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1. Johdanto

Henkilostopalveluyritykset toimivat monella tapaa murrosten eturintamassa. Nykyisin tuntemamme
henkildstopalveluyritykset syntyivat lama-ajan haasteita ratkomaan syntyneestda murroksesta. Ensimmaiset
merkittavat henkilostopalveluyritykset ilmestyivat markkinoille 1900-luvun alussa, jolloin ne loivat uuden
kohtaamispaikan tydlle ja sen tarvitsijoille. Uudet tulokkaat herattivat perinteisissa toimijoissa pelkoa ja
vastustusta — vuonna 1936 International Labour Organisation ILO yrittikin kieltdada maksullisen
tyonvalityksen siina kuitenkaan lopulta onnistumatta®.

Nyt kasilla on tyon murroksen toinen aalto, jossa digitalisaatio repii kappaleiksi perinteisia arvoketjuja ja
pitkddn vallalla olleet rakenteet natisevat liitoksissaan. Siind missa henkilostdpalveluyritykset ovat jalleen
tekemdssa murrosta, niiden taytyy talla kertaa myos itse muuttua.

Henkilostopalveluala on kehittynyt Suomessa nopeasti sekd kokonsa ettd sisdltonsa puolesta. Vuosien
2013-2016 valilla tyovoiman vuokraustoimialan (TOL 78200) yritysten yhteenlaskettu liikevaihto on
kasvanut 25 % ja yritysten maara 6 %. Tama kertoo toimialan kasvavasta merkityksesta kansantaloudessa,
silla samalla ajanjaksolla talouden yleinen kehitys on ollut vuotta 2016 lukuun ottamatta heikkoa.

Kuvio 1 Tyovoiman vuokraus -toimialan (TOLO8 78200) yritysten lukumaaran,
liilkevaihdon ja henkilostén yhteenlasketun lukumairan muutos vuosina 2013—-
2016. Indeksoitu, vuosi 2013=100 %.
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Aineistoldhde: Tilastokeskus, Yritysten rakenne- ja tilinpaatostilasto, Yritykset toimialoittain, 2013-2016*. Vuoden 2016 osalta
ennakkotieto.

Ala on kasvanut ja uudistunut vauhdikkaasti seka lahtenyt ennakkoluulottomasti uusiin kehityshankkeisiin.
Tastd esimerkkeind voidaan mainita mm. hallituksen karkihankkeena toteutettu tyovalityksen
karkihankkeen pilotti, joissa tavoitteena oli l0ytaa uusia innovatiivisia keinoja asiakkaiden tyollistymiseen,

' co34 - Fee-Charging Employment Agencies Convention, 1933 (No. 34) Convention concerning Fee-Charging Employment Agencies
(Entry into force: 18 Oct 1936)



tyottomyyden pitkittymisen ehkdisyyn, osaavan tyovoiman saatavuuteen seka yrittdjyyden edistamiseen
hyodyntamalla yksityisia henkilstopalveluyrityksia®.

Tassa raportissa kerrotaan tuloksia hankkeesta, jossa henkildstopalveluyritysten tulevaisuudensuunnitelmia
ja -nakymia kartoitettiin henkilostopalveluyrityksille® laaditulla sahkoiselld kyselylld. Tavoitteena ol
selvittad, miten henkilostopalveluyritykset vastaavat digimurroksen haasteisiin.

1.1. Kyselyn toteutus

Etlatieto Oy kartoitti Henkilostopalveluyritysten Liiton (HPL) ja Auktorisointiyhtio RV Oy:n toimeksiannosta
kesan ja syksyn 2017 aikana HPL:n jasenyritysten ja auktorisoitujen henkiléstopalveluyritysten digitaalisia
panostuksia ja valmiuksia. Kartoitus toteutettiin sdahkoiselld kyselylla. Lisdksi selvitettiin kohdeyritysten
reaktioita markkinatilanteen muutoksiin tilanteessa, jossa markkinoille tulisi uusi, joko kotimainen tai
yhdysvaltalainen toimija, joka lanseeraisi digitaalisen automaattisen matching-toiminnon.

Kyselylinkki lahetettiin yrityksille sahkopostitse kesdkuussa 2017 ja muistutusviestit elokuussa. Syys-
lokakuussa vastauksia kerattiin lisdksi puhelinhaastatteluin. Yhteensad sdhkoposteja valitettiin 188 ja
vastauksia saatiin 43 jolloin vastausprosentiksi muodostui 23 %. Kyselydataan yhdistettiin jalkikateen
Tilastokeskuksen vyritysrekisterin tilinpaatosvuoden 2015 tietoja, kuten toimiala, liikevaihto- ja
henkilostomaaraluokka.

