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ABSTRAKT

Kéesoleva magistritod eesmérgiks on 1dbi Eesti personaliteenuste sisseostmise turu
uurimise ja kliendi ootuste viljaselgitamise pakkuda vélja voimalikke lahendusi tulemuslikuks
personaliteenuste sisseostmiseks. Personaliteenuste sisseostmine moodustab iihe osa
ariprotsesside sisseostmisest ning sisaldab endas erinevate personaliprotsesside sisseostmist
viliselt partnerilt.

Personaliteenuste sisseostmise turg on Eestis alguse saanud 1990. aastatel ning hetkel
tegutseb turul mitusada teenuse pakkujat. Muutused Eesti t66jouturul- to66tuse mééra langus
ning vabade tookohtade pidev suurenemine on Eesti ettevotted pannud jérjest rohkem rdhku
panema personaliprotsesside arendamisele ning tdiustamisele sealhulgas on muutunud jarjest
olulisemaks efektiivne virbamine, todtajate motiveerimine kui ka arendamine. Mitmed
ettevotted poorduvad siinkohal jdrjest enam just personaliteenuste agentuuride poole. Vajadus
konkreetset turgu uurida tekkis tdsiasjast, et personaliteenuste sissostmine on Eesti turul
muutumas jarjest populaarsemaks, kuid vdga vidhesed uuringud on varasemalt vastavat
valdkonda Eesti kontektstis késitlenud.

Antud magistritod eesmidrgi saavutamiseks kasutati nii kvalitatiivset kui ka
kvantitatiivset uurimismeetodit. Algselt viidi 1&bi intervjuud personaliteenuste agentuuride
esindajatega, mille eesmérk oli saada parem iilevaade turul pakutavatest teenustest. Seejarel
viidi 14bi internetipohine kiisitlus personaliteenuste kasutajate seas eesméirgiga selgitada vélja
personaliteenuse kasutamise trendid, rahulolu ning ootused.

Lébiviidud uuringu pdhjal selgitati vdlja Eesti turul pakutavad personaliteenused,
teenuse kasutamise eelised ja riskid ning klientide rahulolu ning ootused vastavale teenusele.

Lopetuseks toodi vilja ettepanekud efektiivsemaks personaliteenuste sisseostmiseks.

Votmesonad: personaliteenuste sisseostmine, personaliteenuste agentuur, vérbamine,

t60jourent, personalihaldus



SISSEJUHATUS

Tanapideva globaalses keskkonnas on ettevotete seas jirjest populaarsemaks muutunud
tugiteenuste sisseostmine - 2016. aastal oli {ilemaailmse tugiteenuste sisseostmise turu
védrtuseks 77 miljardit dollarit, mis on ligi kaks korda suurem, kui ta oli sajandivahetusel. 2015.
aastal moodustas 89 miljardi dollarilisest turust 63 miljardit IT-protsesside sisseostmine ja
tilejadnud 25 miljardit terviklike A&riprotsesside sisseostmine, mille alla kuulub ka
personalijuhtimine. (Global Outsourcing... 2017)

Personaliteenuste sisseostmine on iiks osa driprotsesside sisseostmisest ning sisaldab
endas koiki personalijuhtimise funktsioone alates tootajate palkamisest ning lopetades palga ja
muude hiivitiste arvestusega (Halvey, Melby 2007). Personalijuhtimise sisseostmist on
pohjendatud mitmete erinevate stiimulitega nagu nditeks rahaliste kdrbetega, jarsu t66mahu
kasvu voi langusega, globalisatsiooniga, suurenenud konkurentsi kui ka restruktureerimisega
(Greer et al. 1999).

Eelnevad uurimused on tuumkompetentside mudelilile pohinedes leidnud, et
operatiivsete personaliteenuste sisseostmine annab personalitddtajatele vOimaluse tegeleda
strateegiliselt olulisemate tegevustega ning lahtudes tehngukulude 6konoomikast on vdidetud,
et personaliteenuste sisseostmine aitab lisaks ka ettevotetel kokku hoida kulusid (Adler 2003).
Personaliteenuste sisseostmise peamiste riskina on vélja toodud vilise partneri viheseid
teadmiseid organisatsioonikultuurist (Stroh, Treehuboff 2003). Samuti on leitud, et vélise
partneri kasutamine vOib vdhendada ettevotte personalitodtaja kompetentse (Grugulis et al.
2003).

Eestis on personaliteenuste turg saanud alguse 1990. aastate alguses, mil loodi esimesed
personaliteenuste agentuurid. Inforegistri andmete jéargi eksisteerib tdnaseks Eesti turul 252
toohdigeagentuuri ning ligi 400 ettevatet on enda tegevusvaldkonnaks méarkinud ajutise t66j0u
rendi, mitmed nendest kajastuvad ka toohdiveagentuuride nimekirjas. Pikemaajalisi agentuure
ja turuliiddreid on siiski turul 20 ringis. Peamiste teenustena pakutakse vidrbamist,

personalihaldust ning rendit69jou teenust. Vattes arvesse viimastel aastatel toimunud muutusi



Eesti to0jouturul- tdotuse mééra pidev vihenemine ning vabade ametikohtade suurenemine, on
see viinud olukorrani, kus Eesti ettevotted peavad jérjest enam panustama
varbamisprotsessidesse, todandja brandingusse, tOotajate arendamisesse ning hoidmisesse.
Siinkohal saavad ettevotetele abiks olla vastavate protsesside arendamisel vilised konsultandid
ning personaliteenuste agentuurid.

Peronaliteenuste sisseostmise turgu on maailma mastaabis késitletud mitmetes
uurimustes (Greer et al. 1999, Gilley et al. 2004, Peck, Theodore 2006, Lawler, Mohrman 2003,
Grugulis et al. 2003), kuid konkreetselt Eesti personaliteenuste sisseostu turgu on vaid pogusalt
uuritud (Meikas 2016). Antud magistritod eesmérgiks on 1dbi Eesti personaliteenuste
sisseostmise turu uurimise ja kliendi ootuste véljaselgitamise pakkuda véilja voimalikke
lahendusi agentuuride ja klientide vaheliseks efektiivsemaks koostooks. Saavutamaks too
eesmirki on piistitatud jargnev uurimiskiisimus: millised on Eesti personaliteenuste turu
tugevad ning arendamist vajavad kiiljed?

Antud magistritod koosneb kolmest peatiikist, millest esimeses antakse iilevaade
tugiteenuste sisseostmise teoreeritlisest kasitlusest. Vastavas peatiikis tuuakse vélja
tugiteenuste sisseostmise taust ning olemus, seejdrel kirjeldatakse personaliteenuste
sisseostmist sealhulgas sisseostetavate teenuste ja partnerite valikut, antud valdkonnaga seotud
poOhilisi teooriaid kui ka antakse iilevaade personaliteenuste sisseostmise peamistest pohjustest,
eelistest ning riskidest. Teises peatiikis kirjeldatakse uuringu labiviimist, tdpsemalt antakse
ilevaade personaliteenuste turust, valimist kui ka uurimismeetodist. Kolmandas osas esitatakse
uurimuse tulemused ja jareldused, sealhulgas kirjeldatakse ldbiviidud intervjuude ja kiisitluse
tulemusi ning antud tulemuste pdhjal tuuakse vidlja jireldused ning ettepanekud
personaliteenuste efektiivsemaks sisseostmiseks.

Siinkohal soovib autori tinada Maris Zernand- Vilsonit igakiilgse abi ning juhendamise
eest. Uhtlasi tinab autor uurimusest osavdtnud personaliteenuste agentuuride esindajaid ning

kiisitlusele vastajaid, kes aitasid enda panusega kaasa magistritdd valmimisele.



1. TEOREETILINE ULEVAADE TUGITEENUSTE
SISSEOSTMISEST

1.1. Tugiteenuste sisseostmise taust ja moiste

Teenuste sisseostmist saab seostada juba antiikse Rooma ajastuga, mil maksukogumise
teenust riigi poolt nii Gelda sisse osteti, lihtlasi on ndhtud esialgseid seoseid 18. sajandil
Inglismaal kasutusele voetud mitmete tegevuste vahel, mis nii oma funktsioonilt kui
tahenduselt sarnanesid teenuste sisseostmisega (Duffy, 2001). Kui sisseostmise esmane
kontseptsioon périneb 1970. aastate l0pust, mil tootmisettevotted hakkasid kasutama
koostodpartnereid andes nende juhtida vahemolulisemad protsessid, siis ametlikult tuli vastav
termin kasutusse alles 1980.ndatel aastatel (Corbett, 2004). Suure regressiooni ajal 1980. ndatel
viahenesid ettevotete tulemusnditajad suuresti ning lahendusena ndhti operatiivsete kulude
vihendamist, ostes teatud teenuseid ettevottesse sisse (Peters, Waterman, 1982). 1990. ndate
alguses tuldi vélja uue juhtimisteooriaga, mis asendas vana ldhenemise strateegia pdhise juhtimise
vastu, pannes seelibi juhid ldbimdtlema enda konkurentsieelise, mis viis ettevotted selleni, et hakati
sisse ostma teenuseid, milles ise ei oldud nii tugevad ning keskenduti edaspidi oma pohitegevustele
(Pahalad, Hamel 1990).

Tihti on viidetud, et sisseostmise kontseptsiooni alla voib liigitada kdikide teenuste ja
toodete sisseostmist ettevottesse, iiks kontseptsioon vididab aga, et selleks, et protsess oleks
sisseostetav peab ettevottel olema eelnevalt valikuvéimalus seda protsessi kas siseselt voi
viliselt teostada (Gilley, Rasheed 2000). Uks deifnitsioon miiratleb sisseostmist kui eelnevalt
ettevotte sees teostatavate funktsioonide iilekannet kolmandatele osapooltele (Glossary 2007).
Sisseostmine kujutab endast kolmanda osapoole ressursside, varade ja oskuste lepingulist
kasutamist ja voimendamist, garanteerites samaagselt seatud kulude kvaliteedi, elastsuse ja

vadrtuse ning pakkudes teenuseid, mida eelnevalt pakuti maja-siseselt (Bravard, Morgan 2006).



Tanapéeval on tugiteenuste sisseostmine muutunud jérjest populaarsemaks. 2015. aastal
oli globaalsete teenuste sisseostmise turu suuruse véartuseks 88 miljardit dollarit, vorreldes
2000. aastaga on turg kasvanud ligi kaks korda, mis néiitab antud valdkonna jérjest
populaarsemaks muutumist. Sealjuures ligi poole turuosast moodustab Euroopa, Léhi-Ida ja
Aafrika (48.3%) ning iilejdinud Ameerika (32%) ja Aasia (8.6%). (Global Outsourcing...
2017)

Tanapdeva globaalses majanduses ostavad suurettevotted iildiselt sisse ligi poole oma
IT teenustest ning tihtipeale mitmed organisatsioonid ostavad sisse pea kdiki oma tugiteenuseid
sealhulgas personalijuhtimist, raamatupidamist kui ka palgaarvestust. Suures laastus voib
teenuse sisseostu puhul rddkida kahest pohilisest mdistest: [7O- IT Outsourcing ehk
infotehnoloogia sisseostmine, mis kujutab endast teatud programmide, serverite ja vorkude
haldamise sisseostmist kolmandalt osapoolelt ning BPO- Business Process Qutsourcing ehk
terviklike &riprotsesside nagu nditeks raamatupidamine, personalijuhtimine vd&i logistika
teenuse sisseostmine, mis aitavad ettevottele kaasa strateegilise konkurentsieelise loomisele
(Glossery, 2007). Joonisel 1 on vilja toodud Information Services Group poolt ldbiviidud
uurimuse tulemused sisseostetavate teenuste turuvaartuste kohta perioodil 2000-2016. aastal,
vastavast uuringust selgus, et kogu globaalse tugiteenuste sisseostmise turuvadrtusest
moodustas 2015. aastal 63.5 miljardit IT protsesside sisseostmine, iilejddnud 25.4 miljardit

dollarit driprotsesside sisseostmine (Global Outsourcing...2017).
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USA dollarites

Allikas: Information Services Group

Tugiteenuste sisseostmise peamisteks motivaatoriks on kolm pdhilist kategooriat:
kulud, strateegia ja poliitika, kusjuures kulud ja strateegia panevad peamiselt tugiteenuseid
sisse ostma eraettevotteid, poliitika aga just avalikke organisatsioone (A. Kakabadse, N.
Kakabadse 2000a). Siinkohal ei saaks véita, et iga ettevote ldhtub vaid iihest kategooriast,
tihtipeale voib tugiteenuste sisseostmise motivaatoriteks olla kdikide kategooriate tegurid.

Suurem osa eelnevast kirjandusest on maaratlenud kulude kokkuhoiu itheks peamiseks
pohjuseks, miks iildse tugiteenuseid sisse ostetakse. Teoorias saab see aga efektiivne olla vaid
juhul kui teenuste pakkujate hinnad on piisavalt madalad. Leitud on, et kulukokkuhoid
tugiteenuste sisseostmisel voib olla lipriski markimisvairne- 7500 avaliku organisatsiooni seas
labviidud uurimusest selgus, et koristusteenuste sisseostmine aitas sdésta ligi 46% eelnevatest
koristuskuludest, mis tekkisid, kui teenust osutasid ettevottesisesed todtajad (Domberger,
Fernandez 1991). Lisaks otsekulude kokkuhoiule aitab teenuste sisseostmine hoida kokku ka
kaudsete kulude pealt- vidiksem arv tootajaid vdhendab ka infrastruktuuri ja tugislisteemide

kulusid, muutes seeldbi organisatsiooni tegevust tunduvalt efektiivsemaks. (Fontes, 2000,



Hubbard, 1993). Uhlasti vdimaldab tugiteenuste sisseostmine muuta igakuised fiktseeritud
kulud varieeruvateks kuludeks (Anderson, 1997).

