heti renkaan-
vaihtokoulutuksesta lahtien. Siksi hankimme jatkossa vain sellaisia tyokalulaati-
koita, joissa on lokerikot erilaisille valineille. Tydkalujen toimivuudesta ja kaytto-
kokemuksista he kertoivat paaasiassa positiivista palautetta, mutta panostetaan
viela jatkossa parempiin tydkaluihin niiden muutamien huonompien tyokalujen
osalta, kuten parempiin jatkovarsiin ja rengaspainemittareihin. Lisaksi investoi-
daan useampiin varatydkaluihin. Kun tydkalut toimivat moitteettomasti, itse tyon-

tekokin Pitstopilla tuntuu perehdytettavistda mukavammalta.

Vaikka turvallisuuteen on Pitstopilla panostettu aiemminkin eika isoja vahinkoja
ole sattunut, on turvallisuuden parantaminen entisestaan tarkein kehityskoh-
tamme. Ennen kaikkea tarvitaan kirjalliset turvallisuusohjeet ja toimintaohjeet va-
hinkojen varalle. Turvallista tydoskentelya edesauttavien valineiden osalta esimer-
kiksi korvatulppia oli valmiina jokaisella varikolla ja hengityssuojaimia Kajo osti
Apajan niita pyytaessa, mutta silti niita ei juurikaan kaytetty, vaikka apajalaiset
sanoivat halunneensa niita kayttoon. He eivat myoskaan olleet hankkineet itsel-
leen turvakenkia. Tasta opimme sen, etteivat franchising-ottajat valttamatta halua
omatoimisesti tehda kuin pakollisia hankintoja. Koska turvallisuutta halutaan pa-
rantaa perehdytysprosessin ja varsinaisen tyon osalta, jarkevinta on, etta Pitstop
franchising-antajana kayttda seuraavat investointinsa turvallisuuden edistami-
seen esimerkiksi ostamalla turvakengat, kuulosuojaimet ja kunnolliset tydohanskat
myos franchising-ottajan tyontekijoille. Etta se on rahallisesti mahdollista, nama

kulut voidaan huomioida esimerkiksi seuraavia franchising-sopimuksia tehdessa.
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Nain kulut pysyvat franchising-ottajan osalta samoina, kuin mita ne olisivat hei-
dan hankkiessaan itse kyseiset varusteet, mutta varmistutaan siita, etta varusteet
tulee varmasti hankittua. Sen sijaan Pitstopin toimesta investoidaan tukipukkeihin

tunkkien varmistimina kaikilla varikoilla, joka oli Apajan ehdotus.

Perehdytyksessa tarvitsee tulevaisuudessa ottaa huomioon myds markkinoinnin
perehdyttaminen. Ei voida laskea vain sen varaan, etta franchising-ottaja toteut-
taa ne omalla tavallaan. Kun perehdytettavat tietavat Pitstopin markkinoinnista ja
sen tavoitteista paremmin, heidan on huomattavasti helpompi uskaltaa kayttaa
myos omaa luovuuttaan sen kehittamisessa. Pitstopin markkinointia itsessaan
tulee myOs kehittdd annetun palautteen perusteella, silla se vaikuttaa tyontekijoi-
den brandimielikuvaan Pitstopista ja sitd kautta myos parempaan tyénantajamie-

likuvaan, joka on oleellinen osa onnistunutta perehdytysta.

Mita parempaa asiakaspalvelua voimme tarjota, sita ylpeampana tydntekijat voi-
vat seisoa Pitstopin toiminnan takana. Asiakaspalvelua pystyykin helposti kehit-
tamaan paremmilla valineilla, kuten esimerkiksi kunnollisilla autojen penkkien
suojaimilla penkkien puhtaana pysymisen varmistamiseksi. Negatiivinen asiakas-
palaute kulkee yleensa varikon tydntekijoiden kautta, joten kun sita ei tule juuri
ollenkaan, tyontekijdiden kokemus Pitstopilla tydskentelysta on positiivisempi.
Renkaanvaihtoaikoja Pitstopilla on jo kertaalleen pidennetty, mutta niiden piden-
taminen entisestdan ei ole kannattavaa. Sen sijaan asiakaspalvelun laatua voi-
daan ongelmatilanteiden osalta parantaa, kun kyseiset tilanteet kaydaan tarkem-
min lapi jo renkaanvaihtokoulutuksen yhteydessa, eika vasta varikolla tilanteen

sattuessa.

Poikkeustilanteita voi syntya niin franchising-ottajan tai -antajan, asiakkaan, olo-
suhteiden, sattumien tai monen muun asian seurauksena. Aiheuttajasta riippu-
matta ne koettiin sesongilla haastaviksi monissa muissakin yhteyksissa kuin
markkinoinnin tai asiakaspalvelun osalta. Niiden helpottamiseksi tunnettujen
poikkeustilanteiden harjoitteluun taytyy varata aikaa myos renkaanvaihtokoulu-
tuksesta. Ongelmat lisdavat tyytymattomyytta tyontekijoiden keskuudessa seka
epavarmuutta tehda toimintaan liittyvia nopeita paatoksia, mutta tama voidaan

ratkaista paremmalla tyopaikkaan perehdyttamisella ja yritysperehdyttamisella.
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Myyntiperehdytyksen tarve kavi ilmi, koska apajalaiset eivat enaa sesongin jal-
keen uskoneet, etta Kajon heille asettamat myynti- ja tulostavoitteet olisivat voi-
neet olla realistisia, koska he eivat niitd saavuttaneet. Ennen sesonkia he kylla
uskoivat niiden olevan saavutettavissa, kun tavoitteita kaytiin yhdessa lapi. Me
kuitenkin uskomme viela sesongin jalkeenkin, etta asettamamme tavoitteet olisi
ollut mahdollista Pitstopin varikoilla saavuttaa, mutta se vaatisi enemman myynti-
ja markkinointiosaamista. Koska niihin ei perehdytetty tarpeeksi, kehityskohta
naiden rahallisten tavoitteiden saavuttamiseksi 10ytyy Apajan toiminnan sijaan
perehdytysprosessista. Jokainen franchising-ottajan tyontekija voi toki kehittya
Pitstopin palveluiden myyjana, mutta franchising-antajan on tarjottava paremmat

kehittymisen edellytykset jo perehdyttamisen aikana.

Tyontekijdiden tunnetta tydssa viihtymisesta ja onnistumisen kokemuksien saa-
misesta voidaan kasvattaa kehittamalla tiimitydskentelya franchising-antajan ja -
ottajan valilla. Apaja hoiti omien varikkojen toiminnan aloittavaksi tiimiksi hyvin,
mutta silti heilta tuli paljon palautetta siita, etta he olisivat kaivanneet enemman
yhteisty6ta Kajon kanssa. On tarkeaa, etta jatkossa paastaan paremmin tutustu-
maan kaikkiin toisen osapuolen tydntekijoihin ja sen vuoksi Pitstopilla tullaan jar-
jestamaan yhteisia illanviettoja koko tydyhteisdlle. Nain saadaan vahvistettua
my0s varikkojen valisen yhteistydn lisdantymista, tydntekijoiden valista viestintaa
ja heidan sitoutumistaan tyopaikkaan, kun he tutustuvat tydyhteis6onsa parem-
min. Tutustumisen lisaksi huomiota on kiinnitettava ennen kaikkea siihen, etta
kaksi erilaista yrityskulttuuria saadaan toimimaan hyvin yhdessa yhteisten paa-
maarien saavuttamiseksi. Tama edellyttaa tavoitteiden ja toimintastrategioiden
laatimista yhdessa, seka nykyista toimivampaa viestintaa ja palautteenantoa niin
tiimien valilla kuin niiden sisallakin. Suurin osa Apajalaisten antamasta palaut-
teesta tuli erikseen jarjestetyssa palautteenantotilaisuudessa, joten on ehdotto-
man tarkeaa, etta sellainen tilaisuus kuuluu jatkossa oleellisena osana perehdy-

tyksen seurantaan.

Pitstopilla halutaan hyddyntaa tulevaisuudessa paljon enemman yksildiden aiem-
paa osaamista ja vahvuuksia ja sen vuoksi tyontekijoihin tutustutaan entista pa-
remmin. Myos osa perehdyttamiseen liittyvista rooleista, kuten tulokkaan vas-
taanottajan, tyoyhteisdon tutustuttajan ja hallinnollisen perehdyttajan roolit halu-

taan siirtaa Pitstopin muille tyontekijoille ja tutustuminen helpottaa myos naihin
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rooleihin sopivien henkildiden tunnistamista. Naita asioita tulee helpottamaan

my0s aktiivisempi perehdyttamisen seuranta.