Vaikka kyselyn vastausprosentti jaikin harmillisen alhaiseksi, nayttaa silta, ettd vastaajajoukko edustaa
varsin hyvin kohdejoukkoa. Alla on kuvattu kyselyyn vastanneiden seka kyselyyn vastaamatta jattaneiden
suhteelliset osuudet eri liikevaihtoluokissa hyddyntden Tilastokeskuksen yritysrekisterin tietoja vuodelta
2015. Tilastollisen tarkastelun perusteella suuret yritykset ovat vastanneet hieman pienid yrityksia
ahkerammin. Tama nakyy vertailtaessa sekd liikevaihtoluokkia (Kuvio 2) ettd keskimaaraisia
henkilostomaaria. Tilastokeskuksen rekisteriaineiston perusteella kyselyyn vastanneet yritykset tyollistivat
vuonna 2015 keskimaérin 236 henkil6a ja vastaamatta jattdneet yritykset 74 henkil6a. Yhteensa kyselyyn
vastanneissa yrityksissa tyoskenteli noin 46 % kaikista kohdeyritysten tyéllisista*. Suurempien yritysten
suhteellisesti korkea osuus vastanneista onkin syyta pitda mielessa vastauksia tulkitessa.

% ks. esim. http://tem.fi/tyonvalityksen-ostopalvelupilotit

3 Henkilostopalveluyritysten Liiton jasenyritykset sekd auktorisoidut henkilostépalveluyritykset.

* Tarkastelut toteutettu Tilastokeskuksen vuoden 2015 Yritysrekisterin tiedoilla. Vuoden 2015 jdlkeen perustetut yritykset seka
yritykset joiden osalta tieto puuttuu Tilastokeskuksen rekistereistd, eivat ole mukana lukemissa.



Kuvio 2 Kyselyyn vastanneet yritykset ja vastaamatta jattdneet vyritykset
liikevaihtoluokittain (tuhatta euroa), % vastanneista/vastaamatta jattineisti

yrityksista.
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Aineistoldhteet: Etlatiedon toteuttama kysely, Tilastokeskuksen yritysrekisterin tiedot vuodelta 2015.

2. Kyselyn tulokset

Vastanneista yrityksistd reilu kolmannes oli osa konsernia ja 13 % kuului franchising-ryhmaan. Avointen
vastausten perusteella kuuluminen konserniin, seka erityisesti kuuluminen franchising-ryhméaan, supistaa
yrityksen omaa paatantavaltaa liittyen kehityshankkeisiin ja investointeihin yleisemmin. Tdman perusteella
voidaan arvioida, ettd erityisesti ko. yritysten vastaukset heijastelevat laajemmin koko yritysryppaan ja/tai
franchising-ketjun valintoja ja toimintatapoja.

Vuonna 2016 vastaajayritysten tyontekijapoolissa oli kyselyn mukaan yhteensa noin 36 100 henkil6a ja ne
valittivat yhteensa noin 13 600 henkildtydvuotta.



Kuvio 3 Vastaajayritysten kuuluminen konserniin tai toimiminen osana
franchising-ryhmaa vuonna 2016, osuus kaikista vastaajista (%).
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Kuvio 4 Vastaajayritysten yhteenlaskettu tydntekijapooli (henkil6d) ja valitetyt
henkil6tyovuodet vuonna 2016.
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Yrityksen vuokratydntekijdlistalla olevien Yrityksen kautta tydskentelevien
henkildiden kokonaismaara vuonna 2016 vuokratyontekijoiden maara henkilétyévuosina
(henkil6a) vuonna 2016 (HTV)

2.1. Henkilostopalveluyritysten panostukset digitaalisuuteen: kahden
kerroksen vakea

Vastaajayritysten digitaalisissa panostuksissa ja valmiuksissa on huomattavaa hajontaa. Keskimaarin
kussakin yrityksessd oli vuonna 2016 noin yksi puolipdivdinen digitaalisissa tehtdvissa toimiva henkild
(digihenkild), kuten esimerkiksi ohjelmoija, systeemikehittdja, analyytikko tai yhteisomanageri. Vastausten
mediaani jaa kuitenkin nollaan. Kaytanndssa tama tarkoittaa, ettd vahintdaan puolella vastaajayrityksista ei
ollut vuosina 2016 ja 2017 lainkaan henkiloita digitaalisissa tehtavissa. (Kuvio 5)



Osassa yrityksia digitehtavissa toimi kuitenkin yli 10 hengen tiimeja. Absoluuttisesti tarkasteltuna eniten
digitaalisissa tehtavissa toimivia henkil6itd on suurissa yrityksissd. Suhteellisesti tarkasteltuna pienemmat,
10-50 henkea tyollistavat yritykset panostavat kuitenkin enemman: kun digihenkildiden maara
suhteutetaan kokonaishenkilostomaaraan, ovat pienten yritysten panostukset huomattavasti suurten
yritysten panostuksia merkittavampia. Pienen havaintomaaradn vuoksi tulokset tuloksia kannattaa kuitenkin
tulkita ennen kaikkea suuntaa-antavina. (Kuvio 6)

Kuvio 5 Vastaajayritysten digitaalisissa tehtdvissa toimivat henkil6t vuosina 2016
ja 2017, keskimaarin henkilotyévuosia/yritys ja vastausten mediaani.
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Kuvio 6 Digitaalisissa tehtdvissa toimivat henkil6t vuonna 2016 keskimaarin per
yritys ja  henkilostomaaraan  suhteutettuna, tarkastelu henkilostén
suuruusluokittain.

Digikehittdjia keskimaarin per yritys, htv Digikehittdjien osuus henkilostosta, %
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Aineistoldhteet: Etlatiedon toteuttama kysely, Henkil6ston suuruusluokka Tilastokeskuksen yritysrekisteri (2015).