Tugiteenuste sisseostu kasutamine strateegiast ldhtuvalt vdimaldab ettevotetel
keskenduda enda pohikompetentsidele (Sislian, Satir 2000). Teised strateegiast ldhtuvad
probleemid, mis panevad ettevotteid tugiteenuseid sisse ostma on organisatsiooni
restruktureerimine, jarsk organisatsiooni kasv, tehnoloogia muutus ja vajadus suuremale
paindlikkusele, juhtimaks ndudluse kdikumist. Paindlikkus on oluliseks ajendiks mitte ainult
skaala perspektiivist vaid ka toote vOi teenuse ulatuslikkuse mottes. Samuti vdimaldab
tugiteenuste sisseostmine vihendada organisatsiooni riski, jagades seda teenuse osutajatega ja
samaaegselt omandades tarnijate teenuste voi toodete korget kvaliteeti. (Kremic et al. 2006)

Kui eraettevotted kasutavad teenuse sisseostmist kulude kokkuhoiuks ja strateegia
elluviimiseks, siis avalike organisatsioonide pikemaajalisem eesmirk ei ole tulu teenida vaid
siiski elanike heaolu tagada (Kremic et al. 2006). Tugiteenuste sisseostmine voimaldab
seejuures paremat aruandlust- kui teenuse pakkuja tootab valitsuse heaks ja tdidab enda
funktsioone, et enda kliendi vajadusi rahuldada, siis valitsuse to6taja to6tab elanikkonna heaks
ja hoiab seejuures enda huvid pdhifookuses (Deakin, Walsh 1996). Lisaks propageerivad
mitmed poliitikud valimiste ajal teenuste sisseostmist, demonstreerides seeldbi enda
valmisolekut toetada sellega riigiasutuste efektiivsust ja biirokraatia viahendamist (Kremic et al.
2006).

Tugiteenuste sisseostmine ulatub juba 1970.ndatesse aastatesse, tinapdeva globaalses
majanduses on see aga iga aastaga jdrjest populaarsemaks muutunud ning laienenud viga
erinevatesse valdkondadesse. Tugiteenuste sisseostmist vOib pohjendada kolme pdhilise
motivaatoriga: kulud, strateegia ja poliitika. Laias laastus jaotatakse tugiteenuseid kahte
suuremasse rithma- IT protsessid ja iilejdénud ariprotsessid, mille alla kdivad nii turundus,
finantsteenused, logistika kui ka personalijuhtimine. Vastavas t60s keskendutakse

personalijuhtimise teenuste sisseostmisele.

1.2. Personalijuhtimise protsesside sisseostmine

Personaliteenuse sisseostmine on iiks osa driprotsesside sisseostmisest ning sisaldab

endas koiki personalijuhtimise funktsioone alates tootajate palkamisega ning Iopetades palga ja
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muude hiivitiste arvestusega. Ténapdeval on muutunud jirjest populaarsemaks kogu
personalijuhtimise lahenduse sisseostmine {tihelt agentuurilt, varasemalt osteti iiksikuid
funktsioone nagu palgaarvestus vOi virbamine erinevatelt teenuse pakkujatelt, lootes, et
konkreetsele funktsioonile keskendunud agentuur pakub paremat teenust. (Halvey, Melby
2007)

Personalijuhid leiavad, et personalijuhtimise sisseostmine leiab aset, kui ettevote teeb
lepingu vilise personaliteenuse pakkujaga, teostamaks personalijuhtimise tegevusi, mida
eelnevalt tehti ettevottesiseselt. Personaliteenuste sisseostmist eristatakse alltoovotjate
palkamisest ja hankelepingute sdlmimisest peamiselt sellega, et teenuste sisseostmine on
téhtajatu, alltoovotja kasutamine aga pohiliselt lepinguline ning eeldatakse, et vastavat tegevust
hakatakse lepingu Idppedes ettevottesiseselt uuesti tegema. Hankelepingute ja teenuste
sisseostmise vaheliseks erinevuseks on peamiselt see, et vastavat teenust ei ole ettevottes
varasemalt teostatud. (Greer et al. 1999)

Uurides 747 Euroopa organisatsiooni on leitud, et lisaks baasteenustele nagu néiteks
koristamine kui ka olulisemate teenuste nagu IT sisseostmisele on personalijuhtimine samuti
iiks tdhtsamaid valdkondasid, mida on suuresti mdjutanud teenuste sisseostmise turu
suurenemine (A. Kakabadse, N. Kakabadse 2002). Samuti on tdheldatud, et pikemas
perspektiivis vOib personalijuhtimine ettevdttesiseselt lildse dra kaduda ning asenduda teenuse
sisseostmisega agentuuridest ning juhtimiskonsultantidelt, siinkohal on vélja toodud neli
olulisemat muutust, mis sellele kaasa aitavad: personalijuhtimise {ilesannete automatiseerimine
kui ka iileandmine otsestele juhtidele, teenuste sisseostmine ning tugiteenuste keskuste
loomine (Kantor 2003).

1999. aastal 4000 suurettevotte seas ldbiviiddud uurimuses on leitud, et 97%
personaliosakondadest ostavad teatud osa enda personaliliksuse funktsioonidest sisse ning
peaaegu pooled uuritavatest ettevitetest plaanisid sisseostetava teenuse suurendamist jirgneva
kolme aasta jooksul (Vernon et al. 2000). Deloitte poolt 2014. aastal 30 erinevas riigis asuva
140 ettevotte seas labiviidud uurimusest selgus, et kdige enam ostetakse sisse HR konekeskuse
juhtimise (43%), vilistootajate haldamise (35%), personalijuhtimise tarkvara hoolduse ja toe

(34%), palgaarvestuse (30%) ning virbamise (21%) tugiteenuseid (joonis 2).
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Joonis 2. Personaliteenuste sisseostmise populaarsus valdkonniti 2014. aastal

Allikas: Deloitte 2014 outsoucing —insourcing survey report

Lisaks eelpool mainitud personalilahendustele méngib kiillaltki suurt osa
personaliteenuste agentuuride kdibest ka t60jou renditeenuse osutamine. Renditeenus kogus
turul populaarsust 2000. aastate alguses toimunud majanduslanguse ajal, mil todandjad ei
suutnud enam toOmahtusid ette ennustada ning tédjouturg pidi kohanema paindlike
tootingimustega. TO6jou renditeenuse korral on agentuurid vaheliiliks to6andja ja todtaja
vahelistes suhetes, viies 14bi varbamist, toolevotu vormistamist, todkoha loomist, juhendamist
ning t60jou kontrolli kui ka tasusilisteemide loomist. Rendit66joud varieerub oskustdolisest
kuni tippspetsialistini IT voi tervishoiu valdkonnas. Kusjuures renditodtaja projekt voib kesta
monest tunnist kuni mitmete aastateni. (Peck, Theodore 2006)

Leitud on, et kogu personaliteenuste sisseostu klientidest moodustavad ligi 55%
suurettevotted (kdive vdhemalt 500 miljonit dollarit), keskmised ettevotted (kdive alates 50
miljonist dollarist) moodustavad 17% klientidest ja vidikeettevotted (kdive kuni 50 miljonit
dollarit) tlejddnud 28%. Kokkuvotvalt, suured ettevotted on peamisteks HR protsesside
sisseostjatest, viiksemad firmad ostavad pdhiliselt ainult palgaarvestust sisse. (Lever 1997)

Gainey ja Kaas (2003) vdidavad aga, et lisaks administratiivsetele tegevustele ostetakse
jarjest enam sisse ka strateegiliselt olulisemaid personaliteenuseid nagu néiteks suure

osakaaluga koolitusi, votmeisikute varbamist ja valikut kui ka t66jou planeerimist.
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1.2.1. Partnerite valik, suhete juhtimine ning tulemuste mootmine

Mitmed uurimused véidavad, et personaliteenuste sisseostmine on aastate jooksul
tunduvalt populaarsemaks muutunud (Woodall et al. 2000). Siiski on kiillaltki véhe uuritud
seda, mille pdhjal otsustatakse milliseid funktsioone tuleks sisse osta ning millistega peaksid
tegelema ettevottesisesed personalispetsialistid ja kuidas valida diget koostdopartnerit, sdilitada
hédid suhteid ning modta partnerite tulemuslikkust.

25 organisatsiooni personalijuhtide ja —spetsialistide seas labiviidud uurimusest selgus,
et personalijuhtide arvates ei tuleks sisse osta pohilisi kompetentse nagu todsuhted ning
arenguvestluste ja tulemuslikkuse juhtimine. Vastavate funktsioonide efektiivsus eeldab
plsivust, usaldust ja arusaamist pikaajaliste suhete mojust kui ka konfidentsiaalse
informatsiooni kontrollimist. Seega ei tohiks neid 1dbi viia véline partner vaid ettevotte
personalitodtaja. Moned uurimusest osavdtjad leidsid ka, et ettevdte ei tohiks sisse osta
hiivitiste ja koolituste planeerimist, kuna personaliiiksused kaotavad seeldbi oma identiteedi,
ostes liiga suurel midral HR teenust sisse, parima lahendusena nédhakse tasakaalustatud
kombinatsiooni sisseostmisest ja maja-sisesest tegevusest. (Greer et al. 1999)

Sama autor on vastavat uurimust edasi arendanud aastaid hiljem ja leidnud, et sisse
tuleks osta operatiivseid, madala strateegilise vadrtusega tegevusi nagu palgaarvestus, tootajate
andmete, hiivitiste, pensioni ja timberkolimise dokumenteerimine ja administreerimine. Ostes
neid tegevus viliselt partnerilt voimaldab see ettevottel enda to6joudu efektiivsemalt kasutada
keskendudes kdrgema vairtusega tegevustele. (Greer 2001)

Diagnostika mudeli abil on leitud, et sisse tuleks osta tegevusi, mis on strateegiliselt
vihemolulised, madala td6iilesande ja tihiskonna vahelise sdltuvusega. Sealjuures peamisteks
kriteeriumiteks otsuse tegemisel tuleb siiski vdtta kulusid ja paindlikkust. Uheks sisseostetava
teenusena tuuakse vilja samuti palgaarvestus, kuna vastav tegevus on madala strateegilise
vairtusega, operatiivne, mitteunikaalne ning iihtlasi ei loo ettevottele olulist konkurentsieelist.
(Baron, Kreps 1999)

Koostoopartnerite valikul tuleb arvesse votta seda, kui palju teadmisi ja kogemusi on
vastaval partneril just antud tootmisharuga, sest personalijuhtimise praktikad erinevad suuresti
valdkonniti. Seetdttu tuleb olulist rdhku panna ka soovitajatele. Isegi kui suurel HR

tugiteenuseid pakkuval firmal on véga hea reputatsioon ja maine, ei taga see seda, et nende
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spetsialiseerumine vastavale valdkonnale oleks viga heal tasemel. Uhtlasi tuleb ettevotetel
panna téhele seda, et partneri vahetamine voib kaasa tuua korged kulud, seega tuleks esialgsele
valikule panna vaga olulist rohku. (Baron, Kreps 1999)

Pérast lepingute sOlmimist peavad personalijuhid panustama ka partneritega
pikaajalistele heade suhete arendamisele ja hoidmisele, eriti juhul kui jarjepidavus on oluliseks
kriteeriumiks. Siinkohal saab niitena tuua virbamisagentuurid, kelle t66 efektiivususe juures
on oluline pikajaaline suhe ja arusaamine kliendi organisatsioonikultuurist, see tagab parema
viarbamistegevuse ning kindluse, et organisatsiooniga liituvad inimesed, kes tdesti sinna
sobivad. Siiski peab meeles pidama, et partnerite tootulemusi hinnatakse ikkagi peamiselt
tulemuste mitte omavaheliste heade suhete jargi ja kui tulemused ei ole piisavalt head, on
ettevotetel alati voimalus partnerit vahetada. (Ibid.)

Partnerite tulemuste jdlgmisele aitab kaasa ootuste, tulemusmdddikute ja aruandluse
vajaduse véljatoomine juba protsessi alguses. Juhid peaksid olulist rohku panema sellele, et
partnerid ausalt ja regulaarselt raporteeriks ning igaljuhul annaks koheselt teada, kui mingigi
probleem peaks tekkima. Peamised partneri tulemuste mdddikud virbamisel on kulu palgatud
tootaja kohta ning tddtajate voolavuse miir. Uhtlasi saab partnerite tulemuslikkust mddta
soorituse standardite abil, siinjuures saavad vilised konsultandid aidata vastavate standardite

valjatootamisel. (Ibid.)