Viestinnan osalta on kehitettava etenkin kiireellisissa tilanteissa kommunikointi-
tyylia ammattimaisemmaksi ja hyvantahtoisemmaksi. Kiireesta huolimatta myds
mahdollisiin konflikteihin tullaan jatkossa tarttumaan valittomasti. Lisaksi kiireen
keskella positiivisen palautteen sanominen aaneen helposti unohtuu, joten jat-
kossa tullaan varmistamaan, etta jokainen saa positiivista palautetta onnistumi-
sistaan riittavan usein. Jos sita ei muuten muisteta antaa, niin positiivisista pa-
lautteista tullaan pitamaan kirjaa siihen asti, kunnes ne on saatu lisattya osaksi
Pitstopin luonnollista ilmapiiria. Nain myos rakentavan palautteen antaminen ja
vastaanottaminen helpottuu, kun se ei vie enaa niin suurta osaa kaikesta anne-

tusta palautteesta.

4.3 Tuloksista toteutukseen

Rekrytoinnin osalta syksyn 2019 sesongille saatiin sopimusneuvottelut kayntiin
Turun Bisnesakatemian opiskelijoiden kanssa. Lopulta sopimukseen myds paas-
tiin ja renkaanvaihtoja alkoi tapahtua Turun Lansikeskuksen Citymarketissa sa-
moihin aikoihin, kun sesonki aloitettin Tampereella. Perehdytyksen nakdkul-
masta Turun toiminnan aloitus ei tule kuitenkaan viela syksylla menemaan taysin
uuden perehdytysprosessin mukaan, silla opinnaytetyoprosessi saatiin valmiiksi
vasta franchising-toiminnasta tehdyn sopimuksen solmimisen jalkeen. Tasta
syysta perehdytys jaa vaistamatta pintapuolisemmaksi, kuin mita perehdytyk-
sesta ja sen kehittamisesta on opinnaytetyoprosessin aikana opittu. Tarkeimmat
asiat, kuten laadukas asiakaspalvelu ja turvallinen renkaanvaihtotyd saadaan
kuitenkin perehdytettya huolellisemmin kuin aiemmin. Kevaalla 2020 perehdytta-
minen toteutetaan kattavasti opinnaytetyoprosessin oppien mukaisesti ja sen
avulla toiminta saadaan Turussakin Pitstopin tulevien yhtenaisten linjausten mu-

kaiseksi.

Syksyn sesongille 2019 hankittiin Apajan ehdotuksien mukaan tydvalineita, jotka

parantavat turvallisuutta seka tekevat tyonteosta mukavampaa. Naita uusia han-
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kintoja olivat muun muassa tunkilla nostamisen ajaksi auton alle laitettavat tuki-
pukit seka hyvalaatuiset tydhanskat ja turvakengat kaikille, joilla niitd ei muuten
olisi ollut. Hankintoja tehtiin erityisesti Tampereen alueen varikoille ja tyonteki-
joille, mutta myos Turkuun hankittiin esimerkiksi tukipukit. Turkuun myos laina-
taan yhden varikon tarvikkeet kokonaisuudessaan toiminnan aloittamisen helpot-

tamiseksi.

Perehdytysprosessia kehitettdessa noussut idea siita, ettd Pitstopin vanhoja
tyontekijoita kaytettaisiin perehdyttajina sesongin valmisteluissa, yritettin myds
toteuttaa. Apajan riveista ei kuitenkaan 16ytynyt kiinnostusta Pitstopin perehdy-
tykseen mukaan lahtemiseen. Tasta syysta perehdyttajien houkutteleminen mu-
kaan edellisten sesonkien tydntekijoista siirtyy kaudelle 2020. Tyodntekijoiden
koulutus oli kuitenkin onnistunut ja kattavampi Tampereen alueella kuin aiempina
sesonkeina. Renkaanvaihtajiksi tulleille tyontekijoille pidettiin paivan mittainen
kattava koulutus ja tyontekijat olivat ensimmaista kertaa kokonaan Proakatemian
ulkopuolelta. Vaikka perehdytys oli Pitstopissa tdhan mennessa onnistunein, ai-
kataulujen vuoksi kaksipaivainen koulutus toteutuu vasta kevaalla 2020. Pistei-
den vastuuhenkilét perehdytettiin erikseen ja perehdyttaminen oli henkildkohtai-
sempaa ja tarkempaa kuin aiemmilla sesongeilla. Esimerkiksi lisdmyynnin teke-
miseksi annettiin selkeitd ja konkreettisia keinoja aiempia vuosia paremmin.
Myés yritysperehdyttaminen onnistui vastuuhenkildiden kohdalla hyvin. Sesonki
on ollut poikkeuksellisen hyva siinakin mielessa, etta kattavan tyontekijoiden ja
vastuuhenkildiden perehdyttamisen myota sesongin aikana on tapahtunut vain
yksi pieni vahinko asiakkaan autolle. Aiemmilla sesongeilla noin tuhannen asiak-
kaan joukosta pienia korvattavia vahinkoja, kuten katkenneita pultteja oli tullut

normaalisti 3-5 kappaletta sesonkia kohden.

Intranetin luominen tyontekijoiden yhteiseksi alustaksi on sen verran isompi pro-
jekti, etta se jaa ehdottomasti kevaalle 2020. Asiaa tutkittiin jo syksylla 2019,
mutta intranettia ei pidetty valttamattomana saada viela syksyn aikana kayttoon,
silla uusilla tyontekijoilla lukuun ottamatta vastuuhenkiloita on oma yhteinen por-
taalinsa yhteydenpitoa varten. Vaihtotydntekijat on nimittain palkattu vuokrafir-

man kautta.



78

Syksyn 2019 sesongilla luovuttiin kokonaan P-Hampin varikosta. Luopumispaa-
tosta tuki Apajalta kevaalla 2019 saatu palaute ongelmista, jotka liittyivat verkko-
yhteyksiin ja maksupaatteiden toimintaan seka pysakaointilipukkeisiin, joita asiak-
kaiden oli pitdnyt ostaa paastakseen varikolle. Lisaksi P-Hampissa toimintaa han-
kaloittavasta epatasaisesta parkkihallin lattiasta oli tullut palautetta apajalaisilta.
P-Hampin varikko lopetti toimintansa kokonaisuudessaan syksylla 2019 ja huo-
mio keskitettiin kyseisen varikon sijaan muiden Tampereen varikkojen seka uu-
den Turun varikon toiminnan parantamiseen. Jatkossa varikoille paikkoja etsitta-
essa kiinnitetaankin enemman huomiota siihen, etta paikka on ominaisuuksiltaan
kaikin puolin renkaanvaihtotoimintaan soveltuvampi, ettei tallaisia ongelmia tule-

vaisuudessa synny.
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5 POHDINTA

OpinnaytetyOprosessi oli hyvin pitka. Opinnaytetyon aiheen valinta tapahtui jo
vuoden 2019 tammikuussa, mutta tutkimuskysymykset ja tyon lopullinen otsikko
saatiin vasta loppukevaan aikana hiottua lopulliseen muotoonsa. Tata ennen teh-
tiin jo yhta opinnaytetydn tutkivista osuuksista tarkastelemalla yhteistydkumppani
Apajan kanssa tehtyja kaytannontoteutuksia kevaan 2019 sesongilla. Onnistu-
neen kevatsesongin aikana ja sen jalkeen kerattiin palautteita renkaanvaihtose-
songista ylipaataan ja etenkin perehdytysprosessista. Sen jalkeen alettiin todella
paneutua teoriatietoon rekrytoinnista seka perehdyttamisesta ja peilata kevaan
sesongin toimintaa luettuun teoriaan. Syyskuun aikana tehtiin haastatteluja muu-
tamille potentiaalisille franchising-ottajille eli Oulun Terwa-akatemian ja Turun
Bisnesakatemian opiskelijoille sekd naiden potentiaalisten franchising-ottajien
valmentajille. Lopulta haastatteluista tehtiin analyysit ja opinnaytetyd saatiin val-
miiksi marraskuussa 2019 hieman syksyn rengassesongin alkamisen jalkeen.
Syksyn 2019 sesonki rajattiin opinnaytetyon ulkopuolelle, mutta kevaan 2019 op-
peja kuitenkin hyddynnettiin syksyn sesongilla siltd osin kuin muutoksia ehdittiin

toteuttaa.

Kokonaisuutena prosessi vei paljon aikaa ja opinnaytetyosta tuli laajempi kuin
alkuun oli ehka ajateltu. Rekrytoinnin osuuteen saatiin varsinkin haastatteluista
erinomaisen hyvia nostoja ja etenkin valmentajat antoivat tarkeita kehitysehdo-
tuksia Pitstopin tulevaisuuden rekrytointiprosessiin liittyen. Perehdytysprosessin
kehittamisen osuudessa taas teoriatiedosta ja Apajan haastatteluista I0ydettiin
loistavia uusia tapoja sitouttaa tyontekijoita paremmin Pitstopin toimintaan. Haas-
tattelut auttoivat ehdottomasti parhaiten huomaamaan Pitstopin toiminnan tar-
keimmat kehitysmahdollisuudet ja ne antoivat ennen kaikkea uutta nakokulmaa
vanhojen totuttujen tapojen hiomiseksi tai muuttamiseksi kokonaan. Terwa-aka-
temian ja Bisnesakatemian haastattelut myds toteutettiin Oulussa ja Turussa, jo-
ten opinnaytetyon tekemisen johdosta paastiin heti kohtaamaan kasvotusten po-

tentiaalisia franchising-ottajia.
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Rekrytointi- ja perehdytysprosesseja kasittelevaan teoriatietoon syventyminen
avasi aivan uudenlaisia nakymia liikketoiminnan kehitykselle. Teoriatiedon lukemi-
nen aiheesta osoitti, ettda syventyminen aiheeseen kokonaisuutena on paras
keino 10ytaa myos yksittaisia ja erityisia kehitysideoita oman liiketoiminnan pa-
rantamiseksi. Rekrytointi- ja perehdytysprosessien testaaminen kaytannossa
osoitti sen, ettd vaikka jokin nayttaa paperilla hyvalta suunnitteluvaiheessa, se ei
valttamatta toimi sellaisenaan kaytanndssa, vaan eteen voi kokeiluvaiheessa
tulla odottamattomia asioita, mita ei osattu suunnitellessa ottaa huomioon. lIman
kaytannon testaamista naista prosesseista ei olisi saatu hiottua niin toimivia, kuin

mitd ne nyt tdman opinnaytetydprosessin myota ovat.