My6s euromadraisten investointien osalta jakauma on varsin vino: osa yrityksistd panostaa merkittaviakin
summia digitaaliseen kehittamistydhon. Mediaanit jadvat kuitenkin alhaiseksi, joka kertoo siita etta
valtaosalla yrityksista panostukset jaavat Iahelle nollaa. Kyselyvastaajien merkittdvimmat investoinnit
liittyvat lisenssikuluihin, joita muodostavat esimerkiksi ohjelmistojen lisenssikulut. Seka keskiarvolla etta



erityisesti mediaanilla mitattuna kehityskulujen arvioidaan kuitenkin nousevan merkittavasti vuodesta
2016. Keskimaaraisten kehityskulujen nousu on huimat 40 %. Absoluuttinen taso pysyy kuitenkin yha varsin
alhaisena. (Kuvio 7)

Liikevaihtoluokittain ~ tarkasteltaessa suuret  yritykset  investoivat = euromaaraisesti eniten
digitalisaatiokehitykseen. Kun kehityskulut suhteutetaan yritysten edellisvuoden liikevaihtoon, tilanne
muuttuu: liikevaihtoon suhteutettuna pienet yritykset investoivat suuryrityksia voimakkaammin
ohjelmistojen ja digitaalisten alustojen kehittamiseen. Kyselyn varsin niukan vastaajajoukon vuoksi tulos
kannattaa kuitenkin tulkita Idhinna suuntaa-antavana. (Kuvio 8)

Kuvio 7 Vastaajayritysten euromaaraiset investoinnit digitalisointiin vuonna 2016
ja 2017 (arvio), vastausten keskiarvo ja mediaani.
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Kuvio 8 Ohjelmistojen ja digitaalisten alustojen keskimaaraiset ja liikevaihtoon
suhteutetut kehityskulut vuonna 2016 liikevaihtoluokittain.

Ohjelmistojen ja digitaalisten alustojen

kehityskulut vuonna 2016, tuhatta euroa Digikehitysinvestoinnit, % liikevaihdosta

95 te
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7te 10 te
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Liikevaihdon suuruusluokka, tuhatta euroa

Aineistoldhteet: Etlatiedon toteuttama kysely, Liikevaihdon suuruusluokka Tilastokeskuksen yritysrekisteri (2015).

Sen lisdksi, ettd suuret investoivat euroissa ja henkilotyovuosissa mitattuna pienida enemman nayttaa silts,

ettd digikehitykseen ja digihenkilostoon tehdyt investoinnit eivat ole toisiaan korvaavia vaan ennemminkin

toisiaan tdydentdvid panostuksia: mitd enemman yritys investoi vuonna 2016 ohjelmistojen ja alustojen

digitaalisiin kehityskuluihin, sitd enemman heilld oli tbissa digitaalisissa tehtavissd toimivia henkiloita

vuonna 2016. Sama tulos patee myds tehtyihin ulkoistuksiin: suuntaa-antavien tulosten perusteella

kyselyyn vastanneiden yritysten ulkoistetut digitaaliset tai tietotekniikkapalvelukulut ovat positiivisessa

yhteydessa yrityksen oman digihenkiloston maarian kanssa. Tietotekniikkapalveluista hydtyminen siis

todenndakoisesti edellyttaa yrityksen omaa digiosaamista.

* Positiivinen parikorrelaatio 95 % luottamustasolla. Positiivinen tilastollisesti merkitsevd osittaiskorrelaatio (OLS) kun

henkil6stomaara huomioitu 95 % luottamustasolla.



Kuvio 9 Ulkoistettujen digi- ja tietotekniikkapalveluiden sekd ohjelmistojen ja
digitaalisten alustojen kehittamiseen kaytetyt kulut euroina (x-akseli) ja yritysten
digitaalisissa tehtavissa toimivat henkilot (y-akseli).
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2.2. Toimintojen automatisaatio ja digitalisaatio on vauhdissa

Vahaiset panostukset digitalisaatioon heijastuvat osaltaan myds siihen, miten toimintoja on digitalisoitu ja
miten dataa hyodynnetdan toiminnan kehittdmisessa. Tulosten mukaan digitalisaatiota ja automaatiota
hyodynnetdan eniten hallinnossa; palkanlaskennasta, seka osto- ja myyntilaskutuksesta vastaajat ovat
digitalisoineet keskimaarin 75 %. Hallinnon tydkalujen korkea digitalisaatioaste ei kuitenkaan liity
varsinaisiin digivalmiuksiin tai ennakoi radikaalimpaa toiminnan kehittamista: lieneekin niin, etta
palkanlaskenta ja laskutus on kdytannossa digitalisoitu ldhes kaikissa suomalaisissa yrityksissa. Kun
lahestytdaan henkilostopalveluyritysten strategista ydintd, johon liittyy esimerkiksi myyntity6 seka
yhteydenpito asiakkaisiin ja tydntekijoihin, putoavat prosentit merkittavasti. (Kuvio 10)



Kuvio 10 Missd maarin yrityksenne on digitalisoinut tai automatisoinut seuraavat
toiminnot? (Asteikko 0-100 %)