1.2.2. Personalijuhtimise teenuste sisseostmise efektiivsus

Kirjanduses on HR protsesside sisseostmise eelistamist pohjendatud mitmete erinevate
stiimulitega nagu niiteks rahaliste kérbetega, jiarsu toomahu kasvu vOi langusega,
globalisatsiooniga, suurenenud konkurentsi kui ka restruktureerimisega (Greer et al. 1999).
Nagu eelnevalt mainitud teenuste sisseostu pohjuseks, on ka personaliteenuste sisseostmise
kaheks suuremaks pohjuseks siiski peetud pohitegevustele keskendumist ning kulude
kokkuhoidu. Siinkohal saab teoreertilisest seisukohast 1dhtudes pohineda ressursipdhisele
teooriale (Prahalad, Hamel 1990, Barney 1991) ja tehingukulude 6konoomikale (Coase 1937).

Tuumkomepetentsi mudel védidab, et edukaks ressursside kasutamiseks organisatsioonis
on oluline mdista ettevotte tuumkompetentse, mis aitavad ellu viia organisatsiooni strateegiat,
siinkohal tuleks wvastavalt ressursipOhisele vaatele keskenduda nendele tegevustele, mis

médravad ettevotte tuumkompetentse ja lilejddnud tugiteenused sisse osta (Prahalad, Hamel
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1990). Kompetentsid on teadmiste ja oskuste kogumid, mis tagavad organisatsioonile
konkurentsieelise, nditeks spordirdivaste tootja Nike tuumkompetentsideks on disain ja
turundus, mitte aga tootmine, seega on see funktsioon Aasiast sisseostetud (Gilley, Rasheed
2000). Personalijuhtimise administreerivate ja rutiinsete tegevuse sisseostmine vdimaldab
personalispetsialistidel ja —juhtidel keskenduda rohkem strateegilisele ja proaktiivsele rollile
ning samas jétta iilejaénud tegevused partneritele, kelle jaoks need on tuumkompetentsid (Adler
2003).

Tehingukulude 6konoomikale (ingl.k Transaction costs economics) aluse pannud Coase
(1937) viidab, et ettevotte efektiivsus sdltub kulude kokkuhoiust. Coase (1937) viitis, et
ettevotted eksisteerivad seal ja sedavord kui nad suudavad inimeste toojaotust korraldada
odavamalt kui turg seda teeb. Williamson (1981) arendas teooriat edasi leides, et soltuvalt
tehingukulude suurusest peab ettevote otsustama, kas ta ostab vastavat teenust sisse vOoi on
moistlikum see hoopis ettevottesse tuua. Suur konkurents on ettevotted viinud selleni, et kulusid
tuleb voimalikult madalal hoida. Selle tulemusena on personaliosakondadel suurem surve
leidmaks lahendusi, et pakkuda rohkem viértust madalamate kuludega (Adler 2003). Teenuste
sisseostmist vOib pidada liheks lahenduseks. Abraham ja Taylor (1996) vdidavad, et vilised
partnerid saavutavad mastaabisdistu, pakkudes sama teenust mitmele kliendile ja seeldbi
vihendades kulusid iihe tihiku kohta.

Varasemalt on mdddetud tootmissektori niitel seoseid personalijuhtimise teenuste
sisseostmise ja organisatsiooni tulemuslikkuse vahel. Tdpsemalt mdddeti 94 tootmisettevotte
andmete baasil seoseid koolituste ja palgaarvestuse sisseostmise ning ettevotte
finantstulemuste, uuendusmeelsuse ning sidusriihmade tulemuslikkuse vahel. Tulemustena
toodi vélja, et teatud HR teenuste sisseostmisel on tdesti oluline moju ettevotte
tulemuslikkusele. Tdpsemalt koolituste sisseostmine mojutab positiivselt nii organisatsiooni
innovaatiivsust kui ka sidusriihmade tulemuslikkust. Palgaarvestuse sisseostmine avaldab
samuti posititvset moju ettevotte innovatiivsusele. Uurimuses ei suudetud aga tdestada
hiipoteesi, et personaliteenuste sisseostmine mojutab ettevotte finantstulemusi, kuid siinkohal
nihti riski, et moju v4ib avalduda numbrites alles pikema viiteajaga. (Gilley et al. 2004)

Ameerika Uhendriikide renditdjou turgu uurides on leitud, et té6jdurenditurg on oma
olemuselt viimastel aastatel kiillaltki muutunud, kui algselt oli selle eesmérk t66j0undudluse
koikumist katta, siis praegu voimaldab vastav teenus hoida suuresti kokku koondamiskulusid,

eriti valdkondades, kus tootajate voolavus on korge. Renditdotaja tddandjaks ja tootasu
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maksjaks on agentuur, seega vidhenevad todandja kulud vastavate lisakulude pealt nagu
tootuskindlus, erinevad omatodtaja hiivitised ning soodustused, tervisekindlustus ja
pensionifond. Lisaks kulude kokkuhoiule aitab vastav teenus todandjal leida tootajaid
ametikohtadele, kuhu tavaliselt on keeruline inimesi leida, nagu nditeks fiiiisiliselt viga raske
t00. Moned todandjad kasutavad aga renditodtajaid plaaniga nad hiljem endale tihtajatult toole
vormistada, sedasi vihenevad need kulud, mis tekkiks vale virbamisotsuse tegemisega. Lisaks
voib renditdotajate kasutamine olla osa strateegilisest eesmargist, toetades todtajate arvu
korrigeerimisega seotud pikemaajalisi eesmérke. (Peck, Theodore 2006)

Kokkuvotvalt voib viita, et personaliteenuste sisseostmist saab teoreetilisest
seisukohast ldhtudes selgitada ressursipohise teooria ning tehingukulude 6konoomikaga-
personalijuhtimise sisseostmist nidhakse kui kulude kokkuhoidu ning personalitdotajatele
rohkem strateegilise rolli andmisega. Lisaks avaldab personalijuhtimise teenuste sisseostmine
seeldbi moju ka ettevotete iildisele tulemuslikkusele- ostes néiteks palgaarvestust ja koolitusi
ettevottesse sisse, voOimaldab see ettevottel keskenduda strateegiliselt olulisematele

kiisimustele, mis muudab seelébi ettevotet innovaatilisemaks ja tulemuslikumaks.

1.2.3. Personaliteenuste sisseostmise riskid

Kui mitmed autorid on leidnud palju HR teenuste sisseostmist toetavaid tegureid ja
ndinud seda kiillaltki efektiivse lahendusena, et organisatsiooni eesmérke saavutada ja t66d
paremini korraldada, siis paratamatult on vastaval tegevusel ka teine pool. Mitmed uurimused
on analiilisinud ka personaliteenuste sisseostmise voimalikke riske ja probleemseid kiilgi.

Mitmed uurimused on kiillaltki skeptilised HR teenuste sisseostmise osas, vdites, et see
voib vdhendada ettevottel voimalust arendada t66jou erilisi kompetentse ning iihtlasi on see
kiillaltki  ebaefektiivne, kuna partnerid ei ole teadlikud kliendi strateegiast ja
organisatsioonikultuurist (Ulrich 1996, Pfeffer 1997).

Lisaks on leitud, et personaliteenuste sisseostmine vOib kaasa tuua madala teeninduse
kvaliteedi, partnerid, kellel on vihe teadmisi kliendi organisatsioonist ja seeldbi ka oodatust
kdrgemad kulud (Lawler, Mohrman 2003). Uhtlasi on viidetud, et tugiteenuste sisseostmine
voib muuta HR professionaalide t66 olemust, eriti spetsialistide puhul, kes kaotavad enda
tooiilesannete iile tegevusvabaduse, kuna nende t66 kujuneb iimber pigem vdhem

kvalifikatsiooni ndudvaks, hdlbustades seelébi partneri viljundi jalgimist (Grugulis et al. 2003)
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Virbamine on vidga oluliseks funktsiooniks etevotte toimimises- ainult digete
inimestega suudab ettevOte saavutada soovitud tulemusi. Vastava tegevuse sisseostmine voib
aga olla raskendatud, kuna virbamisagentuurid ei pruugi olla kursis ettevotte kultuuri ning
vadrtusega ja sellega, millised inimesed sinna keskkonda kdige paremini sobituvad. Riski
vihendamiseks tuleks sisse osta vaid mingi osa varbamisprotsessist ning 10pp-valik siiski jitta
virbaja voi otsese juhi vastutusalasse. (Stroh, Treehuboff 2003)

Uhtlasi voib virbamise sisseostmisega tekkida risk, et ettevdte annab kogu
varbamisprotsessi agentuuri juhtida ning seeldbi ei oma iilevaadet kdikidest kandidaatidest, kes
konkursist osa votsid. Konsultandid valivad vilja kandidaadid, kes vastavad kdige paremini
esitatud otsestele kriteeriumitele, kuid tihtipeale voib hea kandidaat, kes oma olekult ja
suhtumiselt ettevottesse sobiks nimekirjast vélja jadda, kuna CV jérgi ei pruugi ta koikidele
ndudmistele vastata. Samuti toob vdrbamisel vilise partneri kasutamine kaasa probleemi, et
ettevottel puudub 16pp-kokkuvdtteks oma andmebaas firmasse kandideerinud kandidaatide
kohta. (The recruitment debate...2005)

Leitud on, et tugiteenuste sisseostmine ei pruugi alati viia kulude kokkuhoiuni, monel
juhul voivad kulud lausa kasvata. Kui personaliteenuste partneri teenuste kvaliteet ei ole viga
hea, siis partneri vahetamine toob kaasa kiillaltki suured kulud ning pikaajalised lepingud
takistavad igasuguseid koheseid muutuseid. Tihtipeale tuleb arvestada sellega, et kui peamine
motivatsioon tugiteenuste sisseostmiseks on kulude vihendamine, sooviga saada viga hea
teenindus moistlike kuludega, siis juhtkond voib tihtipeale saada selle, mille eest nad maksavad
ehk kehvema teeninduse. Tugiteenuste sisseostmine vOib pikemaajaliselt vihendada ka HR
osakonna tootajate oskusi ja kompetentse ning muuta nad seeldbi partnerist soltuvaks. Samuti
on leitud, et kui ettevotte ja partneri suhted peaksid halvenema, siis inimestel, kes partneri
juures tootavad ei pruugi olla piisavalt kriitilisi teadmisi ja kliendile orienteerutust ning nende
teenuse kvaliteet ei pruugi olla niivord hea kui ta oli enne suhete halvenemist. (Greer et al.
1999)

Toojourenditeenuse pohilise miinusena on vilja toodud renditddtajate madalat
lojaalsust ettevotte vastu- kuna renditdotajad on enamasti lithiajalised, siis ei tekki neil
lojaalsust firma vastu ning sdlmitud konfidentsiaalsuslepingud vdivad nende jaoks osutuda
tithisteks, seega voib kiillaltki tdendoline olla olukord, kus firma jaoks tdhtis konfidentsiaalne
informatsioon levib kolmandate osapoolteni. Vihene lojaalsus ei toeta ka vastavate todtajate

panust ettevotte misiooni ega visiooni elluviimisel. Lisaks sellele voib renditddtajate puhul olla
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tehtud vigade arv tunduvalt suurem kui ettevotte lepingulistel tootajatel, kuna neile ei tehta
niivord pohjalikke koolitusi. Lisaks usuvad mitmed tdodandjad siiani, et nemad ei vastuta
renditdotaja poolt tehtud kahjude eest, kuna ei ole nende ametlikeks todandjateks. (Kirk,

Belovics 2008)

1.3. Personalijuhtimise teenuste sisseostmine Eestis

Personaliteenuste sisseostmist ei ole Eestis vdga palju uuritud, kuid moned uurimused
siiski seda teemat puudutavad. Leitud on, et Eestis osteti personaliteenuseid sisse 2004. aastal
jargnevas mahus (protsent uurimusest osavotnud ettevdtetest): koolitused ja arendus 95%,
personalijuhtimise  infosiisteemid  79%, soodustused 41%, palgaarvestus 40%,
koondamisndustamine 35% ning pensioniarvestus 20%. Sealjuures kdige enam oli kolme aasta
jooksul kasvanud just koolituste ja arenduse sisseostmise maht- 53%, HR infosiisteemide
haldamise sisseostmine- 37% ning seejirel palgaarvestuse sisseostmine- 21%. (Estonian
Cranet... 2004)

Esimesed virbamisagentuurid loodi Eestis 1990.ndate alguses, need agentuurid
hakkasid rakendama kandidaatide otsingu ja hindamismeetodeid, mis olid tunnustatud ja
kasutusel suuremates Léddne ettevotetes. 1996. aastal loodi esimene internetipdhine
viarbamisagentuur CV-online. Personalijuhtimiselt inimressursi juhtimisele mindi iile Eestis
sajandivahetusel, kui Eesti majandus oli kasvamas, mitmed uued organisatsioonid loodud ning
Eesti oli kohanemas Euroopa Liidu ndoudmistega. Niilidseks on rohkem kui eales varem
personalijuhtimine muutunud sisseostetavaks teenuseks ning personalijuhtide roll pigem
strateegiliseks partneriks. (Kaarelson, Alas 2008)

2008. aastal ja 2010. aastal ldbiviidud uurimuse tulemustest voib jireldada, et koige
rohkem ostetakse virbamisteenust Eesti ettevitete seas sisse just juhtide viarbamisel- 65% ja
spetsialistide vdrbamisel 55%. Oskustooliste ning assistentide virbamist viivad aga
juhid/personalitdotajad pohiliselt ise 1dbi, sisseostavad oskustdolise virbamise teenust vaid
30% uurimuses osalenud ettevotetest. (Craneti 2011)