Kun opinnaytetyon aihetta valittiin, paallimmaisena oli mielessa Pitstopin toimin-
nan kokonaiskuvan selkeyttaminen tydntekijoille ja yhtenaistaminen niin, etta toi-
minta olisi helposti monistettavissa ympari Suomea. Otsikoksi valikoitui Rekry-
toinnin ja perehdytyksen merkitys kausiliiketoiminnan laajentamisessa, silla
Pitstopin toimintaan ei haluttu vain kopioida olemassa olevia rekrytointi- ja pereh-
dytysmalleja muilta yrityksilta, vaan haluttiin 16ytaa sellaiset kaytannaot, jotka toi-
mivat myds kausittaisessa tydssa, jossa ennen kaikkea kaytettava aika on huo-
mattavasti rajallisempi kuin palkattaessa tyontekijoita toistaiseksi voimassa ole-
vaan tyOsuhteeseen. Myds franchising-yrittajyyden tapainen toiminta toi rekry-
tointi- ja perehdytysprosessien kehittamiseen omat haasteensa, kun yksittaisten

tyontekijoiden sijaan kyseessa olivatkin kokonaiset tiimit.

Opinnaytetyon edetessa huomattiinkin yllattaen, etteivat sen antamat hyodyt ole
pelkastaan franchising-ottajien tydn ja tyéolojen parantamisessa, vaan siita saa-
daan paljon oppeja myos franchising-antajan eduksi. Naiden lisaksi opinnaytetyd
antaa suurta lisaarvoa Pitstopin toiminnan laajentamiseen uusiin kaupunkeihin.
Aiemmin ajateltiin, ettd se auttaa vain luomaan helposti ympari Suomea monis-
tettavissa olevan toimintamallin. Turussa ja Oulussa haastatteluja tehdessa huo-
mattiinkin, etta se antaa perspektiivia myods siihen, miten asiat toimivat eri tavoilla
eri puolilla Suomea. Lisaksi opinnaytetydn tekeminen antoi uudenlaisia valmiuk-
sia kerata jatkossakin tietoa, joka edesauttaa Pitstopin toiminnan kehittamista.
Syksyn 2019 sesongilla tehdaan ensimmaista pilottia Proakatemian ulkopuolisen
franchising-ottajan, Turun Bisnesakatemian tiimiyrityksen kanssa. Samoin kuin

Apajan kanssa tehtiin, tullaan myos Bisnesakatemian tiimiyritykselta keraamaan
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sesongin paatyttya ylos tarkeimmat kehityskohdat ja seikat, jotka ovat heidan
mielestaan vaikuttaneet toiminnan sujuvuuteen. Siita saadaan taas uusi vertailu-
kohta siihen, toimivatko luomamme rekrytointi- ja perehdytysprosessit muidenkin

kuin proakatemialaisten kanssa ja muuallakin kuin Tampereen seudulla.

Taysin odottamaton hyodty opinnaytetydon tekemisestd huomattiin vasta syksyn
2019 sesongin alettua. Aiemmin ei ollut kaynyt mielessakaan, etta rekrytoinnin ja
perehdyttamisen teoriatietoon perehtyessa ja aiheiden tiimoilta haastatteluja teh-
dessa myods opinnaytetyon tekijat kehittyvat rekrytoijina ja perehdyttajina. Nain
jalkeenpain ajateltuna se on paivanselvaa, mutta alussa nahtiin vain Pitstopin toi-
minnan kehittdmiseen liittyva hyoty. Syksyn 2019 sesongilta saatu palaute osoitti,
etta opit olivat menneet perille ja perehdytys sujui huomattavasti helpommin ja

mukavammin aiempiin sesonkeihin verrattuna.

Tavoitteeksi asetettiin jo prosessin alkupuolella se, etta Pitstopille I6ydetaan toi-
mivat keinot tyontekijoiden rekrytointiin ja perehdyttamiseen ja niiden avulla voi-
daan helpommin laajentaa Pitstopin liiketoimintaa. Uusien rekrytointi- ja pereh-
dytysprosessien avulla Pitstopin liiketoimintamallista haluttiin saada mahdollisim-
man helposti monistettava. Aina on varaa kehittaa luomiamme rekrytointi- ja pe-
rehdytysprosesseja edelleen ja niin taytyykin tehda vahintaan sitd mukaa, kun
tydelama muuttuu niiden osalta. Tama opinnaytety6 kuitenkin vastaa tassa het-
kessa todella hyvin siihen tavoitteeseen, mita alussa asetettiin, eli toimivien rek-
rytointi- ja perehdytysprosessien luomisessa onnistuttiin Pitstopin vaatimusten
mukaisesti. Opinnaytetyon avulla osoitettiin lukuisia konkreettisia kehityskohtia ja
ratkaisuja rekrytoinnin ja perehdyttamisen kehittamiseen, joista yksi merkittavim-
mista on Pitstopin tydntekijoiden tyoolojen parantaminen hyvalla perehdyttami-
sella ja saatuja palautteita hyodyntamalla. Opinnaytetyossa I6ydetyt tavat paran-
taa tyontekijoiden tyodoloja ovat konkreettisia ja otettavissa kayttoon sellaisenaan

kuin ne tydssa esiintyvat.

Rekrytoinnista ja perehdyttamisesta saatujen konkreettisten ideoiden avulla voi-
daan my0s kasvattaa Pitstopin liikevaihtoa. Liiketoiminnan laajentamisen lisaksi
liikevaihdon kasvattaminen oli yksi niista asioita, joita rekrytointi- ja perehdytys-
prosesseja kehittamalla haluttiin saada aikaiseksi. Opinnaytetydsta saadut pe-

rehdyttamisen kaytannot lisaavat tyontekijoiden osaamisen tasoa ja siten myyntia
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ja markkinointia. Markkinoinnilla tavoitetaan entista enemman uusia asiakkaita ja
se nakyy liikevaihdossa. Rekrytointiin 10ydetyt nakdkulmat ja tavat taas lisadavat
tulevaisuudessa varikkojen maaraa, josta esimerkkina on jo syksylla avattava Tu-

run vaihtopiste.

Laajentamisen edellytyksia on nyt tarkkailtu sisaisen toiminnan nakokulmasta,
esimerkiksi sen suhteen keta jatkossa rekrytoidaan ja mista kanavista oikeat hen-
kilot I6ytyvat. Toimivalle liiketoiminnalle on kuitenkin tarkeinta sen asiakkaat. Asi-
akkaita Pitstopilla on riittdnyt ja he ovat olleet palautteen perusteella yleensa hy-
vin tyytyvaisia, mutta tulevaisuudessa kannattaa ehdottomasti perehtya myos sii-
hen, mikd on olemassa olevien ja potentiaalisten asiakkaiden merkitys liiketoi-

minnan kannattavalle laajentamiselle.

Lisaksi opinnaytetydn haastatteluista nousi esiin mielenkiintoisia ideoita toimin-
nan laajentamisen keinoiksi. Naita keinoja olivat muun muassa eri koulutusastei-
den opiskelijoiden yhteistyd ja sen myota myos koulutuksen kehittaminen enti-
sestaan siihen suuntaan, jossa yhteistyd nahdaan yrittajyyden yhteydessa aina
voimavarana. Tasta eri koulutusasteiden opiskelijoiden yhteistyon lisdamisesta
ja yrittajyyden nostamisesta olennaiseksi osaksi oppilaitosten toimintaa kannat-
taisi tehda jatkotutkimusta. Ensimmaisena voitaisiin kartoittaa ammattikoulujen ja
ammatti-instituuttien opiskelijoiden mielenkiintoa ryhtya tekemaan liiketoimintaa

opintojensa ohella.