Palvelujen myynti Yhteydenpito Yhteydenpito Markkinointi Palkanlaskenta Ostolaskutus Myyntilaskutus
asiakkaisiin tyontekijoihin

Viela alhaisempia ovat prosentit kun tarkastellaan missa maarin liiketoimintaan liittyvia paatoksia tehdaan
digitaalisen datan ja sen analyysin perusteella. Keskimaarin paatoksista 42 % tehdaan digitaalisen datan
perusteella. Palveluiden markkinoinnissa digidatan merkittdvyys on jo huomattava, silla se on keskimaarin
54 % taustalla markkinointipdaatoksia tehtdessa. Uusien toimipisteiden perustamisessa ja investoinneissa
paatokset tehdaan taman kyselyn tulosten perusteella yha perinteisemmin, ehka laadullisin menetelmin,
silld vain reilu 30 % naistad paatoksista tehdaan digidatan ja sen analyysin perusteella. (Kuvio 11)

Nadiden tulosten perusteella alan kovan ytimen digalisaatio, ja sen tuomat muutokset, antavat vield odottaa
itsedaan.

Kuvio 11 Missd mdarin seuraavat paatokset tehddan digitaaliseen datan ja sen

analyysin perusteella? (Asteikko 0-100 %)

investoinnit toimipist. vuokratyontek. rekrytointi hinnoittelu kehittamisprojektit markkinointi
perustaminen palkanmaaritys




2.3. Tulevaisuus nayttaa valoisalta: henkilostopalveluyritysten tulevan vuoden
markkinamahdollisuudet, kilpailuhaasteet ja kilpailustrategiat

Seuraavaksi kyselyssa kartoitettiin vastaajien tulevan vuoden markkinamahdollisuuksia, kilpailuhaasteita
seka kilpailustrategioita rajoittavia tekijoitd. Vastaajat arvioivat kuinka todenndkdisind he pitivat kutakin
kilpailutekijaa neliportaisella asteikolla, jossa 1=ei lainkaan, 2=vdhaisessd maarin, 3=jossain maarin ja
4=merkittavasti.

Keskeisimmiksi markkinamahdollisuuksiksi vastaajat nostivat uudet asiakkaat (arvio 3,3 asteikolla 1-4) ja
markkinoiden kasvun (3,3). Jonkin verran uskottiin myds uusiin markkinarakoihin (2,8) ja uusien palveluiden
lanseeraukseen (2,6). Digitaalisten alustojen lanseerauksen ja puhtaasti digitaalisten palveluiden osalta
valtaosa vastaajista oli kuitenkin skeptinen, eikd niiden keskimaarin uskottu juuri tuovan
markkinamahdollisuuksia tulevan vuoden aikana. Kaikkein véahiten vyritykset arvioivat saavansa
markkinamahdollisuuksia kotimaan rajojen ulkopuolelta, eli ala toimii paasdantodisesti kotimaisilla
markkinoilla. (Taulukko 1)

Kilpailuhaasteiden osalta toimijat nakivat keskeisimpana haasteena kovenevan kilpailun tyontekijoiden
saatavuudesta. Ehka jopa yllattden kilpailijoiden uudet digitaaliset palveluinnovaatiot ja -alustat nahtiin
seuraavaksi todenndkodisimpina kilpailuhaasteina — vaikka edellisen kysymyksen perusteella oman yrityksen
kasvua ei digitaalisuudesta juuri uskota I6ytyvan. Osaltaan tulosta saattaa selittda toimialan rakenne: alalla
toimii suuri maara pienia yrityksia sekd muutamia suuria yrityksid. Suurten yritysten lanseeraamat
digitoiminnot voivat toden totta haastaa alan pienemmat toimijat — jotka taas eivat usko digitaalisuuden
tuovan niille uusia markkinamahdollisuuksia seuraavan vuoden aikana. (Taulukko 1)

Kysyttdessa tekijoista jotka rajoittavat yrityksen kilpailustrategioita, nousee paallimmaiseksi huomioksi, etta
kaikki vastausvaihtoehdot jadvat aritmeettisen keskiarvon (2,5) alapuolelle: suoraviivaisesti tarkasteltuna
mikaan ei siis erityisemmin rajoita yritysten kilpailustrategioita liittyen edellisessa kohdassa kartoitettuihin
haasteisiin. Tama on sekd hyva ettda huolestuttava uutinen: yhtaalta nayttdisi siltd, ettd resursseja ja
mahdollisuuksia reagoida on, toisaalta kyselyn alkupdan kysymysten perusteella digitalisaatioon ei juuri ole
panostettu. (Taulukko 1)
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Taulukko 1 Yritysten odotukset tulevan vuoden markkinamahdollisuuksiin,
kilpailuhaasteisiin ja kilpailustrategioiden rajoituksiin liittyen. Asteikko 1-4, missa
1=ei lainkaan, 2=vdhdisessa maarin, 3=jossain maarin ja 4=merkittavasti.