Lisaks on uurinud Eesti drikliendi ootuste tditmise voimalusi personaliotsingu teenuste
nditel. Uuringu tulemusest selgus, et teenuse kasutamine on tingitud peamiselt neljast tegurist:

uue ametikoha tekkimine, struktuuri muudatused, mahtude kasv ning kaadrivoolavus. Peamised
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pohjused, miks ettevotted otsustasid personaliotsingu teenust pakkuvat ettevotet kasutada olid
ajapuudus, kulude kokkuhoid, turu mittetundmine, sihtotsingu kasutamise soov, kdrgemate
positsioonide tditmine ning enda vdimekuse puudumine. Lisaks toodi ka vilja seda, et
ettevotted on proovinud ise toOtajat vérvata, kuid see ei dnnestunud ning seejirel poorduti
agentuuri poole. (Meikas 2016)

Pohjustena, miks mitmed ettevotted ei soovinud personaliotsingu firmasid kasutada
toodi vélja arusaama, et otsingufirma ei suuda otsingut paremini teostada kui ettevotte tootaja,
kellel on kogemus virbamisega olemas ja iihtlasi on vastava teenuse kasutamine kulukam, kui
ise otsing ldbi viia. Samuti mainiti, et personaliotsingu teenuse kasutamisel ei pruugi viline
vérbaja olla kursis vdikeste niianssidega, mida firma oma uuelt to6tajalt ootab. (Ibid)

Uurimusest selgus, et koostodpartneri leidmisel 1dhtutakse peamiselt soprade/tuttavate
soovitustest voi siis on personaliotsingu firmad ise aktiivset miiiigitodd teinud ja seelébi oma
teenustega kliendi huviorbiiti sattunud. Samuti on mitmed ettevotted kasutanud interneti
otsingumootorit ja seal leiduvat informatsiooni, et endale sobiv personaliotsingu partner leida.
Partneri valimisel peeti olulisteks tingimusteks andmebaasi olemasolu, rahvusvahelist
otsingumastaapi, hinda (oluline pigem nende jaoks, kes varem pole otsingufirmat kasutanud)
ning vastava turu ja valdkonna tundmist. Firmad vélistaksid kohe partnerid, kellel esineb
maksehdireid voi kelle kohta on tulnud negatiivset tagasisidet turult. Kliendid ootavad teenuse
pakkujalt kiiret teenust (3-6 nddalat), moistlikku garantiiaega (4-6 kuud) ja ka seda, et partner
pérast garantiiaega oleks huvitatud sellest, kuidas nende vérvatud kandidaadil antud ametikohal
ldheb. (Ibid)

Lisaks on eelnevalt uuritud Eestis kasutatavaid varbamise meetodeid. Siinkohal on vilja
toodud ka personaliotsingu teenuseid pakkuvate firmade kasutamine. Lisaks tavapédrasele
virbamisele vdimaldab otsingufirma kasutamine viia 1dbi ka sihtotsingut- teha pakkumisi
passiivsetele kandidaatidele, kes on eelnevalt kliendiga kooskdlas éra kaardistatud ja soovitakse
iileosta. Samuti annab personaliotsingu teenuse sisseostmine ettevottele parema voimaluse
rahvusvaheliselt turult vdrvata kui ka vajadusel konfidentsiaalset otsingut teha. Uurimusest
selgus, et professionaalseid virbamisagentuure kasutavad Eestis peamiselt keskmised ja suured
ettevotted ning vastav virbamismeetod ei ole siin niivord populaarne kui ta on USAs ja mujal
Euroopas. Koigest 19% uurimuses osalenud ettevotetest kasutab vérbamisagentuuride

teenuseid. Autor selgitab vastavat madalat méara kulukuse ning véikse tooturuga. (Tamm 2015)
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Kokkuvotvalt voib véita, et Eestis on kiillaltki palju personaliteenuseid pakkuvaid
ettevotteid, kuid teenust kasutavad siiski pigem rahvusvahelised suurfirmad just juhtide
varbamisel, vdikeettevotted ei ole personaliteenuste sisseostmist kuigi histi omaks votnud,
kuna teenust seostatakse suurte kuludega. Antud t66 eesmargiks on 1dbi Eesti personaliteenuste
sisseostmise turu uurimise ja kliendi ootuste viljaselgitamise pakkuda vélja vdimalikud

lahendused agentuuride ja klientide vaheliseks efektiivsemaks koostooks.
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2. UURIMISMEETODID

Jargnevalt antakse iilevaade personaliteenuste pakkujate turust Eestis ning kirjeldatakse
valimit. Ldpetuseks antakse iilevaade kvalitatiivse ja kvantitatiivse uurimuse ldbiviimise

protsessist.

2.1. Turu ulevaade

Eesti panga 2016. aasta tooturu iilevaates tuuakse vélja, et Eestis elab 1 315 944
pusielanikku, kellest 983 826 on todealised ning nendest 70.1% ehk 689662 osalevad t66jous.
Kui vaadata t60tuse miira, siis tootuse méér on alates 2009. aastast jarjepidevalt langenud- kui
2009. aastal saavutas vastav médr oma tipu 19%, siis 2016. aasta oktoobriks oli vastav néitaja
langenud 6.5%-ni, seega on Eesti turul praeguse seisuga koigest 44828 tootut. Vabasid
tookohtasid oli turul samal ajal 8900 ehk ligi 13% rohkem kui 2015. aastal. Vakantsi méir oli
2016. aastal ligi 1.6%, mida vdib selgitada sellega, et tootud ei sobitu enam toSturu ndudmisega.
(Soosaar, Urke 2016)

Jarjest vihenev t00tuse miira ja suurenev vabade ametikohtade arv viib olukorrani, et
ettevotted peavad rohkem panustama varbamisprotsessidesse, tddandja brindingusse, tootajate
arendusse ning motivatsioonipakettidesse. Siinkohal on ka Eesti turul ettevotete vahel tihedaks
rebimiseks ldinud heade tootajate virbamisel kui ka hoidmisel. Jarjest populaarsemaks on
muutunud toohdiveagentuuride teenuste kasutamine ja todtajate niidelda iileostmine
konkurentidelt. Jarjest suurem ndudlus vastava teenuse jargi on suurendanud ka pakkujate arvu.
Koigi Eesti ettevotete ja ettevotjate kohta infot pakkuva Inforegistri kodulehelt selgub, et
toohdiveagentuure eksisteerib Eestis 252 ning ligi 400 ettevotet pakuvad lisaks viarbamisele ka
toojourenditeenust. Lisas 1 on vélja toodud 20 suuremat to6hodive ja todjourendi teenust

pakkuvat ettevotet nende 2015. aasta kdibenumbrite alusel. Nagu vastavast tabelist ndha, on
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personaliteenuste agentuuride loomine alguse saanud juba 1990. aastal mil loodi esimene
konsultatsioonifirma Fontes PMP OU, mdned aastad hiljem 1996. Aastal lisandus Eesti turule
esimene todvahendusportaal CV- Online. To0tajate arv agentuurides varieerub vahemikus 1-
25. Pohinedes lisa 1 andmetele voib pidada suuremateks personaliteenuseid osutavateks
agentuurideks Eestis Euro Work-i, Finesta-t, Manpowerit, Recruitment Estoniat, CV Keskust
ja CV-Online Estonia OU-d.

Eesti agentuuride poolt pakutavad teenused on jargmised:

e Virbamisteenus- ettevotted pakuvad erinevaid virbamise ja valiku lahendusi, kas siis
kogu protsessi juhtimist voi ainult teatud osa protsessist, laias laastus voib teenuse
jaotada vastavalt:

o Osaline eelvalik- agentuur koostab tookuulutuse, avaldab erinevates kanalites,
teeb dra kandidaatide esmase valiku CV-de pdhjal, intervjueerimine jaib kliendi
teha.

o Eelvalik- agentuur koostab tookuulutuse, avaldab erinevate kanalites, teeb &dra
kandidaatide esmase valiku CV-de pdhjal, viib 14dbi intervjuud, edastab kliendile
kokkuvdtted

o Avalik otsing/ tdisvalik/ vdrbamine ja valik- agentuur koostab tookuulutuse,
avaldab erinevates kanalites, lisaks lackunud kandidaatidele otsib ka
andmebaasidest sobilikke kandidaate, viib 1dbi intervjuud, edastab kliendile
kokkuvdtted

o Sihtotsing- kasutatakse keerukamate profiilide puhul, kui klient soovib
kandidaati viga konkreetsest valdkonnast v0i organisatsioonist, agentuur aitab
jouda soovitud inimesteni, kes ei pruugi ise aktiivselt tddotsingul olla.

e Personalihalduse teenused- agentuur hoolitseb kdikide personalitodde eest sealhulgas:

o Tooandja branding- agentuur aitab luua todandja positiivset kuvandit toetades
sellega nii uute tootajate varbamist kui ka olemasolevate to6tajate rahulolu.

o Virbamine ja valik- tookuulutuste koostamine ja avaldamine portaalides,
kandidaatide intervjueerimine ja valik, vajadusel vérbamisstrateegia
viljatdotamine

o Tootaja hindamine- uue tootaja kompetentside, arengupotentsiaali ja sobivuse

hindamine
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Personali dokumentatsioon- té6lepingute koostamine, ametijuhendite loomine,
lepingute sO0lmimine, muudatuste vormistamine ja td0suhte Idpetamine,
toosisekorraeeskirjade ja muude dokumentide koostamine

To6aja ning puhkuse arvestus

Palgaarvestus

Tootajate arendamine- kasutades erinevaid meetodeid sh coaching, mentorlus
kui ka karjddrindustamine tootajate arendamine ja nodustamine karjdari
erinevates etappides.

Koolitused- koolitusvajaduse analiiiis, koolitusplaanide koostamine, koolituste
korraldamine ning koolituse tulemuste hindamine.

Outplacement ehk koondamisndustamine- agentuur pakub igakiilgset
konsultatsiooni ettevottest lahkuvale tootajale uue to6koha leidmisel sh.
ilevaadet tooturust, nduandeid edukaks intervjuuks kui ka pikema ajalisema
karjdiri planeerimisega. Uhtlasi ndustatakse nii juhte kui ka tédandjat vastava
poliitika véljatootamisel ja protsessi labiviimisel.

Personaliaudit- vaadatakse 1dbi kui efektiivne on ettevotte varbamispoliitika, kui
ka motivatsioonipaketid ning korrapdrane dokumentatsioon.

Toorahulolu uuringud- agentuur selgitab vélja, millega to6tajad rahul on ning
millesse tuleks ettevottel rohkem panustada, et tootajate motivatsiooni tdsta.
Personalijuhtimise strateegilised lahendused- personaliprotsesside,

palgapoliitika ja motivatsioonipakettide viljatootamine

Personalirent- agentuur on tootajale ametlikuks tdoandjaks (hallates sealhulgas nii
tootajate varbamist, dokumentatsiooni, palgaarvestust), kuid tootaja tootab kliendi
ettevottes vastavalt hooajalisele vajadusele, liihiajalise asendusena vana tootaja
lahkumise ning uue tddtaja leidmise vaheperioodil voi pakutakse renti kui teenust
erinevate tugiteenuste drategemiseks.

Palgauuringud- agentuur viib 14bi suuremahulist iga-aastast palgauuringut, mis hdlmab
koiki sektoreid ja ametikohtasid ning annab pohjaliku {ilevaate turu palgatasemetest.
Uuringus osalemine on koigile ettevdtetele tasuta, kuid uuringu tulemused on tasulised.
Toojouvahenduskeskkond- agentuur pakub tookuulutusportaali kasutamise teenuseid,
klient saab avalikustada enda tookuulutuse ning sealsamas mugavalt kandidaate hallata

(tagasisidet anda, kontakteeruda, profiile vaadata). Uhtlasi miiiiakse ka andmebaasi
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kasutamise teenust, mis voimaldab kliendil andmebaasis olevate kandidaatide

profiilidega tutvuda.

Vastava t66 valimisse valiti viis tuntumat ning suuremat agentuuri ja uuriti nende
seisukohtasid teenuse sisseostmise plusside ja miinuste kohta, iihtlasi valiti valimisse ka
personaliteenuse sisseostuga kokkupuutunud ettevotete esindajad vOi personalitod eest
vastutavad inimesed, uurides nende personaliteenuse sisseostmise rahulolu ja ootuse teenusele.

Jargnevas peatiikis tuuakse vilja detailsem iilevaade valimist.

2.2. Valimi Kkirjeldus

Personaliagentuuride valimisse valiti viis Eesti juhtivamat personaliteenuste agentuuri.
Tulenevalt agentuuride esindajate soovist késitletakse t60s valimis olevaid agentuure
anoniiiimsetena. Kdik vastavad ettevotted pakuvad virbamisteenust, lisaks sellele pakub kolm
ettevotet lisaks varbamisele ka palgaarvestuse, personali dokumentatsiooni, to6tajate arendus-
ja koolitusplaanide koostamise ning koondamise ndustamisteenust, nendest kaks pakub ka
toojourenditeenust. Ainulaadsemaks teenuseks turul on palgauuringud, mida pakub valimist
ainult iiks ettevote nagu ka intervjuu kéigus selgus, siis on see ettevote turul liks vdheseid selle
teenuse pakkujaid. Teiseks kiillaltki unikaalseks teenuseks on tookuulutusportaali (kuulutuste
avaldamise kui ka andmebaasi kasutamise) teenuste pakkumine- ka seda teenust osutab vaid
iiks valimis olevatest ettevotetest. Valimis olevate agentuuride poolt pakutavad teenused on
kokkuvotlikult vélja toodud tabelis 2.