Lisaksi franchising-toiminnasta nousi esiin ajatus, etta tiimiyrittajyyden oppilaitos-
ten yhteistyota voisi korkeakouluissa lisata huomattavasti. Erityisesti yrittajyyden
yksikoiden valista yhteistyon lisaamista voisi korostaa rekrytoinnissa tulevaisuu-
dessa. Tahan ajateltiin yhteistyon kasvattamista yhteisen liiketoiminnan kautta,
jota voisi franchising-toimintana tehda nopeastikin eri oppilaitosten valilla. Siihen
littyen voisi jarjestaa kyselytilaisuuden ja pitaa yhteisen ideointipaivan esimer-
kiksi Proakatemian, Oulun Terwa-akatemian, Turun Bisnesakatemian ja Jyvas-
kylan Tiimiakatemian opiskelijoille ja valmentajille. Mikali idea franchising-toimin-
nasta saisi kannatusta, voisi ensimmainen tutkittava asia olla pilottimuotoinen ko-
keilu jostain liiketoiminnasta, joka jo toimii hyvalla menestyksella jollakin edella

mainituista yrittajyyden yksikoista. Myos siina voisi kayttaa Pitstoppia, mutta olisi
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mielenkiintoista nahda sekin, miten yhteistyo toimisi erilaisten liiketoimintamallien
kohdalla.
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LIUTTEET

Liite 1. Franchising-esite

PITSTOP
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Tampereen Proakemiassa alkunsa saanut
renkaanvaihtoprojekti on aloittanut teimintansa vuonna
2015 Proakatemian opiskelijoiden toimesta. Projektin

ideana on tehda kulutt

a-asiakkaille renkaanvaihtcja

paikoissa, joissa he vierailevat muutenkin viikottaisten
askareidensa parissa. Yhteistyékumppaneitamme ovat
talla hetkella Tampereen Rengasparkki Oy. Pirkanmaan
Osuuskauppa. Pirkkalan Hong Kong tavaratalo. seka
Finnpark Tampereella. Teernme asiakkaillemme
renkaiden kausivaihtoja Tampereen ja Nokian Prismojen.
seka Finnparkin parkkihalleissa ja myds Pirkkalan Hong
Kong tavaratalon edustalla. Olemme tehneet viimeisen
15 vuoden aikana reilusti yli 100 000 euroa myyntia
renkaanvaihdoilla ja renkaiden kausisailytyksilla. Kaiken
tyon sesongin valmisteluun ja pyorittamiseen ovat
tehneet opiskelijat

Haluamme nyt laajentaa toimintaa Suomen alueella.

Tampereella toimimisen lisdksi tahtaimessdmme on

paakaupunkiseutu ja keskusteluyhteys siella toim

mahdollisiin tuleviin yhteistydkumppaneihin on jo avattu

Olemme myés kerryttaneet rahaa projektin kehittamista

a voimme

varten edellisilla sesongeilla siina maarin,
suorittaa laajenemisen padkaupunkiseudulle tarjoten
siella toimiville franchising kumppaneille kaiken
tarvittavan materiaalin renkaanvaihtotyon aloittamiseksi

mm. (tydkalut, markkinointimateriaalit, nettisivut ja

ajan; skalenterin)

EKRYTOINTI

G

6 / TYOVUOROLISTOJEN
SUUNNITTELU
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Liite 2. Toiminnan kuvaus

Pitstop Tampere on renkaanvaihtokonsepti, joka on perustettu vuonna 2015
Tampereen Proakatemiassa. Tampereen Proakatemia on TAMKIin liiketalouden

yrittajyyden ja tiimijohtamisen linja.

Renkaanvaihtokonseptin ideana on tuoda renkaiden kausivaihtoon liittyvat pe-
ruspalvelut ihmisille saataviksi paikoissa, joissa he asioivat muutenkin viikoittais-
ten askareidensa parissa. Se siis saastaa inmisten aikaa, kun homma hoituu esi-
merkiksi ruokaostosten tekemisen aikana, eikd renkaanvaihtoa varten tarvitse
ajaa erikseen rengasliikkeeseen. Renkaanvaihtokonsepti on lahtenyt liikkeelle
kahdesta vaihtopaikasta Tampereen keskustassa ja Pirkkalassa. Viimeisen kah-
den vuoden aikana toiminta on laajentunut yhteistydssa Pirkanmaan Osuuskau-
pan kanssa jo kuuteen vaihtopisteeseen Tampereella ja lahikaupungeissa. Nyt
tavoitteena on laajentaa toimintaa yhteistydssa Suomen alueen yrittajyyden op-

pilaitosten kanssa koko Suomen alueelle.

Palvelun toiminta-aika

Renkaanvaihtopalvelu tehdaan sesonkiluontoisesti kaikista kiireisimpaan vaihto-
aikaan, jolloin tarve palvelulle on suurimmillaan. Tama vaihe kestaa yleensa noin
3 viikkoa, jolloin muissa, isommissa rengasliikkeissa ei enaa ole tilaa ajanvarauk-
sille. Syksyn sesonki ajoittuu Tampereen alueella normaalisti lokakuun loppuvai-
heille tai aivan marraskuun alkuun. Kevaan kausi sen sijaan alkaa normaalisti

huhtikuun alkupuoliskolla.

Hyodyt yhteistyokumppaneillemme

YhteistyOkumppaneillemme, eli suurille kaupoille ja parkkihallikeskittymille tama
tarkoittaa kolmen viikon ajan lisaa luonnollista asiakasvirtaa ja entistakin tyytyvai-
sempia asiakkaita. Esimerkiksi Pirkanmaan Osuuskaupan pisteissa, eli Pris-
moissa asiakkaat ovat ylistaneet palvelua joka kaudella sen helppouden ja kek-
seligisyyden johdosta. Lisaksi toimipaikalle hyvaa mainosta tulee siita, etta he
pystyvat tiloissaan tarjoamaan palvelun, jota ei viela kovin monessa muussa su-
permarketissa tai muulla parkkialueella tarjota asiakkaille. Lisaksi hyvana mai-
noksena on myoOs koettu se, etta projektia johtavat opiskelijat, jolloin toimipiste

voi kertoa asiakkailleen tukevansa nuorten yrittajien ja opiskelijoiden toimintaa.
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Useille Tampereen asiakkaistamme juuri opiskelijoiden ja nuorten yrittajien tuke-
minen on yksi tarkeimmista syista, minka takia vaihdolle tullaan ja tama vaikuttaa

varmasti positiivisesti myos toimipaikan mielikuvaan.

Palvelun toiminta pahkinankuoressa

Renkaanvaihtoa tehdaan nopealla tahdilla, jossa asiakkaat varaavat konsep-
timme omistuksessa olevilta nettisivuilta ja varauskalenterista 15 minuutin vaih-
toajan itselleen. Renkaita vaihdetaan siis varauskalenterien ollessa tdynna nel-
jalle asiakkaalle tunnissa per toimipiste/linja. Asiakkaan tulee saapua paikalle en-
nen omaa vaihtoaikaansa, silla tahti vaintamisessa on nopea. Mikali asiakas ei
saavu vaihtoaikaansa mennessa paikalle, ei tyontekijoilla ole velvollisuutta alkaa

vaihtamaan renkaita kiireella.

Kun asiakas saapuu pisteen laheisyyteen ennen vaihtoaikaansa, otetaan hanelta
vastaan auton avaimet ja kysytaan tarvittavat tiedot renkaiden vaihtamiseen tar-
vittavista mahdollisista erikoistyOkaluista ja muista asioista, joita renkaanvaihto-
tydhon olennaisesti liittyy. Taman jalkeen asiakas on vapaa poistumaan esimer-
kiksi ruokaostoksille. Mikali asiakas haluaa itse ajaa autonsa pisteelle ja odot-

taa/katsella vieresta vaihdon suorittamista, on sekin tietenkin mahdollista.

Renkaanvaihtoon kaytetaan pisteillamme kolmea tyontekijaa, joista yksi hoitaa
rahastuksen ja kirjanpidon, seka asiakkaalle luovutettavien dokumenttien kirjoi-
tuksen. Kaksi muuta tekevat vaihtotyota siten, etta he asettuvat vaihtoihin tarvit-
tavien tyOkalujen kanssa auton molemmin puolin ja vaihtavat renkaat samaan
aikaan joko edesta tai takaa ja sen jalkeen jaljelle jaaneelta puolelta jalleen sa-

man aikaisesti.

Renkaanvaihdon lisaksi asiakkaalta tarkastetaan rengaspaineet ja lisataan tai va-
hennetaan sita tarvittaessa. Lisaksi siimamaaraisesti katsotaan renkaiden kulu-
tuspinta ja kerrotaan asiakkaalle, mikali renkaat ovat pian vaihtokuntoiset ja tie-
tenkin myos silloin, jos ne ovat niin huonossa kunnossa, ettei niita voi vaihtaa
alle. Renkaanvaihdon hinta asiakkaalle on 35 €, josta alv:n osuus on 24 %.
Olemme vahemman ruuhkaisina paivina tehneet vaihtoja myds ilman ajanva-

rausta, mikali asiakas on ajanut paikalle kysymaan vaihtoa renkailleen. Vaihtoja
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voidaan siis tehda myds ilman ajanvarausta ja talloin asiakkaalta veloitetaan 40
€ hinta.

Renkaanvaihdon jalkeen asiakkaan auto siirretdan odottamaan lahella olevaan
parkkiruutuun asiakkaan paluuta kaupasta tai vaihtoehtoisesti luovutetaan avai-
met suoraan paikalla olevalle asiakkaalle, joka ajaa auton pois seuraavan ajan-

varauksen tielta.