Minkalaisia

markkinamahdollisuuksia odotatte Minkalaisia kilpailuhaasteita Mitka tekijat rajoittavat yrityksenne

yrityksenne hyodyntavan seuraavan  yrityksenne odottaa seuraavan 12kk kilpailustrategioita liittyen ylla oleviin

12kk aikana? (Asteikko 1-4) aikana? (Asteikko 1-4) haasteisiin? (Asteikko 1-4)

Uusia asiakkaita 3,3 Koveneva kilpailu tydntekijoiden 3,6 Digiosaamisen (ml. automaatio- 2,3
saatavuudesta osaamisen) puute

Markkinoiden kasvu 3,3 Kilpailijoiden uudet digitaaliset 2,6  Asiakkaiden vahdinen kiinnostus 2,3
palveluinnovaatiot innovaatioita kohtaan

Uusia markkinarakoja (niche) 2,8 Kilpailijoiden uudet digitaaliset 2,6 Henkilodataan liittyva saantely 2,1
(internet-pohjaiset) palvelualustat (tietosuoja-asetus)

Uusien palveluiden lanseeraus 2,6 Kilpailijoiden uudet 2,4 Muiden taitojen tai osaamisen 2,0
palveluinnovaatiot puute

Uusien digitaalisten alustojen 2,2 Kilpailijoiden yritysjarjestelyt 2,3 Innovatiivisten ideoiden puute 1,9

lanseeraus (yritysostot tai yhdistyminen)

Uusien puhtaasti digitaalisten 2,2 Uusien kotimaisten yritysten 2,1 Johtamistaitojen puute 1,8

palveluiden lanseeraus markkinoille tulo

Kasvu yritysjarjestelyjen kautta 1,8  Uusien ulkomaisten yritysten 1,9 Rahoituksen puute 1,7

(yritysosto tai -yhdistyminen) markkinoille tulo

Ulkomaisille markkinoille meno 1,3 Hidas markkinoiden kasvu 1,8

2.4. Enta jos...? Miten henkilostopalveluyritykset reagoisivat uuteen
digitoimijaan alallaan?

Kyselyn viimeinen osio oli jaettu kahtia siten, ettd puolet vastaajista tarkasteli skenaariota 1 ja puolet
skenaariota 2.

— Skenaario 1: Alan suuri toimija lanseeraa automaattisen digitaalisen matching-palvelun (automaattinen
rekrytointipalvelu). Mika on yrityksenne strateginen vastaus?

— Skenaario 2: Yhdysvaltalainen teknologiayritys tulee suomalaisille henkiléstépalvelumarkkinoille ja
lanseeraa automaattisen digitaalisen matching-palvelun (automaattisen rekrytointipalvelun). Mika on
yrityksenne strateginen vastaus?

Yritysten tuli arvioida yrityksensd reaktioita antamalla arvio kahdeksan erilaisen toimenpiteen
todenndkoisyydesta. asteikolla 1=ei mahdollinen, 2=epatodenndkdinen, 3=mahdollinen, 4=hyvin
todennakdinen.
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Kuvio 12 Alalle tulee uusi kotimainen/yhdysvaltalainen toimija, joka lanseeraa
digitaalisen matching-palvelun. Mikd on yrityksenne strateginen vastaus? (1l=ei
mahdollinen, 2=epatodennikdinen, 3=mahdollinen, 4=hyvin todennékoinen)

== Uusi kotimainen toimija

Uusi yhdysvaltalainen toimija

2.9
2.7
2.1 —
2.0
1.7
lanseeraamme kopioimme kasvatamme  hankimme pyrimme muodostamme kiihdytamme  kiihdytamme
vastaavat hinnoittelun ja markkina- lisaa digi- myymaan t&k-liittouman kebhitteilld kehitteilla
palvelut muita voimaa yritys- osaamista yrityksen olevien olevien
ominaisuuksia jarjestelyilla palveluinnov. palvelu-

lanseerausta  alustojen
lanseerausta

Yleisend huomiona on alkuun todettava, ettd uuden digitaalisen matching-palvelun tulo ei nayta
keskimaarin aiheuttavan merkittdvid toimenpiteitd vastaajayrityksissd. Aiempien vastausten perusteella
taustalla on joko oman digiosaamisen puute tai vaihtoehtoisesti nakemys siitd, ettd skenaario ei tunnu
kovin uhkaavalta.

Nykytilanteessa yritysten strateginen vastaus vaihtelee sen mukaan, onko uuden digitaalisen matching-
palvelun lanseeranut yritys kotimainen vai yhdysvaltalainen. Mikali palvelun on lanseerannut
yhdysvaltalainen teknologiayritys, yritykset kiihdyttavat kehitteilld olevien palveluinnovaatioiden ja -
alustojen lanseerausta, seka hankkivat lisdaa digiosaamista. Mikadli uuden palvelun tuo markkinoille
kotimainen yritys, on todennakdisin reaktio t&k-liittouman muodostuminen. Tulos on mielenkiintoinen ja
jopa epaintuitiivinen: tulosten valossa nayttda siltd, ettad digitaalinen kotimainen toimija saisi muiden alan
yritysten "rivit tiivistymaan” tehokkaammin kuin yhdysvaltalaisjatti. Tarkemman tilastollisen analyysin
perusteella tama ero on myo6s ainoa, jossa eri skenaarioihin vastanneiden yritysryhmien vastausten valilla
on tilastollisesti merkitseva ero®.