Kdige kauem on Eesti turul tegutsenud valimis olev agentuur aastast 1990. ning noorim
agentuur 2005. aastast alates- seega saab delda, et valimis olevad ettevotted on Eesti turul olnud
rohkem kui 10 aastat ning see tagab informatsiooni usaldatavuse ning turu ning kliendi
vajaduste teadlikkuse. ToOtajate arv vastavates ettevitetes varieerub vahemikus 10-25. Koik
valimis olevad ettevdtted asuvad Eestis vaid Tallinnas, nelja puhul on tegemist rahvusvaheliste
ettevottega, kellel on iiksused ka vilismaal. Intervjuud viidi 14bi ettevotete esindajatega, kellest
valdavenamus olid vastavates firmades tootanud {le 10 aasta, siinjuures olid
intervjueeritavateks dri-, personali- ning védrbamisiiksuste juhid kui ka miiligijuht ning iihe
ettevotte puhul vesteldi varbamisspetsialistiga

Tabel 2. Valimis olevate agentuuride poolt pakutavad teenused
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Ettevote/Teenus Agentuur | Agentuur | Agentuur | Agentuur | Agentuur
1 2 3 4 5

Virbamisteenus . . . . .

Palgaarvestus o . °

Personali . . °

dokumentatsioon

Tootajate arendus- ja . . . .

koolitusplaanid

Koondamisndustamine . . . .

To6jourenditeenus . .

Palgauuringud .

Tooportaalis kuulutuse o

avaldamise ja

andmebaaside

kasutusdiguse teenus

Allikas: (autori koostatud lisas 4 vilja toodud andmete alusel)

Agentuuride teenuste kasutajatena olid valimisse kaasatud koik ettevotted eristamata
tegevusvaldkonda, ettevOtte suurust voi teenust, mida sisse osteti. Kiisitlus oli suunatud
ettevotete esindajatele, kes vastutasid personalivaldkonna eest sealhulgas ettevdtete juhid,
personalijuhid, personali- ja vérbamisspetsialistid. Eesmirk oli saada iilevaade
personaliteenuste sisseostmise trendidest, rahulolust sisseostetud teenusega ning teenuse
kasutamise tugevused ja riskid ning nende pohjal pakkuda vilja ideid agentuuridega koost6o

efektiivsemaks muutmiseks.

2.3. Uurimismeetodi ja analiiiisi Kirjeldus

Magistritod eesmérgiks on lébi Eesti personaliteenuste sisseostmise turu uurimise ja
kliendi ootuste véljaselgitamise pakkuda vilja vdoimalikud lahendused agentuuride ja klientide
vaheliseks efektiivsemaks koostooks. Tdpsemalt analiiiisida Eesti turul pakutavaid
personaliteenuseid ning klientide rahulolu ja ootuseid teenusele. Sellest ldhtuvalt on sdnastatud

jargnevad uuringukiisimus: millised on Eesti personaliteenuste turu tugevad ja ndrgad kiiljed?
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Uurimuskiisimusele vastuse leidmiseks kasutatakse kombineeritud meetodit, mis
ithendab endas andmete kogumise nii kvalitatiivse kui ka kvantitatiivse meetodi kasutamisel.
Kombineeritud meetod on kiillaltki uus meetod, mis voeti sellisel kujul kasutusel alles
1980.ndatel aastatel. Kuna nii kvalitatiivsel kui ka kvantitatiivsel meetodil on mdlemal omad
head ja vead, siis mdlema kasutamine neutraliseerib mdlema meetodi ndrkusi ning tulemused
on usaldusvaidrsemad, kui nad oleks ainult iihte meetodit kasutades. Vastav meetod voimaldab
tdiendada tulemusi veelgi, saades andmed kahest andmebaasist ning {ihtlasi valida esimese
uuringu tulemustele pohinedes teise uuringu jaoks sobivaid instrumente. (Creswell, 2014)

Vastavalt uurimuste libiviimise jirjekorral voib kombineeritud meetod jaotada
kolmeks pohiliseks: koonduv paralleelne (uurimused viiakse ldbi samaaegselt), selgitav
jérjestikune (kvantitatiivne uuring viiakse 1dbi enne kvalitatiivset) ja uurimuslik jérjestikune
(kvalitatiivne uuring viiakse 14bi enne kvantitatiivset) kombineeritud meetod. Vastavas t60s
kasutatakse uurimuslikku jéarjestikust kombineeritud meetodit, mille puhul viiakse eelnevalt
1abi kvalitatiivne uurimus, analiiiisitakse saadud tulemusi ning seejirel nendele andmetele
pohinedes moodustatakse kvantitatiivne kiisimustik ning uuritakse teist valimit. (Ibid.)

Kvalitatiivse uuringu eesmérgiks on selgitada iihiskonnas toimuvat teoreetilisest
raamistikust lahtudes, siinjuures kogudes andmeid vaatluse, grupi- voi individuaalintervjuu voi
teksti- voi visuaalanaliiiisi kdigus. Kdige populaarsemaks meetodiks on siiski intervjuu formaat.
Intervjuud jagunevad struktureerituse jirgi kolme riihma- struktureeritud, poolstruktureeritud
ja mittestruktureeritud. Mittestruktureeritud intervjuud ei viita kuidagimoodi iihelegi eelnevale
teooriale ega ideele ning kiisimused ei ole kuidagi struktureeritud vaid on kiillaltki vabas
formaadis. Poolstruktureeritud intervjuud pdhinevad mitmetel pdhikiisimustel, mis aitavad
fokusseerida teatud valdkondadele, mida tdpsemalt uuritakse, kuid seejuures jitab
intervjueerijale kui ka intervjueeritavale vdimaluse laiendada kiisimuste voi vastuste ulatust.
Struktureeritud intervjuude puhul on intervjueerijal kiisimused eelnevalt ettevalmistatud ning
intervjuu kaigus keskendutakse peamiselt vaid nendele kiisimustele, andmata voimalust kiisida
tédpsustavaid lisakiisimusi. (Gill et al. 2008)

Kvalitatiivne meetod annab vdimaluse siiveneda antud valdkonda ning saada detailsem
ilevaade, kui seda voimaldab kvantitatiivne meetod. Intervjuud on heaks meetodiks uuringu
labiviimisel, kui on mingid eelnevad teadmised v4i uurimused antud valdkonnas olemas ning

valim ei ole kuigi suur. Avatud vastustega kiisimused vOimaldavad vastajal rdadkida antud
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valdkonnast oma sdnadega ning tunduvalt pdhjalikumalt, kui seda vdimaldavad erinevad
kiisimustikud, mille puhul vastusevariandid on etteantud. (Ibid.)

Kuna personaliteenuste turgu ei ole vdga detailselt Eestis uuritud, siis kasutati
koigepealt kvalitatiivset uuringut, mille eesmérgiks oli saada parem iilevaade Eesti
personaliteenuse turu kohta, tdpsemalt selgitada vélja, milliseid personaliteenuseid turul
pakutakse, miks kliendid agentuuride poole podrduvad, mis on teenuse kasutamise plussid ja
miinused teenuse miiiija seisukohast ning kuhu turg tulevikus liigub.

PShinedes lisa 1 andmetele viidi 1dbi poolstruktureeritud intervjuud viie agentuuri
esindajaga, andmaks {ilevaadet pakutavatest teenustest ning analiiiisimaks miilidavate teenuste
tugevusi ja kitsaskohtasid teenuse pakkuja seisukohast ldhtudes. Intervjuu oli jaotatud 3
osassse- algselt uuriti ettevotte tausta, seejirel teenuseid, mida vastav agentuur pakub ning
agentuuri kliente ning kolmandana keskenduti turu ja teenuste ndrkadele ja tugevadetele
kiilgedele ja 10puks uuriti Eesti personaliteenuste turu ildist pilti ja arengusuundasid.
Kiisimuste koostamisel ldhtuti teooriast ja eelnevatest uurimustest vastaval teemal. Intervjuu
kiisimustik on vélja toodud lisas 2.

Intervjuud agentuuride esindajatega viidi 1dbi vahetute vestluste teel vahemikus 28.03-
4.04.2017, nendest kaks toimusid ndost-nékku ning iilejdédnud kolm Skype video- ja helikdne
vahendusel, intervjuudest neli helisalvestati mobiilirakenduse abil ning viienda puhul tegi autor
kirjalikke markmeid. Andmete tdlgendamiseks koik intervjuud transkribeeriti. Iga agentuur
identifitseeriti kindla tunnusega (A tdhendab agentuuri ning number identifitseerib igat
agentuuri), mida kasutatakse ldbivalt to0s ning mis voimaldab agentuuride vastuseid iiksteisest
eristada. Tunnused detailse informatsiooniga intervjuude toimumise aja ja kanali, kestvuse ning

intervjueeritavate ametikohtade kohta on vilja toodud tabelis 3.
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Tabel 3. Intervjueeritud agentuuride unikaalsed tunnused, intervjueeritavate ametikohad,

intervjuude toimumise ajad, kestvused ning kanalid

Unikaalne tunnus | Ametikoht Intervjuu Kestvus Kanal

(i1- agentuur 1, i2- toimumise

agentuur 2, jne) aeg

il Personalijuht ja personali- 28.03.2017 1:33 | vahetu
lahenduste miitigijuht

i2 Arijuht 30.03.2017 0:54 | vahetu

i3 Partner 30.03.2017 0:46 | vahetu

4 Virbamisiiksuse juht 31.03.2017 0:57 | vahetu

15 Virbamisspetsialist 04.04.2017 0:27 | vahetu

Allikas: (autori koostatud)

Transkriptsioone analiiiisiti kvalitatiivse andmeanaliiiisimise programmi NVIVO abil.
Esmalt kodeeriti vastused erinevatesse alagrupidesse ldhtudes kiisimuse teemast nagu niiteks
tootajate arv, kliendibaas, teenuse kasutamise plussid ning seejérel analiiiisiti alagruppide kaupa
uuringus osalevate agentuuride vastuseid, selgitamaks vilja agentuuride pohilised seisukohad.

Saamaks paremat pilti kliendi seisukohtadest personaliteenuste sisseostmise kohta
kasutatakse lisaks eelpool mainitule ka kvantitatiivset uurimismeetodit. Kvantitatiivne
uurimismeetod vOimaldab testida teooriaid uurides muutujate vahelisi seoseid. Erinevalt
kvalitatiivsest uurimismeetodist kasutatakse kvantitatiivse puhul kinniste vastustega kiisimusi
ning muutujaid mdddetakse instrumentidena, mis véimaldab numbrilisi andmeid statistiliselt
toodelda. Uhtlasi vdimaldab kvantitatiivne uurimismeetod vaadelda suuremat hulka valimit.
(Creswell, 2014)

Kaks peamist kvantitatiivset uurimismeetodit on kiisitlus ja eksperiment. Eksperiment
kirjeldab seda, kuidas mingi konkreetne tegevus mdjutab viljundit. Kiisitlus annab
kvantitatiivse voi numbrilise kirjelduse kogumi trendidele, hoiakutele voi arvamustele, uurides
mingit valimit teatud kogumist. See sisaldab nii 14bildikelisi kui ka pikisuunalisi uuringuid
kasutades andmete kogumiseks kiisimustikke voi struktureeritud intervjuusid- eesmairgiga
iildistada tulemusi kogumile. (Creswell, 2014)

Autor viis 1dbi digitaalse kiisitluse agentuuride klientide personalijuhtide voi
personalitoimingute eest vastutavate isikute seas, saamaks tidpsem iilevaade klientide
seisukohtadest, miks eelistatakse personaliteenuste sisseostmist, mis on pdhilised

sisseostetavad personaliteenused, mille alusel valitakse koostdoopartnerit ning kuidas
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moddetakse vastava teenuse efektiivsust ettevotetes. Kiisitlus koostati Google Form
keskkonnast ning oli avalik vastamiseks perioodil 06.04.2017- 13.04.2017. Kiisimuste
koostamisel pdhineti nii eelnevatele uurimustele kui ka agentuuride esindajatega labiviidud
pohjalike intervjuude tulemustele. Kiisitluse ankeet on vélja toodud lisas 3.

Kiisitluse edastas e-maili teel kogu oma kliendibaasile iiks uuringus osalevatest
agentuurides, saates kiisitluse kokku 1891 kliendile. Siinkohal peab mérkima, et vastav
sihtgrupp ei kasuta ainult personaliteenuseid vaid ka vastava agentuuri poolt pakutavaid teisi
teenuseid. Lisaks edastati kiisitlus ligi 800-le Eesti Personalijuhtimise Uhingu PARE liikmele
ning avaldati ka sotsiaalmeedias 223 litkmeskonnaga personalitootajate Facebook grupis.
Siinkohal ei olnud vdimalik jéilgida, kui paljud nendest kontaktidest said kiisitluse
mitmekordselt ning kuivord paljud nendest kiisitluse saajatest reaalselt personaliteenuse
sisseostuga kokkupuutunud olid.