Sesongin valmistelutyot

Ennen sesonkia markkinointia tehdaan yhteistydssa toimipaikan kanssa, jonka
tiloissa vaihtoja sesongilla suoritetaan. Prismoilla olemme kayttaneet kaytava-
mainoksia printtiversioina ja televisio/nayttomainoksia seka sisalla ettd ulkona
olevissa mainosnaytdissa. Lisaksi erittdin tehokas keino markkinointiin ovat olleet
myymalakuulutukset, joita toimipaikossa on tehty ahkerasti kaupan tyontekijoiden
toimesta pari viikkoa ennen sesonkia. Taman liséksi markkinointia on tehty kon-
septin laajentuessa myds esimerkiksi sanomalehdissa, radiossa ja muilla toimi-

paikan laheisyydessa olevilla mainostempauksilla.

Esimerkiksi Turussa palvelulla on selkea uutuusarvo, jonka vuoksi ei ole epailys-
takaan, etteikd nuorten yrittajyysopiskelijoiden tarjoama palvelu olisi riittavan kiin-
nostava juttu paikallislehtien muiden juttujen joukkoon. Uutuusarvoa luo myos se,
etta projektia tehdaan yhteistydossa Pirkanmaalla sijaitsevan toisen oppilaitoksen
kanssa, eika samankaltaisia yhteenliittymia ole varmasti nain laajassa mittakaa-

vassa montaa nahty.

Lisaksi sesonkia valmistellaan markkinoinnin lisaksi jarjestamalla tarvittava
maara tekijoita toimipisteille sesonkia varten. Lisaksi tulee seurata aktiivisesti va-
rauskalenterista ja sahkopostista sita, milloin asiakkaat haluavat renkaanvaihdon
alkavan. Lisaksi asiakaspalvelun puhelin tulee pitaa jo ennen sesonkia auki ja

asiakkaiden mahdollisiin kysymyksiin siihen vastata.

Sesonkia varten tarvittaville tyokaluille pitda hankkia lukollinen sailytyspaikka,
jossa tyokaluja sailytetaan diden yli sesongin aikana. Tama paikka tulee luonnol-
lisesti olla mahdollisimman Iahelta itse vaihtopistetta, jotta vaihtopiste on helppo

rakentaa aamuisin ja purkaa iltaisin.
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Sesongin jalkityot

Sesongin jalkeen tehdaan luonnollisesti mahdollisten ulkopuolisten tydntekijoi-
den palkanmaksut (mikali sesonki venyy pitkaksi, voi palkkoja joutua TES:n
vuoksi maksamaan myods kesken sesongin. Kirjanpidot selvitetaan ja kateiset ra-
hat talletetaan tilille. Mikali suuria kateismaaria kertyy sesongin aikana, tulee tili-
tyksiakin tehda jo sesongin aikana. Pyrimme kuitenkin syksyn aikana minimoi-
maan kateisen rahan kayton pisteillamme ja mainostamme korttimaksun mahdol-
lisuutta, silla kateisen rahan kasittelysta syntyy usein ongelmia, jotka aiheuttavat
projektitiimille paljon lisaa tyotunteja. Kevaalla 2020 olemme suunnitelleet luopu-
vamme kokonaan kateismaksuista. Mikali linjauksen pelkista korttimaksuista ha-
luaa tehda jo syksyn sesongille, on sekin suotavaa, silla uudella pisteella tama

on mahdollista.

Lopulta korttimaksut ja mahdolliset kateiset rahat tasmaytetaan kirjanpitoon ja
lopulta tehdaan tarvittavat varainsiirrot prosenttiosuuden mukaan, joka fran-

chising-sopimuksessa on maaritelty.

Sesongilla kaytetyt tyokalut varastoidaan joko Tampereelle tai Turkuun riippuen
yhteisesta sopimuksesta ja siita, ovatko tydkalut sesongin jalkeen Turun vai Tam-

pereen projektitimin omaisuutta.
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Liite 3. Esimerkki markkinointimateriaalipohjasta: banderolli
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Liite 4. Kooste haastattelukysymyksista

Rekrytointiin liittyen tehtiin yhteensa nelja haastattelua ammattikorkeakoulujen
tiimiyrittajyyden yksikkojen valmentajille Turun Bisnesakatemialla ja Oulun
Terwa-akatemialla. Kummassakin yksikdssa tehtiin kaksi haastattelua. Bisne-
sakatemialla kaytiin 12.9.2019 ja Terwa-akatemialla 16.9.2019. Haastattelut
tehtiin anonyymisti. Haastattelut olivat osa kvalitatiivista tutkimusta, joka oli
opinnaytetyohon valittu tutkimusmenetelma. Naiden haastatteluiden liséksi Apa-
jalta pyydettiin palautetta sesongin kulusta ja kehitysehdotuksista, joita heilla oli

noussut sesongin aikana ja sen jalkeen.

Valmentajien haastattelujen kysymykset olivat seuraavat:

Ensimmainen osio: haastateltavan perustiedot
Nimi
lka
Titteli
Tybkokemus / opiskeluala
Teetko toita opiskelun ohella?
Jos kylla, niin mita?

Kuvaile normaali tydpaivasi

Toinen osio: yleisesti yrittajyydesta

Onko sinulla yrittajyystaustaa?

Onko lahipiirissasi yrittajia?

Mita ajatuksia yrittajyys sinussa herattaa?

Panostaako oppilaitoksenne opiskelijoiden yrittajyysosaamisen kehittdamiseen?
Jos kylla, niin miten?

Pitaisiko yrittajyysosaamisen kehittamiseen panostaa mielestasi enemman?

Kolmas osio: yrittajyys opinnoissa
Tehdaanko oppilaitoksessanne projektiopintoja?
Jos kylla, mita niilla tarkoitetaan?
Miten suhtautuisit osana opintoja tehtavaan yritystoimintaan?

Voisiko yrittajyys mielestasi tukea opintoja?
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Jos kylla, niin miten? / Jos ei, niin miksi ei?
Voisiko yrittajyydesta olla mielestasi haittaa opinnoille?
Jos kylla, niin mita?

Miten oppilaat saataisiin innostumaan opinnoista yrittajana toimimisen kautta?

Neljas osio: tiimiyrittajyys

Mita mielestasi tiimioppiminen tarkoittaa?

Enta millaisena naet tiimiyrittajyyden?

Tarjoaako oppilaitoksenne mahdollisuuksia tiimioppimiseen tai tiimiyrittajyy-
teen?

Jos kylla, niin millaisia?

Viides osio: oppilaitosten valinen yhteistyo

Tekeeko oppilaitoksenne yhteistyota muiden oppilaitosten kanssa?
Jos kylla, niin millaista? Mita hyotya yhteistydsta on? Enta mita hait-
taa yhteistyosta on? / Jos ei, niin miksi ei? Voisiko yhteistyosta olla

hyotya? Millaista hyotya? Enta haittaa? Millaista haittaa®?

Kuudes osio: franchising-yrittajyys
Mita tiedat franchising-yrittajyydesta?
Tuntuuko se lahtokohtaisesti houkuttelevalta yrittajyyden muodolta?
Jos kylla, niin miksi? / Jos ei, niin miksi?
Miten mielestasi franchising-liiketoiminta toimisi oppilaitosten valisessa yhteis-

tydssa?

Seitsemas osio: kausiluontoinen yrittajyys
Voisiko mielestasi kausittainen yrittajyys olla osa opintoja?

Jos kylla, niin miksi? / Jos ei, niin miksi?

Kahdeksas osio: Pitstopin liiketoimintamalli
Kuulostaako kausirenkaanvaihto mielestasi hyvalta projektilta opintojen ohessa
toteutettavaksi?
Miksi? / Miksi ei?
Mitka tekijat projektissa erityisesti voisivat kiinnostaa kouluyhteis6a?

Mitka olisivat mielestasi projektin suurimmat hyédyt? Enta haasteet?



93

Kenelle projektista saadut tuotot mielestasi kuuluisivat? (esim. opiskelijoille,

koululle tai osittain molemmille)

Yhdeksas osio: mahdollisuudet Pitstopin toimintaan mukaan lahtemiseen
Olisiko opiskelijoilla mahdollisuus sitoutua renkaanvaihtoprojektiin kokopaivai-
sesti sesongin ajaksi?

Jos ei, niin mitd haasteita sitoutumisessa olisi?
Mita tallaiset opinnot tarkoittaisivat sinun tyossasi? Enta mika tydssasi muut-

tuisi?

Kymmenes osio: syyt mukaan lahtemiseen / pois jaamiseen

Voisitko kuvitella oppilaitoksen lahtevan mukaan tallaiseen projektiin?
Jos kylla, niin mista syista? Millaisia mahdollisuuksia naet siina op-
pilaitoksen kannalta? / Jos et, niin mika projektissa arveluttaa?
Miksi se arveluttaa?