Vahiten vastaajien keskuudessa suositaan vaihtoehtoa, jossa yritys pyritdan kilpailutilanteen seurauksena
myymaan. Tamadkin tulos on mielenkiintoinen, silla alalla on tapahtunut viime vuosina lukuisia
yrityskauppoja.

® Kaksisuuntainen t-testi heteroskedastisuusoletuksella tilastollisesti merkitsevd 90 % luottamustasolla.
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Seuraavaksi yrityksilta kysyttiin, miten nama reagoisivat samaan skenaarioon, mikali yritys saisi merkittavan
uuden rahoitusldhteen investointeihin 6kk sisalld. Kysymyksen tavoitteena oli tarkastella sitd, miten yhden
tyypillisen rajoitteen, rahoituksen, poistaminen yhtalosta vaikuttaisi yritysten kdyttaytymiseen.

Kuvio 13 Yrityksenne saa merkittdvan uuden rahoituslahteen investointeihin 6kk
sisalld. Miten reagoisitte nyt aiemmin esitettyyn skenaarioon? (1=ei mahdollinen,
2=epatodennakéinen, 3=mahdollinen, 4=hyvin todennékoéinen)

== Uusi kotimainen toimija

Uusi yhdysvaltalainen toimija

3.1
2.9 29
. - —
- y. 2.6
2.1
1.7

kasvatamme hankimme lisaa pyrimme myymadan muodostamme kilhdytdamme kilhdytamme
markkinavoimaa digiosaamista yrityksen t&k-liittouman kehitteilld olevien  kehitteilld olevien
yritysjarjestelyilla palveluinnov. palvelualustojen

Lanseerausta lanseerausta

Uusi rahoitusldhde ei juuri muuta yritysten reaktioita. Molemmissa skenaarioissa kehitteilld olevien
palveluinnovaatioiden sekd -alustojen lanseerausta kiihdytetdan hieman aiempaa nopeammin. Lisadksi
erityisesti yritykset, joiden skenaariossa markkinoille tullut yritys oli yhdysvaltalainen, panostettiin
digiosaamisen hankintaan. Kaiken kaikkiaan yritykset arvioivat, ettei uusi rahoitusldhde juuri muuta niiden
reaktiota suhteessa tilanteeseen, jossa ne toimisivat vain nykyisten resurssiensa puitteissa. Aiempien
kyselyvastausten valossa tdma on loogista: rahoituksen puute oli vastaajien mukaan vahiten merkittava
kilpailustrategioiden este (Taulukko 1).

Kolmannessa skenaariokysymyksessa yritykset saivat rekrytoitua kovatasoisen digikehittajan tiimeineen.
Jalleen ajatuksena oli poistaa yksi mahdollinen pullonkaula, joka rajoittaa yritysten mahdollisuuksia
reagoida uuteen kilpailijaan. (Kuvio 14)
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Kuvio 14 Yrityksenne saa rekrytoitua johtavan digikehittdjan joka tuo mukanaan
kovatasoisen kehitystiimin. Miten reagoisitte nyt aiemmin esitettyyn
skenaarioon? (1=ei mahdollinen, 2=epatodennakdinen, 3=mahdollinen, 4=hyvin
todenndkdinen)

== Uusi kotimainen toimija

Uusi yhdysvaltalainen toimija
3.2 3.2

2.6 yi

2.5
2.3
1.7
lanseeraamme kopioimme kasvatamme  hankimme pyrimme muodostamme kiihdytamme  kiihdytamme
vastaavat hinnoittelun ja markkina- lisaa digi- myymaan t&k-liittouman kehitteilla kehitteilla
palvelut muita voimaa yritys- osaamista yrityksen olevien olevien
ominaisuuksia jarjestelyilla palveluinnov. palvelu-
lanseerausta  alustojen
lanseerausta

Keskimaarin digiosaajan ja -tiimin tuominen yrityksiin vilkastuttaa reaktioita. Skenaariossa 1, jossa
markkinoille tulee kotimainen digitoimija, kyselyyn vastanneet yritykset kiihdyttavat entisestaan kehitteilla
olevien palvelualustojen ja -innovaatioiden lanseerausprosessia’. Myds todennikdisyys samankaltaisten
palveluiden lanseeraamiseen kasvaa, mutta muutos ei ole tilastollisesti merkitseva.

Tilanteessa, jossa kotimarkkinoille tulee yhdysvaltalainen kilpailija, digitiimin tuominen mukaan lisaa
vipinda monessa kohtaa. Todennakoisyydet seka lanseerata vastaavanlaiset palvelut, muodostaa t&k-
liittouma etta kiihdyttaa kehitteilld olevien palvelualustojen lanseerausprosessia kasvavat huomattavasti ja
tilastollisesti merkitsevisti®. Tulosten mukaan digiosaamisen rajoitteet vaikuttavat merkittivasti seké

kilpailu- etta erityisesti innovaatiostrategioihin. (Kuvio 14)

7 Kaksisuuntainen t-testi heteroskedastisuusoletuksella tilastollisesti merkitseva 90 % luottamustasolla.
8 Kaksisuuntainen t-testi heteroskedastisuusoletuksella tilastollisesti merkitsevd 90 % luottamustasolla.
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2.5. Ennakoivat, reagoivat ja passiiviset yritysstrategiat

Mikali aineistoa tarkastelee lahemmin huomaa, ettd yritysmassasta erottuu erilaisia ryhmia, jotka
poikkeavat tyypillisilta reaktioiltaan. Seuraavassa analyysissd vastaajat on jaettu kolmeen ryhmaan niiden
keskimaaraisen reaktion perusteella.