Kokku laekus vastuseid 42. Vastanute madalat arvu voib selgitada sellega, et puudub
taielik tilevaade kui paljud ettevotted kogu sihtriihmast, kellele kiisitlus saadeti,
personaliteenuse sisseostmisega on kokkupuutunud. Sellest tulenevalt ei saa ka antud kiisitluse
tulemusi kdigile teenuse kasutajatele iildistada. Eesmirgiks on analiiiisida vastanud ettevotete
esindajate arvamusi. Saadud vastuste analiilisimisel kasutati MS Excel programmi ning

kirjeldavat statistikat.
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3. UURINGU TULEMUSED JA JARELDUSED

Vastava osa esimene alapeatiikk kirjeldab agentuuridega libiviidud intervjuude
tulemusi- algselt tuuakse vélja ettevotete taustinfo seejdrel antakse iilevaade pakutavatest
teenustest ning analiilisitakse personaliteeenuste sisseostmist, 10petuseks kirjeldatakse Eesti
personaliteenuste turgu. Teine alapeatiikk kirjeldab kiisitluse tulemusi- esmalt kirjeldatakse
valimit, seejdrel klientide rahulolu sisseostetavate teenustega, kolmandas osas analiiiisitakse
personaliteenuste sisseostmist ning ldpetuseks tuuakse vilja kliendi ootused teenusele.
Kolmandas alapeatiikis tuuakse vélja jareldused ja ettepanekud tulemuslikuks personaliteenuste

sisseostuks.

3.1. Agentuuridega libiviidud intervjuude tulemused

Personaliteenuste agentuuride seas ldbiviidud intervjuude tulemused tuuakse vilja
vastavalt intervjuu iildisele struktuurile (lisa 2). Intervuude viitamisel on t60s kasutatud
intervjuud jérjestatud ja tdhistatud lithenditega vastavalt intervjuu toimumise jérjekorrale:

intervjuu 1 (11)- intervjuu 5 (15). Intervjuude transkriptsioonid on vélja toodud lisas 4.

3.1.1. Uurimuses osalevate agentuuride taustinfo

Intervjuu esimese osa eesmark oli anda iilevaade agentuuride taustast, kes olid valimisse
valitud. Nagu eelnevalt mainitud, siis valimis koosnes viiest personaliteenuste agentuurist, mis
on loodud vahemikus aastatel 1990- 2004 ning on turul tegutsenud 13-27 aastat. Koikidel
agentuuridel asuvad kontorid vaid Tallinnas, neli agentuuri viiest on rahvusvahelised
ettevotted, kellel asuvad iiksused ka viljaspool Eestis. Vastajateks olid erinevate iiksuste juhid
ning spetsialistid, kellest valdav enamus olid vastavates firmades to6tanud rohkem kui 10

aastat. Agentuuride suurused varieerusid vahemikus 10- 25 t66tajat. Renditodjouga tegelevate
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agentuuride ametlik tdotajate arv on tunduvalt suurem, kuna nende tdotajate nimekirjas on ka
mitusada renditdotajat. Suuremates agentuurides on struktuurselt eristatud védiksemad tiimid,
mis tegelevad koik eraldi oma valdkondadega nagu nditeks vérbamine, rendit66joud,
koolitused, palgaarvestus, lisaks on nendes agentuurides olemas ka tugifunktsioonid, mis
tegelevad miiiigi, raamatupidamise, juhtimise ja administratiivse poolega. Viiksemates
ettevotetes tegelevad kdik kdigega ning ei ole eraldi todjaotust funktsioonide kaupa. Kuna
intervjuud viidi 1dbi turu liidrite seas, kes samaaegselt omavad pikajaalist personaliteenuste

valdkonnas todtamise kogemust, siis voib vastavaid andmeid pidada usaldusvairseteks

3.1.2. Ulevaade valimis osalevate agentuuride teenustest ja klientidest

Intervjuu teine osa uuris detailsemalt agentuuride poolt pakutavaid teenuseid ning nende
kliente ning seda kuidas agentuurid enda kliendibaasi suurendavad. Kdikide valimis olevate
ettevotete teenuste portfelli kuulub vérbamisteenus, mis moodustab iile 50% ettevotete
kéivetest ning on nelja agentuuri jaoks pohiteenuseks. Virbamisteenus on jaotatud vastavalt
teenuse pohjalikkusele mitmeks erinevaks teenuseks nagu nditeks osaline eelvalik, eelvalik,
taisvalik, sihtotsing. Kdikide nende teenuste puhul on eesmirk aidata kliendil enda ettevotesse
uus tootaja leida, kuid erinevus seisneb selles, kuivord pohjalikku teenust klient soovib ning
kuivord palju aega ta saab ise protsessi panustada, nditeks soovitakse kas siis ainult
tookuulutuse postitamist ja CV-de edastamist voi soovib klient, et agentuur teeks tdisotsingu
ning vajadusel otsiks ka passiivseid kandidaate juurde, kes ehk ise ei ole parasjagu uusi
viljakutseid aktiivselt otsimas. Viimast teenust kasutatakse siis peamiselt keerukamate
positsioonide puhul, kuhu ei pruugi piisavalt kandidaate ainult kuulutuse peale kandideerida.

Kolm agentuuri viiest on keskendunud ainult spetsialistide ja juhtide
virbamisteenustele, iilejadnud kaks virbavad lisaks juhtidele ja spetsialistidele ka liht- ja
oskustoolisi. Siinkohal on laias laastus vastavate positsioonide virbamiste mahud jaotatud
vastavalt 70% spetsialistid ja 30% juhid. Ettevotted, kes tegelevad ka oskustddliste
viarbamisega jaotavad protsentuaalselt samuti kdige suurema mahuga virbamisteks just
spetsialistide varbamise- 60%, juhtide virbamise- 20% ning oskustdoliste virbamise - 20%
ulatusse. Vérvatavatest positsioonidest kdige populaarsemad on agentuuride arvates IT- ning
miiiigipositsioonid, kuna IT-d on tulenevalt nende positsioonide spetsiifikast kiillaltki raske ise

leida ning miiligiinimeste véirbamiste suurt osakaalu varbamisprojektides on selgitatud
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jargnevalt “Miiligipositsioonid on ikka kdige populaarsemad meie vaatevinklist 1dhtuvalt, sest
et see tulenebki tdendoliselt sellest, et miiigimehi on koige rohkem vaja, sest igas
organisatsioonis on ju miiligiinimesi, et siis see vajadus on ka suurem, neid inimesi on rohkem
janad ka liiguvad kdige rohkem tegelikult.” (i4)

Lisaks vérbamisteenusele kuulub uurimuses osalevate agentuuride pakutud teenuste
portfellidesse ka t66jou renditeenus- kaks agentuuri viiest pakuvad vastavat teenust ning teenus
moodustab kuni kolmkiimmend protsenti agentuuride kéibest. Todjourenditeenus kujutab
endast seda, et klient nii 6elda rendib endale to6taja fikseeritud perioodiks, kuid to6taja ametlik
todandja on agentuur. Uks agentuuridest tegeleb ainult spetsialistide ja juhtide rentimisega ning
teine koikide positsioonidega alustades juhtidest ja 1dpetades oskustoolistega.

Kolmanda teenuste grupina voib vilja tuua personalihalduse teenuse, mida erinevate
nimetuste all ning erinevate mahtudena pakuvad neli agentuuri viiest. Personalihalduse teenuste
alla kuuluvad erinevad personalijuhtimise funktsioonid nagu todtajate hindamine ja
arendamine, rahuoluuuringud, palgaarvestus, personali dokumentatsioon,
koondamisndustamine kui ka personalijuhtimise audit. Vastavat teenust viiakse 14bi tunnit6o
alusel kas siis kliendi kontoris voi distantsilt agentuuris, klient justkui rendib personalitdotaja,
kes tema jaoks teatud osa personalitoost dra teeb. Personalihalduse teenus moodustab siiski
kiillaltki véikse osa uuringus osalevate agentuuride kiibest vorreldes rendit66jou ja
viarbamisega.

Lisaks vastavatele teenustele pakub iiks agentuur viiest ka palgauuringute teenust, mis
kujutab endast erinevate positsioonide keskmiste palkade analiiiisi Eesti turul, sektoripdhiselt.
Pakutavaks teenuseks on siinjuures vastavate turuanaliiliside tulemuste ja kokuvotete miiiimine.
Lisaks palgauuringutele pakutakse ka palgakonsultatsiooni teenust, mis aitab vélja tootada uued
konkurentsivoimalised palgasiisteemid lahtudes palgauuringu andmetest. Vastavas valdkonnas
on konkreetne agentuur turuliider, kuna nii suure uuringus osalevate ettevotete arvuga iihtegi
teist pakkujat ei ole.

Uhtlasi pakub iiks uuringus osalevatest agentuuridest ka tddjduvahendusportaali
teenust, mis moodustab ligi 80% vastava ettevotte kdibest ning on pdhitegevusvaldkonnaks.
To0jouvahendusportaali teenuse puhul miitiakse kliendile nii tookuulutuste avaldamise kui ka
kandidaatide andmebaasi kasutamise teenust, kas siis {ihekordse vOi1 piiramatu

kasutamisdigusega.
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Réédkides agentuuride klientidest, siis iiritas autor saada iilevaadet sellest, kuivord suur
on agentuuride koikide klientide arv, kes nende teenust on sisse ostnud- laias laastus jéi vastav
nditaja vahemikku 200-400 klienti, kes kogu agentuuride tegevusaja jooksul on nende teenust
endale sisse ostnud. Samuti {iritati véilja selgitada piisiklientide arvu, kuid kuna piisiklienti oli
vastajatel raske defineerida- piisiklient voib olla klient kes ostab kaks korda kiimne aasta
jooksul teenust, kuna tal lihtsalt vahepeal ei tekki varbamisvajadust vai siis jélle keegi, kes
ostab teenust aastas mitu korda. Keskmise arvuna toodi 10pp-kokkuvottes vilja 50-100 klienti,
kes vdhemalt viimase viie aastate jooksul on mitu korda personaliteenust sisse ostnud
agentuuridelt ning moodustavad arvestatava osa agentuuri kiibest. Klientide
tegevusvaldkonnast on esindatud kdik valdkonnad, viljaarvatud avaliku sektori asutused nagu
nditeks haiglad ja digusinstitutsioonid, mille puhul erinevad sertifikaadid piiritlevad viarbamist
avalikult turult. Neli vastajat mainis, et kuna Eestis on valdav enamus ettevotteid keskmised
voi viikesed, siis ka suurema osa nende klientidest moodustavad keskmised ettevotted, kus

3

tootajaid on 50 kandis: “...pigem nad on siis keskmised nagu see viimane uuring oli, et
itheksakiimmend tiheksa protsenti ettevotteid on alla kiimne t66taja, et siis on keskmised pigem
vOi siis sinna suure ldhedale, kui nad on ka iile, ma ei tea voib-olla kakskiimmend protsenti on
suured ja lilejddnud kaheksakiimmend protsenti on siis keskmised ja vdikeettevotetes.” (i3)
Nelja agentuuri jaoks viiest on koige olulisemaks osaks kliendibaasi suurendamisel just
eelnev positiivne kogemus ostetud teenusega- kliendid, kes juba on agentuuri teenust kasutanud
ja sellega rahule jainud, tulevad tagasi ning kasutavad uuesti kas siis sama v0i mingit muud
teenust. Sama suurt osa kliendibaasi suurendamisel méngivad ka soovitused, needsamad
teenusega rahulolevad kliendid tihtipeale soovitavad vastavat agentuuri ja nende
personaliteenuseid ka enda tuttavatele ning seeldbi jouavad uued kliendid agentuurideni.
Aktiivsed miiiigikoned jddvad valdava osa agentuuride jaoks algusaastatesse kui otsiti esimesi
kliente. Uhe agentuuri jaoks on siiani kdige efektiivsemaks kanaliks uute klientide leidmisel
aktitvne miilik, agentuur ise selgitab seda jargnevalt: “Siiamaani number iiks kindlasti on
meiepoolne aktiivne miiligitegevus, kui me ootama jaame, siis me magame palju-palju maha.”
(12) Lisaks mainiti vastajate seas #dra ka reklaam online-vdljaannetes, sealhulgas
tookuulutustega véljapaistmine nii sotsiaalmeedias kui ka todkuulutusportaalides, networking
Uritustest osavOtmine ja seal esinemine, arvamusartikklide avaldamine uudiste- ja

personaliportaalides kui ka tutvustavate kliendiiirituste korraldamine.
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3.1.3. Personaliteenuste sisseostmise analiiiis ning kliendirahulolu mo6tmine

Intervjuu kolmandas osas keskendutakse personaliteenuse sisseostu vajaduse
tekkimisele, personaliteenuse sisseostu eelistele ja kitsaskohtadele ning nende probleemide
lahendustele. Lisaks uuritakse seda, kuidas agentuurid enda klientide rahulolu mdddavad.