Voisitko kuvitella opiskelijoiden lahtevan mukaan tallaiseen projektiin?
Jos kylla, niin mista syista? Millaisia mahdollisuuksia naet siina

opiskelijoiden kannalta? / Jos et, niin miksi?

Yhdestoista osio: yhteenveto

Onko jotain, mita haluaisit nostaa viela keskusteluun?

Mika kasitellyista asioista on mielestasi tarkein?

Kenen kanssa minun kannattaisi viela keskustella renkaanvaihtoprojektista si-

nun mielestasi?
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Liite 5. Varikon toimintaohjeet

Varikon rakentaminen

TyoOkalut laitetaan renkaanvaihtovarikolle kayttovalmiiksi aamulla ennen kuin en-
simmainen tyodntekija saapuu paikalle. Tyokaluja kohdellaan varovasti ja niista
pidetdan hyvaa huolta rikkoutumisien estamiseksi. Mutterinvaantimia ei saa ikina
pitaa pystyasennossa! Ne pitaa aina laskea maahan todella varovasti ja kyljel-
leen! Mutterinvaantimien molemmat akut laitetaan heti paivan alussa lataukseen.
Varikolle jaetaan autopaikan molemmille puolille tunkki, mutterinvaannin, kumi-
vasara, momenttitikku seka hylsyt (koot 17mm, 19mm ja 21mm). Lisaksi moment-
tiavain kierretdan valmiiksi oikeaan momenttiin (henkildauton kiristysmomentti
126 nm) ja laitetaan se ja kompura sen vaihtajan puolelle, joka ei toimi vastuu-
henkilona. Kaikkia muita tyOkaluja sailytetdaan laatikossa ja kaytetaan tarvitta-
essa. Poyta pidetaan siistina ja mainokset, liput, banderollit ym. markkinointima-

teriaali asetellaan nakyvalle paikalle.

Asiakkaan vastaanottaminen

Varikon vastuuhenkil6 tarkistaa varauskalenterista seuraavan asiakkaan rekiste-
rinumeron ennen asiakkaan saapumista varikolle. Kun asiakas saapuu varikolle,
opastetaan hanet ajamaan vaihtopaikalle tai Iaheiseen parkkiin, riippuen siita
onko han paikalla sovittuna aikana vai etuajassa. Asiakkaan noustessa autosta,
jokainen henkilokuntaan kuuluva tervehtii hanta iloisesti ja hanet ohjataan suorit-
tamaan maksu (ks. kohta maksun vastaanottaminen) ja luovuttamaan avaimet.
Maksun yhteydessa varikon vastuuhenkilo varmistaa asiakkaan ostamat palvelut
ja tekee lisamyynnit (rengashotelli ja renkaiden pesu). Sitten asiakkaalta tarkis-
tetaan tietojen paikkansapitavyys ja tiedustellaan mahdolliset autoon tai renkai-
siin liittyvat poikkeustapaukset, kuten lukkopulttien ja niiden avaimen olemassa-
olo tai toiset, vanhojen pulttien tilalle vaihdettavat uudet pultit. Lisaksi asiakkaalta
tiedustellaan haluttu rengaspaine, joka laitetaan auton renkaisiin vaihdon jalkeen.
Taman jalkeen asiakkaalle kerrotaan mahdollisuudesta kayda kaupassa vaihdon

aikana ja kuinka kauan vaihdossa suurin piirtein kestaa.

Renkaiden nosto autosta
Samalla kun varikon vastuuhenkild hoitaa asiakaspalvelun ja kirjanpidon, toinen

vaihtajista nostelee renkaat ulos autosta ja jakaa ne oikeille kohdille auton alla
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olevien renkaiden viereen pyodrimissuunnan mukaisesti. Huom! Renkaita ei saa
koskaan laittaa maahan vanne alaspain! Mikali renkaat kiinnitetaan eri pulteilla,
jaetaan myos toiset pultit renkaiden viereen. Vaihtaja irrottaa viela polykapselit,
jos renkaissa sellaiset on ja sen jalkeen han voi aloittaa vaihdon omalta puolel-

taan, jattden vastuuhenkildlle sen puolen, missa palvelutiski sijaitsee.

Auton alla olevien renkaiden irrotus

Renkaanvaihto aloitetaan aina eturenkaista! Autoa ei saa koskaan nostaa tunkilla
ylOs ristikkaisista kohdista! (esim. Takaa vasemmalta ja edesta oikealta). Selvi-
tetdan nostokohta ja nostetaan auto siita tunkin avulla yl6s. Valitaan oikeanko-
koinen hylsy, kiinnitetdan se mutterinvaantimeen, tarkistetaan etta mutterinvaan-
nin pyorii vastapaivaan ja irrotetaan pultit. Paras tydasento pultteja irrotettaessa
on istua alle laitettavan renkaan paalla. Irrotetut pultit laitetaan siististi renkaan
viereen niin, ettd ne pysyvat paikallaan eivatka Iahde vierimaan auton alle. Ren-

gas otetaan irti ja nostetaan tilalle tuleva rengas paikalleen.

Auton alle laitettavien renkaiden kiinnitys

Taas kannattaa tydskennelld istuen toisen renkaan paalla. Oikean kokoista hyl-
sya apuna kayttaen ruuvataan pultit kasin kiinni siihen asti, etta tunnetaan niiden
lahtevan rullaamaan oikeille kierteille. Tama jalkeen kdannetaan mutterinvaanti-
men pydrimissuunta myo6tapaivaan ja alumiinivanteiden ollessa kyseessa kiinni-
tetaan pultit mutterinvaantimella rauhallisesti siihen asti, ettd naksahtava aani
kuuluu enintaan kahdesti. Jos kyseessa on peltivanteet, mutterinvaantimen ja
hylsyn valiin laitetaan momenttitikku ja talloin pultit porataan niin kirealle kuin ti-
kun kanssa on mahdollista. Kiinnityksen jalkeen kysytaan toiselta vaihtajalta
voiko auton laskea ja myontavan vastauksen jalkeen lasketaan tunkki ja vede-
taan se pois auton alta. Kun molemmat eturenkaat on laskettu maahan, toiste-

taan kohdat 3. ja 4. takarenkaille.

Paineet, momentit ja polykapselit

Vaihdon lopussa toinen vaihtajista vaantaa kaikkien renkaiden pultit moment-
tiavaimella oikeaan momenttiin (peltivanteiden ollessa kyseessa tata ei tarvitse
tehda, silla oikea momentti on jo varmistettu momenttitikulla). Samanaikaisesti
toinen vaihtajista laittaa renkaisiin sopivat iimanpaineet kompuraa kayttaen. Lo-

puksi kiinnitetaan polykapselit, jos renkaissa sellaiset on.
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Renkaiden nosto autoon

Renkaat pakataan rengaspusseihin, jos asiakkaalla sellaiset on ja sen jalkeen
nostellaan ne samoille paikoille mista toiset renkaat otettiin. Jos renkaat jaavat
rengashotelliin, ne merkitaan valkoisilla tarroilla, joihin kirjoitetaan auton rekiste-
rinumero. Renkaita sailytetdan varikolla sovitussa paikassa siihen asti, etta Ren-
gasparkilta tullaan ne noutamaan. Huolehditaan autoon omille paikoilleen myds
asiakkaan muu omaisuus, kuten pultit, lukkopultin avain ym. Penkki suojataan
jatesakilla ja ajetaan auto parkkiin. Avaimia ei jatetd autoon! Asiakas halutaan
saada vaihdon jalkeen vielda kdymaan varikolla, etta voidaan varmistaa tyytyvai-

syys ja antaa hanelle tarkastusraportti.

Tarkastusraportti asiakkaalle

Asiakkaalle annetaan avaimet ja tarkastusraportin alempi lappu (jos kolme lap-
pua, niin keskimmainen) loppuun taytettyna. Muistutetaan asiakasta viela jalkiki-
ristyksesta (tapahtuu 100 ajokilometrin jalkeen) ja kerrotaan ettd me voimme
tehda sen ilmaiseksi varikoillamme sesongin puitteissa. Kun asiakas on tyytyvai-
nen palveluun, pyydetaan hanta antamaan meille palautetta Facebookissa ja tyk-
kaamaan sivusta. Jos joskus kay niin, ettei asiakas ole tyytyvainen palveluun,
esitetdan pahoittelut ja kerrotaan ettd omistajat palaavat henkilokohtaisesti asi-
aan kolmen paivan sisalla. Talléin asiakkaan tiedot tulee ottaa tarkasti ylos, etta
tiedetaan, keneen asiakkaaseen ollaan yhteydessa. Tallaisista tapauksista varik-

kotiimi ottaa aina heti yhteytta Pitstopin projektitiimiin.

Maksun vastaanottaminen

Maksun vastaanottamisen ja kirjanpidon hoitaa aina varikon vastuuhenkilo se-
kaannusten valttamiseksi. Maksu vastaanotetaan aina ennen renkaanvaihtoa.
Renkaanvaihdon hinta on ajanvarauksella 35 € ja ilman varausta 40 €. Rengas-
hotelli on 62 € renkaanvaihdon liséksi. Rengaspesu on saatavilla vain rengasho-
tellipalvelun yhteydessa ja pesun hinta on 18 €. Varauskalenterista tarkistetaan,
onko asiakas maksanut jo netissa. Ellei ole, maksutapoina kayvat kateinen tai
kortti. Molemmat maksutavat tulee aina merkita iZettlen kautta (ks. iZettlen kayt-
toohjeet). Kaikki raha liikkuu Kajon iZettlen kautta ja muiden tiimien prosentti-

osuudet maksetaan heille projektin paatyttya kertamaksuna.