"Ennakoivat”, eli hanakasti kilpailuhaasteisiin vastaavat yritykset ovat innokkaita lanseeraamaan kilpailijoita
vastaavat palvelut, hankkimaan lisdd digiosaamista, sekd kiihdyttamaan kehitteilld olevien
palveluinnovaatioiden ja -alustojen lanseerausta. Ennakoijat eroavat seuraavaksi aktiivisimmasta ryhmasts,
eli “reagoijista”. ”Passiivisten” ryhma taas uskoo muutoksiin kaikkein vahiten. Se eroaa melkein aina
ennakoijien ja reagoijien ratkaisuista ja ryhtyy harvoin kilpailutoimenpiteisiin. Yhdesta strategiasta kaikkien
ryhmien vastaajat ovat kuitenkin samaa mieltd — yrityksen myynti ei ole ratkaisu uuteen
kilpailutilanteeseen: analyysin perusteella myyntid ei pidetd varteenotettavana vaihtoehtona edes niiden
joukossa, joiden muutosvalmius on korkea. Passiivisten ryhman kohdalla lahes kaikki reagointivaihtoehdot
jadavat aritmeettisen keskiarvon alle, ja nédin ollen vastaajat pitdvat niitd parhaimmillaankin
epatodennakaisina.

Kun reaktioita peilataan vastaajien taustatietoihin ja digitalisaatiopanostuksiin huomataan, ettd ennakoijat
ovat keskimdarin muita vastaajia suurempia, niilla on enemman palkattuja digiosaajia, ja niiden
digikehitykseen kdyttama rahasumma on muita suurempi.

Kuvio 15 Alalle tulee uusi kotimainen/yhdysvaltalainen toimija, joka lanseeraa
digitaalisen matching-palvelun. Mikd on yrityksenne strateginen vastaus? (1=ei
mahdollinen, 2=epatodennikdinen, 3=mahdollinen, 4=hyvin todenndkoinen)

3.5
3.3

3.0

2.9
2.8
- - | - .- ..... -
Reagoijat g o

2.1
1.9 s - 1.9 1.9
1.6 7
1.4
lanseeraamme kopioimme kasvatamme  hankimme lisda pyrimme muodostamme kiihdytdmme  kiihdytdamme
vastaavat hinnoittelun ja markkina- digi-osaamista myymaan t&k-liittouman kehitteilla kehitteilla
palvelut muita voimaa yritys- yrityksen olevien olevien
ominaisuuksia jarjestelyilla palveluinnov.  palvelu-
lanseerausta  alustojen
lanseerausta
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Vaikka aiemmin kyselyssa yritykset eivat nahneet resurssien puutetta merkittavanda esteena
kilpailustrategioille, nayttdisi siltd, ettd erityisesti pienten ja passiivisten yritysten osalta digitiimin
rekrytointi muuttaa merkittavasti yritysten reagointia uudessa kilpailutilanteessa. Ennakoijien osalta
vastaavaa loikkausta ei nahda, mika vahvistaa nakemysta siitd, etta resurssirajoitteet ovat merkittava syy
sille, miksi valtaosa kyselyyn vastanneista yrityksista ei talla hetkelld investoi digitaaliseen kehitykseen tai
digiosaajiin.

Kuvio 16 Alalle tulee uusi kotimainen/yhdysvaltalainen toimija, joka lanseeraa

digitaalisen matching-palvelun. & Yrityksenne saa rekrytoitua johtavan

digikehittdjan joka tuo mukanaan kovatasoisen kehitystiimin. Mikd on

yrityksenne strateginen vastaus? (1=ei mahdollinen, 2=epatodenndkéinen,
3=mahdollinen, 4=hyvin todenndkoéinen)

3.7 3.7
3.5 35
S 3.3
3.1 3.1
2.8 2.8 —
2.7
25 2.5 |
2:5 2.5
2.3 2.3 2.3
2.1
1.9 1.9
1.9 1.8
1.7
1.6
1.4
lanseeraamme kopioimme kasvatamme  hankimme lisda pyrimme muodostamme kiihdytdmme  kiihdytdamme
vastaavat hinnoittelun ja markkina- digi-osaamista myymaan t&k-liittouman kehitteilla kehitteilla
palvelut muita voimaa yritys- yrityksen olevien olevien
ominaisuuksia jarjestelyilld palveluinnov.  palvelu-

lanseerausta  alustojen
lanseerausta

3. Yhteenveto

Henkilostonvuokraus- rekrytointipalvelut on ala, jolle digitalisaatio tarjoaa poikkeuksellisen paljon
mahdollisuuksia. Kun toiminnan ytimend on minimoida tyomarkkinoiden kitkaa tarjoamalla parhaita
mahdollisia tyontekijoita juuri oikeisiin toihin, voidaan digitaalisten ratkaisuiden avulla seka karsia
kustannuksia ettd parantaa tyon laatua.