Vilistelt partneritelt virbamise sisseostu vajaduse tekkimise peamise pdhjusena on neli
vastajat vélja toonud selle, et ettevdte on ise iiritatud mitmeid kordi otsingut 14bi viia, kuid see
el ole dnnestunud, kas siis profiili keerukusest voi kompetentsi puudumise tottu ning 16puks
tiritatakse agentuuridelt abi saada kasutades nditeks sihtotsingu teenust: “Ja tihtipeale kliendid
asuvad alguses ise viarbama, siis ndevad, et ei suuda oma joududega sobivat inimest leida ja, ja
siis podrduvad meie poole, et oleks vaja ka sihtotsingut voi rohkematest kanalitest otsida.” (il)
Suurettevotete virbamise sisseostu vajadust on samuti suuresti pdhjendatud otsitavate profiilide
keerukusega: “Ja siis on sellised suured ettevotted nagu nditeks Eesti Energia, kus on vaja hésti
spetsiifilist otsingut teha ja jillegi, kus ei ole jdllegi ressurssi voi ei ole nagu kogemust
mingisuguse histi spetsiifilise positsiooni tditmiseks.” (i3)

Teise olulise pdhjusena on kolm vastajat vélja toonud viikeettevotete puhul selle, et
ettevotetes ei ole personalitootajat, kes vérbamisega tegeleks, kas siis sellepérast, et
personalitoo osakaal on viga véike voi on ettevotte juhtimine viidud nditeks Baltikumi tasandile
ning Eestis kohapealne personalitodtaja puudub ning samaagselt voib ettevotte Eesti liksuse
juhil jdada puudu kompetentsist voi ajast, et virbamisega ise tegeleda.

Kolmanda pdhjusena on vilja toodud ka see, et kui ettevote alles laieneb Eestisse, siis
tal ei ole Eestis veel iihtegi tootajat ning nende tdotajate leidmisel on suureks abiks kohapeal
paiknev agentuur, kes tunneb turgu ning korraldab kogu vérbamisprotsessi “Meil on palju
ettevotteid, kes ei ole veel Eestis olemas. Ehk siis nad alles tahavad Eesti turule tulla ja noh,
neil ei olegi siin mitte midagi, et siis nende ainus vdimalus tegelikult ongi kasutada kedagi, kes
aitab neil varbamist teha...” (14)

Lisaks on iiks agentuuridest maininud pdhjusena, miks kliendid viarbamisel agentuuri
otsustavad kasutada ka seda, et kui kliendil on vaja otsing mingil pdhjusel anoniitimselt 14bi
viia, siis vastav teenus voimaldab seda viga histi. Samuti t3i iiks vastaja vélja teenuse sisseostu
pohjusena ettevotte kiire arengu: “Osad ettevotted on hésti kiires arengufaasis, et on kded-jalad

t60d téis ja et seda arengut saavutada kasutatakse ka viélist partnerit.” (i3)
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Renditodjou kasutamise vajadus on peamiselt tingitud sellest, et rahvusvahelisel
ettevottel ei ole voimalik korporatsiooni poliitikast tingituna todtajate arvu suurendada, kuid
t60 maht on mingiks perioodiks suurenenud ning t60 tuleb dra teha: “See on jéllegi palju
rahvusvahelisemaid ettevotteid, et see tuleb jéllegi korporatsiooni poliitikatest, et mingi kindel
arv inimesi jéllegi, kes vdivad olla otse lepingutega to6tajad ja mingi osa on mida tahetakse
nagu teenusena osta...” (i5)

Personalihalduse teenuste sisseostu pohjusena on peamiselt toodud vélja kaks peamist
tegurit, esiteks, kui ettevottel ei ole personaliosakonda Eestis: “Utleme, et see on niiiid pigem,
et kui ettevottel ei ole jille kohapeal iitleme personaliosakond.” (i5) ning teiseks pohjuseks see
kui personalitodtajal on liiga palju t66d teha ja otsustatakse mingi osa sisse osta: “Vaib-olla
suuremad voi siuksed ettevotted, kus on nagu protsess ette ndhtud, et mingist hetkest, kui keegi
iitleb, et mul on liiga palju tddd, siis talle 6eldakse, et ta voib kasutada ka agentuuri ja siis ta
poordub meie juurde ja 1dheb sellega vilja.” (i4)

Jargnevate kiisimuste eesmérk oli uurida virbamisteenuse sisseostu plusse ja
kitsaskohtasid ning voimalikke riskide lahendusi. Kdige olulisema plussina tdid vastajad vilja
nii juhi kui ka uue tootaja leidmiseks kuluva aja kokkuhoiu. Kolm vastajat véitsid, et kui vastava
to0 teeb dra agentuur, siis jadb personalitodtajal voi juhil aega tegeleda strateegiliselt
olulisemate iilesannetega: “Viikestes ettevotetes lihtsalt seal vaib olla ka ajapuudus, selleparast
et see juht tegeleb pédevast pdeva oma otseste iilesannetega ja see tiimi juht voi mones ettevottes
vOib ka sekretér seda personalitodd teha, ehk tema omad kohustused ei kao ju tegelikult éra ja
see on puhas aja kokkuhoid. “ (i2) Samuti tdid kaks agentuuri vilja protsessi kiirus ehk uue
tootaja leidmine toimub kiiremini kui seda viivad lébi inimesed, kes igapédevaselt sellel turul
tootavad: “Mhm, et noh ongi see et et on aeg, et me suudame kindlasti nagu kiiremini teha kui
kui voib-olla juht, kui seal personalijuhti iildse ei ole ja {itlen ausalt, et kuna me oleme ikkagi
enda slisteeeme niimoodi arendanud, et me saame nagu kiiresti teha otsinguid, ja kuna see on
nagu meil pohitegevus siis tdendoliselt see efektiivsus viljendub selles protsessi kiiruses. “ (i3)

Teise plussina toid kaks vastajat vilja rahalise kokkuhoiu, eriti just vidiksemate
ettevotete jaoks, kellele vaib teenus alguses kallis tunduda, kuid kui nende virbamismaht ongi
2 inimest aastas, et siis ei ole mdistlik selleks eraldi inimest palgata: “See hoiab kokku nii ajas
kui rahas, sest kui sa ajutiselt votad to6le inimesi siis see on paratamatult kuluks ettevotte
jaoks.” (i2) Samamoodi hoitakse kokku erinevate viarbamiskanalite teenustasude pealt “Ja, ja

noh, viiksemate ettevotte koha pealt on ka tdenéoliselt lihtsalt nagu praktilisel tasandil, et meil
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on lihtsalt ligipads kohtadele voi andmebaasidele, millele neil ei ole ligipddsu, mille eest nemad
peaksid eraldi maksma ja kui nad seda ise teeksid, siis maksaks neile juba péris palju, kui nad
tahaksid kuulutust avaldada viaga mitmetes kanalites voi, voi levitada voi andmebaasides otsida
abi vOi niisuguseid asju, et see on lihtsalt viga praktiline juba.” (i4) Suurettevotte puhul saab
rddkida rahalisest kokkuhoiust kui on vaja kiiresti vdrvata suur hulk inimesi ning hiljem
viarbamismaht muutub minimaalseks jélle: “Suurettevotetes voib tépselt samamoodi olla, eriti
kui vajatakse korraga samale positsioonile palju inimesi, ei ole mdistlik personaliosakonda
palju inimesi juurde palgata, kes parast projekti peaksid dra minema, seda ma mdtlen siis kui
on vaja kiimme pluss todtajat virvata.” (i2)

Kolmanda eelisena tdid koik vastajad vélja vilise partneri kompetentsi virbamiste alal-
agentuuri tootajad tegelevad virbamistega igapédevaselt ning tunnevad seetdttu turgu véga hésti:
“Ja teine on kompetents, et et kui me oleme varasemalt sarnaseid otsinguid teinud, siis meil on
juba turust mingisugune iilevaade. “ (i3). Lisaks on vastavatel vérbajatel pikaajaline
virbamiskogemus erinevate profiilidega: “Uhtlasi teevad t60 #ra professionaalid, kellel on
pikaajaline kogemust ja vajaminev kompetents. Meil on hésti lojaalne meeskond, voolavus on
kiillaltki madal, kes on siin todtanud aastaid ja see tagab ka kindlasti parema teenuse
kvaliteedi.“ (i1) Kompetentsus voimaldab ldbi viia ka sihtotsingut, kuna agentuuridel on
kasutusel andmebaas, kust vajadusel ka passiivseid kandidaate efektiivselt otsida: “Utleme, et
just see kompetents ma arvan sihtotsingu valdkonnas ja aastatega véljakujunenud selline
sisemine andmebaas ja kontaktvOrgustik, mida paljudel ettevotetel ei ole. “ (i5).
Virbamisteenuse sisseostuga voib klient kindel olla, et ta saab endale tugeva partneri, kelle
kaest vajadusel professionaalset ndu ja abi kiisida.

Lisaks to1 iiks vastajatest vélja ka agentuuri teenuste kasutamise plussina varbamisel
selle, et vilisel vdrbajal on vajadusel voimalik ka kliendi mainet kandidaatide silmis parandada:
“Et vahest moni ettevdte on sellises muutuste etapis voi on olnud mdned ebadnnestunud
kriisikommunikatsiooni kaasused, et ettevottel on nagu kehv maine, et me saame seal ka
niidelda oma 0la alla panna ja neid kandidaate kaasata ka siis kui see maine ei ole kdige
roosilisem.” (i3)

Virbamisteenuste kasutamise pohilise kitsaskohtana on kolm vastajat vélja toonud, et
agentuuri virbaja ei tunne organisatsiooni ega tiimi, kuhu ta inimest virbab: “Uks kitsaskoht,
mis vOib esile tekkida voib-olla see, et kdik inimesed on erinevad ja tegelikult see juht voi see

kes otsib oma osakonda uut todtajat teab seda sisekliimat ja ja seda olustikku kindlasti ikkagi
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paremini kui see inimene, kes otsib sinna uut td6tajat, et voib tekkida see olukord, kus inimene,
kes leitakse sobib sinna pdhjaliku vestluse ja oskuste pohjal, aga ta ei pruugi sobida sellesse
kollektiivi. ““ (i2) Vastava riski lahendusena ndevad vastajad seda, et vdrbaja voimalikult palju
aega panustaks protsessi alguses ning vajadusel ka kliendi juurde kohapeale l1&heb, et paremini
nii drimudelist aru saada kui ka keskkonnast: “Parimaks lahenduseks on see, et ettevotted ikkagi
kutsuvad virbajad enne kiilla, enne kui iildse virbama hakatakse. Sellepérast et véirbaja peaks
tegelikult ndgema seda flitisilist keskkonda kui ka natuke rohkem todkaaslasi kui ainult seda
juhti voi inimest, kes vastutab selle otsingu eest. Et natukenegi vihemalt saaks rohkem infot
konkreetselt selle tookoha ja kollektiivi kohta ja- ja see nduab muidugi meie poolt rohkem aega
ja me peame rohkem kiilastama kliente. Ei kidi koik meilide, ja telefoni teel, aga samas ma
arvan, et nii-6elda leitud inimese kvaliteet paraneb, ehk siis katseaja 1dbinud isikute protsent
sellest nagu tduseb.* (12)

Teise olulise miinusena on kolm uuringus osalevat agentuuri vilja toonud teenuse hinna,
mis on kiillaltki kdrge ning voib algselt ettevotteid panna teenusest loobuma: “Ma arvan, et siin
kindlasti hind méérab &ra, et see on kindlasti peamine, mis juba alguses teatud koostddd dra
jatab.” (i5) Et korge hind klienti péris dra ei hirmutaks, siis agentuuride arvates méngib siin
olulist rolli kliendisuhtlus ja selgitamine, mida see hind endast kujutab: “Kui me radgime kasvoi
hinnast, siis tegelikult kui kliendile lahti seletada, et lisaks sellele, et ta voidab ajas on tal ka
kokkuhoid teistes kuludes nagu tookuulutusportaalide kasutamine, kus kuulutuste avaldamine
ei ole ka kdige odavam teenus ning ka nende andmebaaside kasutamine sihtotsinguks maksab
voi kui soovitakse teisi sotsiaalmeedia kanaleid kasutada nagu Linkedin, ka sealne teenus on
tasuline, et kandidaatidega iihendust votta. Et kui klient need kulud kdik kokku 166b, siis meie
teenuse hind ei tundugi enam nii kallis.” (i1)

Kolmanda kitsaskohana saab vélja tuua tdsiasja, et klient tihtipeale ei saa aru, millist
teenust ta tipsemalt ostab ja mis see teenus endast kujutab. Tihtipeale kliendid on pettunud, kui
moistavad, et viarbamisprotsess vOib loppeda ka sellega, et sobivat kandidaati ei suudeta
varvata: “Tulemust tegelikult ei ole, voi noh selles mdttes, et, et tulemus voib olla, et sul on
inimene voi kaks inimest, aga see vdib-olla, et sul on ka null inimest. Et tulemus on hoopis
midagi muud, et sa saad omale nimekirja voi kaardistuse voi turuiilevaate voi noh midagi mud,
aga nad ei oska sellega nagu midagi peale hakata, siis nad tunnevad, et see ei ole see mida me
tahtsime vOi see ei ole see, mis me ostsime, et siis miinus voib olla see, et kui need ootused on

nagu selgeks rddkimata voi ebarealistlikud.” (i4) Siinkohal on samuti agentuuride arvates
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oluline pohjalik kliendisuhtlus ja kliendile selgitamine, mida vastav teenus endast kujutab:
“Samamoodi on kliendisuhtlus oluline selleks, et klient saaks aru, mis teenust ta endale siis
ostab ja mida ta selle summa eest loota voib.” (il)