97

Varikon paivittaisen asiakasseurannan ja tarkastusraporttien tayttaminen

Varikon kansiosta 10ytyy lomake, johon taytetdan kaikkien paivan aikana ren-
kaanvaihdossa kayneiden asiakkaiden tiedot. Jokaisen asiakkaan tiedot tayte-
taan viimeistdan maksun yhteydessa eika vasta paivan paatteeksi. Helpointa on
kuitenkin tayttaa lomaketta etukateen paivan alussa ja seurata sen paikkansapi-
tavyytta vaihtojen valissa. Tama vahentaa huomattavasti kiirettd vaihtojen ai-
kana. Jokaisen paivan alussa aloitetaan uusi lomake, vaikka edellisen paivan lo-
makkeessa olisi viela tilaa. Myods tarkastusraportit taytetdan viimeistaan maksun
yhteydessa (lukuun ottamatta rengaspaineita ja lisatietokenttda), mutta niitakin
kannattaa tayttaa etukateen, jos ehtii. Renkaanvaihdon jalkeen taytetaan viela
rengaspaineet ja mahdolliset lisatiedot. Ylin kappale (kasin kirjoitettu) jaa itselle
ja keskimmainen annetaan asiakkaalle. Rengasparkille annetaan alin lomake.

Tarkastusraportit toimitetaan myds viikon paatteeksi Pitstopin projektitiimille.

Nettisivujen kaytto

Asiakas paasee varaamaan ajan renkaanvaihtoon nettisivuiltamme
www.pitstoppi.fi. Klikataan varauspainiketta ja edetdaan ohjeiden mukaisesti. Va-
rauksen voi myoOs tehda asiakkaan puolesta sivujen kautta, jos asiakas niin ha-
luaa. Lisakysymykset ja palautteet nettisivuista voit osoittaa Pitstopin projektitii-

mille.

Varauskalenteriin kirjautuminen

Varauskalenterimme toimii Slotin kautta. Voit kayttaa sita selaimessa tai ladata
tydpoytasovelluksen, jonka mukaan ohjeistus on tehty. Slottiin kirjautuminen on-
nistuu kayttajatunnuksella ja salasanalla, jotka olet saanut Pitstopin projektitii-
milta. Voit vaihtaa kalenterin paiva- ja vikkkonakymaa sivun oikeasta ylakulmasta

asetukset painikkeen vieresta.

Varaus asiakkaan nakokulmasta

Asiakkaan varatessa aikaa han valitsee ensimmaisena varikon sijainnin, jonka
jalkeen han paasee valitsemaan, haluaako han saada renkaat rengashotellilta
jaltai jattaa renkaat rengashotelliin. Naiden jalkeen asiakkaalle avautuu kalente-
rinakyma, josta han valitsee haluamansa ajan. Ajan valitsemisen jalkeen asiakas
syottaa auton tiedot ja omat tiedot. Kun asiakas saa varauksen tehtya, hanelle

lahtee automaattinen vahvistus varauksesta sahkopostilla.
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Ajanvarauksen tekeminen / siirtaminen / peruminen asiakkaan puolesta
Ajanvarauksen voi tehda suoraan kalenterista hiiren vasemmalla painikkeella
klikkaamalla kalenterista sita kohtaa, mihin haluaa varata ajan. Aikaa varattaessa
valitaan “varaus”. Tauko tai muu tyhja vali (johon ei haluta asiakasta) lisataan
valitsemalla “muu meno”.

Uudelle asiakkaalle varausta tehdessa klikataan “+uusi” ja taytetaan
asiakkaan tiedot. Mikali asiakas on ollut meilld aikaisemmin, riittdd hanen ni-
mensa Kirjoittaminen asiakaskenttaan. Tarkistetaan viela lopuksi asiakkaalta,
etta paivamaara ja kellonaika ovat oikein. Taman jalkeen valitaan palvelut, jotka
asiakas haluaa ja tarkistetaan, etta kohdissa "varikko” ja "tyontekija” on sama toi-
mipaikka. Lisaksi valitaan tarvittaessa myos lisapalvelut kohdasta “haluan saada
renkaani” ja/tai “haluan jattaa renkaani”, jos asiakas haluaa kayttaa rengashotel-
lipalvelua. Jos asiakas haluaa saada renkaat sailytyksesta, kestaa kaksi koko-
naista tyopaivaa, etta renkaat toimitetaan varikolle, joten ajanvarauksenkin voi
tehda vasta kahden vuorokauden paahan. Renkaiden vastaanotto asiakkaalta
onnistuu milloin tahansa. Lopuksi lisataan viela rekisterinumero ja auton tiedot.
Jos asiakkaan kanssa keskustellessa ilmenee jotain normaalista poikkeavaa
(esim. asiakkaalla on toiset pultit vaihdettaviin renkaisiin), se kirjoitetaan lisatie-
toihin. Taman jalkeen tallennetaan ajanvaraus. Ajanvarauksen voi halutessaan
tehda myds suoraan nettisivuilta www.pitstoppi.fi samalla tavalla kuin asiakas te-
kisi sen itse.

Aikaa voidaan siirtaa joko raahaamalla se haluttuun kohtaan tai
avaamalla varauksen tiedot ja muuttamalla aikaa sielta. Jos varikko vaihtuu, tay-
tyy muistaa vaihtaa myds kohdat “varikko” ja “tydntekija”.

Asiakkaan aikaa peruttaessa, avataan asiakkaan varaus ja klikataan
ruutua "poista” ja sen jalkeen valitaan kohta “laheta peruutussahképosti”. Varat-
tujen aikojen poistaminen tehdaan vain asiakkaan pyynnosta! Lisaksi ennen pois-
toa tarkistetaan lisatiedoista, ettei asiakas ole valinnut kohtaa “haluan renkaani”.

Jos nain on ja asiakas haluaa perua varauksen, soitetaan tasta Rengasparkille.

Asiakkaan tietojen tarkistus, tayttaminen ja etsiminen varauskalenterista
Varauskalenterin vasemmasta reunasta klikataan asiakkaat. Taalta voidaan etsia
asiakkaan ajanvarausta tai muita tietoja asiakkaan nimea kayttamalla. Taalla voi-

daan myos muuttaa asiakkaan tietoja, jos ne ovat muuttuneet tai puutteellisesti
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taytetty. Muutokset voidaan tehda myos suoraan ajanvarauskalenterissa, mikali
tiedetdan, milloin asiakkaalla on aika varattuna. Al3 ikina poista asiakasrekiste-

ristd mitaan!

Tyopaivan pituuden ja taukojen saately

Kalenteri avataan kaikille ennen sesongin alkua. Mikali varikkoa halutaan pitaa
auki sunnuntaisin tai muulloin oletusaukioloaikojen ulkopuolella, ollaan asiasta
yhteydessa Pitstopin projektitiimiin. Jos tyopaivan pituutta halutaan muuttaa ly-
hyemmaksi (sopimuksen puitteissa) tai taukoja halutaan lisata, voidaan se tehda
kayttamalla “muu meno” -ominaisuutta. “Muu meno” -valintaa ei saa lisata ajan-
varauksien paalle! Myoskaan menneita aikoja ei saa poistaa tai menna “tyoajat”

valilehdelle tekemaan minkaanlaisia muutoksia!

Renkaiden sailytys varikolla paivan aikana

Kaikki renkaat kasataan samaan paikkaan ja merkitadan heti rengastarroilla, johon
kirjoitetaan auton rekisterinumero. Yhden rengassarjan renkaat kasataan aina
paallekkain ja tarkastusraportin alimmainen osa laitetaan renkaiden paalle niin,
ettei lappu lenna paivan aikana mihinkdan. Rengasparkin kuljettajalle ilmoitetaan
saapuvista renkaista. Hotelliin jaavista renkaista ilmoitetaan Rengasparkin kuljet-
tajalle soittamalla, jolloin han hakee renkaat aina paivan paatteeksi tai paivalla
varikon ohi ajaessaan. Pieni joustovara taytyy olla sen suhteen, jos tarvitsee tulla
hieman aikaisemmin paikalle vastaanottamaan renkaita tai odottaa etta kuljettaja
ehtii hakemaan uusien asiakkaiden renkaat. Jos paivan lopussa varauskalente-
rissa asiakkaalla on rasti kohdassa “haluan jattaa renkaat”’, kannattaa asiasta
mainita puhelimessa kuljettajalle, niin hanen ei tarvitse ajaa varikolle useaan ker-

taan.