Kaikki alan toimijat eivat kuitenkaan ole ldhteneet investoimaan digitaalisuuteen. Kaytanndssa alan
yritykset voidaan jakaa karkeasti ottaen kahteen joukkoon: niihin jotka panostavat merkittavasti
digitaaliseen kehitykseen ja niihin, jotka ovat paattaneet jaada odottamaan muiden ratkaisuita. Noin
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puolella vastaajayrityksistda ei ole palkattuja digiosaajia ja niiden vuoden 2016 digikehitysbudjetti oli
kaytannossa olematon, korkeintaan 750 euroa.

Keskimaarin vastaajayritykset nakevatkin digitalisaatiossa enemman kilpailuhaasteita kuin mahdollisuuksia
oman liiketoiminnan kasvattamiselle. Osaltaan tulosta selittaa alan kahtiajako: siind missa suuret toimijat
digitiimeineen kouluttavat parhaillaan tekodlya toimintansa tueksi, kdyttavat pienet toimijat
digitaalisuuspanostuksensa hallinnon perustoimintojen pyérittdmiseen, kuten ohjelmistolisensseihin, eivat
ydinliiketoimintansa kehittamiseen. Toistaiseksi ndiden pienten yritysten strategiana on ollut kevyt
kustannusrakenne ja erikoistuminen. Nahtavaksi jaa, riittaako se taistelussa jattildisia vastaan.

Kun vyritykset ja panostukset ovat keskimaarin pienid, voisi resurssien puutteen arvella nousevan
digitaalisen kehityksen keskeiseksi esteeksi. Yleisellad tasolla tarkasteltuna ndin ei kuitenkaan ole. Yritykset
pitavat strategisten ratkaisujen merkittavimpana pullonkaulana digiosaamisen puutetta, joka tosin sekaan
ei ndyttaydy kovin merkittdvdnd ongelmana. Kaytdnnossd paaviesti onkin, ettei yksikddn annetuista
vaihtoehdoista nouse kehittamisen esteeksi. Tulokset kiteytyvat tylyyn viestiin: yritysten mukaan
strategiselle kehittymiselle ei juuri nyt ole tarvetta. Tamad on uhkarohkea ndkemys vinhaan tahtiin
muuttuvassa globaalissa maailmassa.

Yritysten itsevarmuus ja luottamus nykyisen konseptin toimivuuteen heijastuu myo6s reaktioihin
skenaariossa, jossa markkinoille ilmestyy uusi, tdysin digitaalinen toimija. Uuden kilpailijan markkinoille
tuloon suhtaudutaan keskimaarin rauhallisesti, jopa passiivisesti, eika vastausten perusteella silld ole suurta
merkitysta ilmestyykoé markkinoille yhdysvaltalainen teknologiajatti vai lanseeraako digitaalisen matching-
palvelun kotimainen toimija.

Ulkopuolisen tdma rauhallisuus vyllattaa: Jo talla hetkelld valtavat teknologiayritykset haalivat
sateenvarjonsa alle toimialoja kotien [dmmitysjdrjestelmistd vahittdiskauppaan ja viihdealaan -
kdytdnnossa rajattomalla investointibudjetilla. Tuottoisa ja digitalisaation avulla skaalattavissa oleva
henkilosténvuokrausala ei liene mahdoton tai epdamieluisa saalis suurillekaan kansainvilisille toimijoille.
Lisaresurssit, kuten huipputason digikehittdja tiimeineen, saa kuitenkin kotimaisissa yrityksissa vipinada
aikaiseksi — erityisesti silloin, jos uusi kilpakumppani on yhdysvaltalainen teknologiayritys.

Tarkemmassa tarkastelussa huomataan, ettd yritysten reaktiot uuteen digitaaliseen kilpakumppaniin
noudattelevat sadanndnmukaista mallia: ”"ennakoijat” |dhtevat todenndkdisimmin toteuttamaan erilaisia
muutoksia. ”Passiivisten” ryhma ei kdytdanndssa reagoi, vaikka markkinatilanne muuttuisi merkittavasti ja
"reagoijat” jaavat naiden kahden luokan valiin. Jakautumista ndihin kolmeen eri luokkaan selittaa pitkalti
yritysten koko. Vaikka resurssien puutetta ei keskimaarin pidetdakaan kehittymisen esteend, nayttaa se silti
selittdvan paljon erityisesti passiivisten yritysten reaktioista: Erityisesti “taivaalta tipahtava” digitiimi
nimittain kasvattaa passiivisten ryhman yritysten reagointia merkittavasti. Edes lisaresurssi ei kuitenkaan
riitd tuomaan samaa keskimaaraista muutosuskoa kuin ennakoijilla on jo lahtotilanteessa.

Yhdestd asiasta vastaajat ovat kuitenkin ldhes yhtda mieltd, muutosuskosta, digitiimista ja yrityskoosta
riippumatta: Yrityksen myyminen on epasuosittu ratkaisu, vaikka kilpailutilanne olisikin kipera.
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