Rengashotellista varikolle tulevat renkaat
Esimerkki 1: Maanantaina on tulossa kahdelle eri varikolle asiakkaita kello 9 ja
he haluavat renkaat rengashotellista. Perjantain aikana laitetaan viesti sahkopos-
tila Rengasparkille ja soitetaan kuljettajalle, etta ollaan maanantain aamuna va-
rikolla vastaanottamassa renkaita kuljettajan ajojarjestyksessa.

Esimerkki 2: Tiistaina on tulossa asiakas kello 15 ja han haluaa ren-

kaat Rengashotellista. Sunnuntain aikana laitetaan viesti Rengasparkille.
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Esimerkki 3. Lauantaina on tulossa kahdelle eri varikolle asiakkaita
kello 9 ja 15, he haluavat renkaat rengashotellista. Torstain aikana laitetaan viesti
Rengasparkille ja soitetaan kuljettajalle, ettd ollaan vastaanottamassa renkaat
ennen yhdeksaa ensimmaisella varikolla.

Sahkodpostit laitetaan varikon omasta sahkopostista. Kaytetaan val-
mista sahkdpostipohjaa. Naista sahkopostiviesteista laitetaan kopiot aina myds

Pitstopin projektitiimin sahkopostiin.

Lukkopultit

Asiakkaalla on oltava mukana lukkopultin avain. Lukkopultin avain laitetaan kiinni
mutterinvaantimessa olevan hylsyn paahan ja silla kierretaan kerralla auki kaik-
kien renkaiden lukkopultit. Taman jalkeen tehdaan normaalisti renkaanvaihto ja
lopuksi kiinnitetaan taas kerralla kaikki lukkopultit kiinni. Lukkopultit vaannetaan
momenttiin momenttiavaimella niin, ettd hylsyn paassa on lukkopultin avain

kiinni.

Pultit eivat irtoa mutterinvaantimella

Ensin vaihdetaan taysi akku mutterinvaantimeen. Mikali tama ei auta, kokeillaan
pultti irrottaa varovasti jatkovarren avulla. Mikali pultti ei lahde varovasti jatkovar-
rella vaantamalla, kysytaan asiakkaalta lupa kovempaan vaantamiseen. Lupa
pyydetaan silta varalta, etta pultti katkeaa vaantaessa. Mahdollisuus pultin kat-
keamiseen kerrotaan asiakkaalle. Mikali asiakas antaa luvan kovaan vaantami-
seen, kerrotaan asiakkaalle myos, etta vastuu uuden pultin ostamisesta ja mah-

dollisten korjaustoiden maksamisesta siirtyy asiakkaalle.

Sovitinrenkaat

Sovitinrenkaat ovat irrotettavat pienet renkaat auton renkaan keskiéssa, joilla on
tarkoitus sovittaa poikkeuksellisen kokoiset renkaat paikalleen, niin etteivat ne
heilu. Ne taytyy siis muistaa ottaa irti, jos ne jaavat renkaita irrotettaessa napoihin
kiinni ja ne taytyy muistaa laittaa paikoilleen renkaan sisaan rengasta kiinnitetta-
essa. Sovitinrenkaat ovat yleensa kirkkaan varisia, joten ne erottuvat helposti
renkaasta, mutta poikkeuksiakin loytyy. Yleensa naita kaytetaan vain joko kesa-

tai talvirenkaissa, harvoin niitd on molemmissa.

Nostokohtaa ei l10ydy
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Mikali kumpikaan vaihtaja ei |I0yda nostokohtaa tai ei ole varma loytamastaan
kohdasta, kysytaan asiaa ensimmaisena asiakkaalta. Jos asiakas ei tieda nosto-

kohtaa, nostetaan auto ylos auton akselista.

Polykapselit pulteilla kiinni
Talldin polykapselit taytyy muistaa laittaa paikalleen ennen kuin ampuu pultit

kiinni.

Typpi renkaissa

Tunnistaa sinisesta tai vihreasta korkista. Talldin ei saa laittaa ilmaa renkaisiin.
Kaikissa tilanteissa renkaat eivat kuitenkaan ole typpirenkaat vihreasta tai sini-
sesta korkista huolimatta. Jos asiakas on paikalla, hanelta voi tiedustella ovatko
renkaat typpitaytteiset. Mikali asiakas kertoo tayttaneensa renkaisiin ilmaa, voi
ilmaa tayttaa varikollakin. Mikali asiakas ei ole paikalla, jatetaan ilmanpaineet lait-

tamatta.

Renkaat ei pyori lahtiessa

Tarkistetaan pyorimissuunnat. Todennakdisesti jotkin renkaista on laitettu vaariin
paikkoihin. Mikali auto ei likahda mihinkaan suuntaan, on pultit todennakdisesti
liian pitkat ja ottavat jarrulevyyn kiinni tai johonkin muuhun osaan pydrannavassa.
Mikali toisia pultteja ei ole, vanhat pultit on laitettava kiinni ja mahdollisesti myos

vanhat renkaat. Asiakkaan kanssa kuuluu keskustella asiasta.

Pultin katkeaminen

Pultin katkeaminen pitaisi olla mahdollista vain silloin, jos pultti on ruostunut rei-
kaansa kiinni ja se katkeaa avattaessa. Talldin asiakkaalta on aina varmistettu,
etta pulttia voi avata voimalla ja vastuu katkeamisesta on silloin asiakkaalla. Jos
pultti katkeaa muutoin kuin edella mainitulla tavalla, pyydetaan asiakasta odotta-
maan yhteydenottoa Pitstopin projektitiimilta. Pulttien katkeamista pahoitellaan,
kiristetaan huolella muut pultit ja kerrotaan asiakkaalle, etta yhden pultin puuttu-

essa renkaasta, voi autolla silti ajaa huoltotoimenpiteisiin saakka.

Rengas ei lahde irti
Hakataan kumivasaralla molemmilta puolilta (ei vanteeseen). Jos se ei siltikdan

irtoa niin omalla vastuulla voi koittaa auton alta potkia rengasta irti.
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Fordin pulttien erikoishatut jaa hylsyyn kiinni
Ruuvimeisselilla tokitaan irti hylsysta. Jos ei irtoa niin ei auta kuin ottaa uusi hylsy

tilalle.

Poikkeukselliset nostokohdat

Jos nostokohtaa ei 16ydy helmasta, kannattaa etsid helman takaa useimmiten
pyoreita nostokohtia. Joskus auton sivussa on vain yksi nostokohta, mista noste-
taan koko oikea tai vasen puoli kerralla ylos. Talloin toinen vaihtaja vaihtaa etu-
renkaan ja toinen takarenkaan. Joskus auto kuuluu nostaa ylos auton perasta
nostokohdasta tai akselista. Silloin eturenkaat nostetaan joko sivuilta normaa-

leista nostokohdista tai auton edessa olevasta nostokohdasta.

Kaikkia renkaita ei voida vaihtaa

Jos asiakkaan pultit eivat irtoa edes jatkovarren avulla kovalla voimalla, ei ren-
kaita ole mahdollista vaihtaa Pitstopin tyovalineilla. Talldin asiakas ohjataan toi-
seen rengasliikkeeseen, josta 16ytyy tydkaluja, joilla jumissa olevat pultit on mah-
dollista irrottaa. Tekemattomaksi jaanytta tyota pahoitellaan asiakkaalle ja selite-
taan, etta Pitstopin kaltaisella kausiluonteisella rengasvarikolla ei valitettavasti

ole tarvittavia tydkaluja tydn viemiseksi loppuun.

Varikon purkaminen

Kompurasta paastetaan ilma ulos ja Ioysataan momenttiavaimet. Tarkistetaan,
etta kaikki tyokalut ovat tallella ja ehjia. Jos jotain on hajonnut, kulunut loppuun
tai hukassa, hankitaan uudet tyokalut tilalle seuraavan paivan aamuksi. Kateiset
ja raportit toimitetaan Pitstopin projektitiimille viilkon paatyttya. Siihen asti vastuu-
henkilo sailyttaa niita huolellisesti ja ne ovat hanen vastuullaan. Paivittaiset

myynti- ja asiakasmaarat ilmoitetaan Pitstopin projektitiimille paivan paatteeksi.
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Liite 6. Lista varikolla tarvittavista tyokaluista

Hallitunkit 2 kpl

Tunkin kumityynyt 5 kpl
Momenttiavaimet 2 kpl
Kirjanpitokansio

Hylsyt 17mm, 19mm, 21mm, 22mm ja 24mm (3kpl kaikkia kokoja)
Kompura ja siihen letku
Kuittivihko

iZettlen maksupaate

Kumivasara 2 kpl

Jatkojohto 2 kpl

Rakennusteippi

Digitaalinen rengaspainemittari
CRC-oljy

llImanpainemittari suuttimella 2 kpl
Ristipainen ruuvimeisseli 2 kpl
Talttapainen ruuvimeisseli 2 kpl
Kapeakarkiset pihdit 2 kpl
Jatesakkirulla

Mattoveitsi

Pydranmutterinavain 2 kpl
Kuusiokolosarja

Sakset

Momenttitikku 120 nm ja 135 nm (2 kpl molempia kokoja)
Torks-sarja

Ensiaputarvikepussi
Varotusnauha

Rengastarrat rullassa