Agentuurid on ka tdheldanud, et virbamisteenuse kasutamine voib olla pigem negatiivse
tulemusega, kui ettevotted ei panusta piisavalt aega protsessi: “Et see ajaline faktor on mitmest
erinevast kohast, et ka mdnikord miinuseks, et kui neil ei ole tegelikult aega teenuse jaoks ja
nad ei panusta sellesse ise, et siis ta voib olla miinus.” (i4) Lahendustena néhakse seda, et
protsess tuleb kliendile kohe alguses selgeks teha, millal on nende tagasisidet rohkem vaja ning
millal saab virbaja iseseisvalt todtada: “Et ikkagi protsessi alguses see ajakava paika panna
eksju, et klient teab, kus on need votmeotsustuse kohad, mis aegadel, et noh vahest harva ongi
see, et see varbamisvalmisolek ongi tagasihoidlik” (i3)

Samuti mainis kaks vastajat, et protsessi ldbipaistvus voib kliendi jaoks osutuda
probleemiks, tihtipeale klient ei oma kogu protsessi kohta iilevaadet ning vdib alles kuu aja
parast kuulda, et agentuuril on raskusi sobiliku kandidaadi leidmisega: “Ja samamoodi on
kliendid maininud, et kui meil on see viarbamisprotsess kuskil iiks voi kaks kuud pikk, et siis
nad ei kuule alati igapédevaselt konsultandilt midagi ja ei tea, mis seis sellega parasjagu on, kas
konsultant ikka to6tab nende positsiooniga voi kuidas. Et selline teadlikkus hetke olukorrast on
siis probleemiks.” (i1) Lahendusena on agentuurid véljapakkunud, et nende virbaja peaks
kliendile iganddalast tagasiside protsessi kohta andma: “No siin peabki olema kliendi
kommunikatsioon ja selline pidev tagasisidestamine, protsessiga litleme kursis hoidmine, et siis
iganddalased update-d virbamises kui mingi tagasiside tuleb, et siis me ei hoia neid enda teada,
vaid anname ka kliendile teada iisna varakult.” (i5)

Jargenavate kiisimuste eesmérk oli selgitada renditoojou kasutamise pluss- ning
miinuspooli ning vastavate probleemide vdimalikke lahendusi. Mdlemad agentuurid toid vélja
peamise plussina renditddjou kasutamisele selle, et ettevote saab kogu toodtajatega seotud
paberimajanduse agentuuri vastutusalasse jitta: “Utleme samamoodi, see kindlasti see mugavus
kliendi jaoks, et kogu selline to6suhte administreerimise pool jddb meie kanda.” (i5)

Uhtlasi mainis iiks vastajatest, et renditddjou vdimaldab ettevdttel tddtajate
voolavusnditaja kontrolli all hoida, kui hooajaline t60 tavaliselt toob kaasa ka tdotajate suure
litkkumise hooajati, siis renditodjou puhul ei ole projekti 10ppemisel todandja ametlikule
tootajate voolavusnditajale mingit moju: “Ja kui ettevdttel on hooajaliselt vaja téotajaid, et siis

see rent vdimaldab nagu lithiperioodiks vérvata ja kui t60 maht véheneb, siis ei tule to6tajaid
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koondada vaid lihtsalt leping meiega 10ppebki, et siin siis jdlle ei mojuta see ettevotte
voolavusnditajaid, et vastaval juhul muidu vodiks selline tootajate arvu kiire muutus
voolavusnditaja viga korgeks tosta.“ (il)

Kolmanda eelisena renditodjou kasutamisel on iiks vastajatest vilja toonud ajalise
kokkuhoiu virbamisprotsessilt, kuna renditdotajad on juba vérvatud agentuuri poolt, siis saavad
nad uues kohas alustada tunduvalt kiiremini kui tihest ettevottest teisest litkuvad tootajad:
“Samamoodi on see teenus hea, kuna kliendil ei kulu virbamisele nii kaua aega ja energiat, et
me oleme need tootajad juba ise viarvanud ja nad saavad alustada kohe kui neil eelnev projekt
16ppeb.” (il)

Rendit60jou probleemina on iiks vastajatest vélja toonud hinna, kuna lisaks palgale ja
maksudele tuleb kliendil tasuda ka teatud protsent agentuuri vahendusteenuse eest: “Eks nad
suurel méidral ole samad asjad eksju, et hind, tihtipeale klient ei saa aru, et miks ta peab maksma
meile rohkem kui ainult to6taja palk ja maksud, aga kuna me ei ole mittetulundusiihing, siis on
meie eesmérk ka kasumit teenida ning sealt tuleb ka vahendustasu sisse, et klient vahel soovib
ainult brutotasu ja sotsiaalmaksu maksta ja eeldab, et sedasi see dri toimibki.” (i1) Probleemi
lahendusena néhakse pohjalikku kliendisuhtlust, et klient mdistaks antud teenuse sisu ja seda,
mille eest nad maksavad: “Eks ta ole samamoodi hésti oluline kliendisuhtlus, et mida
pohjalikumalt me kliendiga suhtleme ja asju lahti seletame kohe alguses, seda parem arusaam
on neil meie teenustest ja sellest, mida me pakume ja kuidas kohustused ja vastutus jaguneb
renditdotajate puhul.” (i1)

Samuti on iihe probleemina vilja toodud renditddtajate ja oma tddtajate erinevat
kohtlemist ettevdttes: “Uhtlasi vdib vahel tekkida probleeme sellega, kui renditddtajad ei tunne,
et neid ettevottes samamoodi koheldakse nagu ettevotte enda lepingulisi todtajaid.” (il)
Lahendusena ndeb sama agentuur seda, et nad suhtlevad aktiivselt oma renditddtajatega, et neilt
tagasisidet saada ja vajadusel arutatakse probleemi kliendiga “Et siin peab ettevdte ise sellele
rohku panema, et renditdotaja ennast siiski histi tunneks meeskonnas, me ka kindlasti suhtleme
enda tootajatega ja kui midagi kerkib esile, siis anname sellest kliendile teada ja proovime koos
lahenduse vilja moelda.* (il)

Personalihalduse ehk siis néiteks erinevate personalilahenduste nagu koolitusplaanide
ja motivatsioonisiisteemide  véljatootamise, hindamise, palgaarvestuse kui ka
koondamisndustamise peamise plussina ndgi iiks vastajatest seda, et personalitoo teeb dra

korvaline isik, tuues sellega uusi ideid ettevotesse: “Ehk siis personaliteenus, iitleme, et ongi
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siis pluss see, et sul on keegi korvaline isik, kes ndeb rohkem...” (i5) Teise plussina tdi sama
vastaja vilja selle, et antud teenuse kasutamisel loob vastav ekspert lahendused konkreetsele
ettevottele nende vajadustest ldhtuvad: “Jéllegi see paindlikkus, et ta ei ole selline, iitleme viga
raamides teema meie jaoks, et see on iisna selline ritsepalahendus.  (i5) Uks vastajatest tdi
konkreetselt tootajate hindamis- ja arendussiisteemide sisseostmise plussina, selle et hindajaks
on neutraalne isik, kes v3ib objektiivse arvamuse inimese kohta anda “X hindamiskeskus annab
neutraalse korvalpilgu, et see ei ole ainult kuidas ta ettevdttes sooritab iilesandeid vaid ta aitab
hinnata seda potensiaali ja vOimekust, mitte ainult tdnast sooritust.” (i3) Samuti on iiks vastaja
leidnud, et personalihalduse sisseostmine on plussiks vaid juhul, kui ettevottel endal puudub
kompetentne personalitdotajaa: “Voib-olla neil puudub see kompetents endil, aga jah ma arvan,
et kui tal see personaliinimene on olemas, siis ta ei vajagi seda teenust.” (i5)

Personalihalduse teenuse miinusena on iiks vastajatest samuti toonud vélja teenuse
hinna: “Jah, seal on jéllegi see hind.” (i3) Kui rddkida konkreetselt koolitustest ja hindamistest,
siis on sama agentuur véitnud, et tihtipeale kliendid eelistavad erinevaid internetiteste, kuna
need on odavamad: “Turul péris palju pakutakse selliseid teste, mis on lihtsalt sooritatavad ja
raportid kiiresti genereeruvad, testimist on lihtsam osta ja teostada.” (i3) Uhtlasi votab
sisseostetud tootajate hindamine kiillaltki palju aega ja on mahukas ning seetdttu voivad
ettevotted sellest loobuda: “Kandidaadilt votab hindamiskeskuse ldbimine rohkem aega- 6-7
tundi, et see on kiillaltki ajamahukas, votab palju aega ja energiat.” (i3)

Vastavate probleemide lahendusena on agentuur vilja toonud pdhjaliku kliendisuhtluse
ja kliendile selgitamise, mida vastav teenus endast kujutab ja kuidas agentuur nende probleemi
saab lahendada: “Kindlasti kliendi harimine ja diges votmes ldhenemine klientidele, et kui tal
on ikkagi mingi mure, siis leida sellele murele lahendus, mitte hakata talle enda asja peale
suruma voi pakkuma.* (i3) Samamoodi leiab vastaja, et klient peab endale kindlasti selgeks
tegema, kas vastav teenus on nende jaoks ikkagi lisandvéirtust loov, et teenust ei tehtaks ainult
tegemise pirast: “Rahvusvahelised ettevotted, tundub et see on vdga kampaania korras, et
peakontoris tuli projekt ja hakkame niitid sebima ja Eesti ettevottel voib-olla tegelikult seda
vajadust ei olegi. Et siis nagu peab seal ettevottes olema neid inimesi, kes julgevad vastanduda
ja modifitseerida neid programme, et ei tehtaks linnukese pérast. Meie ei taha linnukese pérast
teha, keegi ei taha linnukese pirast teha.” (i3) Personaliteenuste sisseostu plussid ja miinused

on kokkuvotvalt vélja toodud tabelis 4.
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Tabel 4. Personaliteenuste sisseostu plussid ja miinused

Virbamine Toojourent Personalihaldus
plussid miinused plussid miinused plussid miinused
Rahaline Virbaja ei Agentuur Teenuse Uued ideed ja Korge
kokkuhoid tunne vastutab kogu hind lahendused kind
organisatsiooni | dokumentatsiooni
eest
Ajaline Teenuse hind | Voolavuse Tootajate Rétseplahendused | Ajamahuk
kokkuhoid nditaja kontrolli | vOrdvédrne as
all kohtlemine
Partneri Ostetava Virbamisprotsess Objetiivne
kompetents | teenuse sisu on | kiire hinnang
arusaamatu
Brinding Kliendil ei ole
aega

Allikas: (autori koostatud lisas 4 viljatoodud andmete alusel)

Jargnevate kiisimuste eesmérk oli uurida seda, kuidas agentuurid klientide rahulolu ja
enda tulemusi mdddavad. Kaks valimis olevat agentuuri viivad enda klientide seas kaks korda
aastas ldbi {tldiseid kliendirahuloluuuringuid: “Samuti viime siis 1dbi ka pdhjalikke
kliendirahulolu uuringuid kaks korda aastas.” (il) Kaks vastanut, kes suuremaid
rahuloluuuringuid oma klientide seas 1ébi ei vii uurivad klientide rahulolu ostetud teenusega
iga projekti Idppedes: “Pigem ta on selline orgaaniline, et iga projekti 10ppedes ikkagi viike
vestlus kliendiga ja kuidas ta rahule jii, et jah meil sellist regulaarset rahuloluuuringut ei ole.”
(i5)

Agentuurid kasutavad enda tulemusmoddikutena edukalt 16ppenud virbamisprojektide
arvu: “Hetkel me mdddame siis selle jargi, et kui palju meil on projekte t60s ja me mdddame
siis sellega, et kas inimene leiti vdi ei leitud. Ja tildjuhul, see nditab meie t66 efektiivsust. Et
kaheksakiimmend protsenti loetakse heaks tulemuseks.” (i2). Lisaks on iiks vastaja vilja
toonud, et nemad moddavad enda tulemusi nii ettevotte kdibe kui ka iga konsultandi
individuaalse rahalise eesmirgi saavutamise jirgi: “Utleme sellist jah, me pigem ikka vaatame
enda tulemusi, siis kéibe poolest ja igal konsultandil on ikkagi kindlad eesmérgid seatud, aga
need eesmirgid on pigem nagu kéibe-alased.” (15) Lisaks on {ihe tulemusmdddikuna vilja
toodud vérbamisprotsessi pikkus: “Ja ja siis loomulikult vaatame ka seda kui pikk on meie
virbamisprotsess, et kui tavaliselt on see 4-8 nédalat, siis kui konsultant suudab projekti

10petada 4-6 nddalaga, siis see on ka kindlasti efektiivsuse mdddikuks.” (il)
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Garantiijuhtumeid ei pidanud tikski vastanud agentuur oluliseks tulemusnéidikuks, kuna
kandidaadi lahkumispdhjuseks ei pruugi olla seotud vérbaja halva todga: “Aga mdnikord need
garantiid Ioppevad véga erinevatel pohjustel see voib olla ka, ma ei tea reorganiseerimine voi,
vO1 mingid muud asjad, et voi, voi ootused on valesti kokku rddgitud. Inimestele on lubatud
boonuseid voi asju, mida tegelikult 16puks ettevdte ei anna ja inimene on selles pettunud ja
laheb dra. Et see ei ole alati seotud sellega, et inimene ei olnud vdib olla oma tookogemuselt

voi kvaliteedilt hea, vaid selles, et mingid muud niiansid, mis on jdidnud 14bi radkima.” (i4)

3.1.4. Ulevaade muutustest personaliteenuste turul, konkurentsist Eestis ning turu

arengusuundadest

Jargnevate kiisimuste eesmirgiks oli vélja selgitada olulisemad muutused valdkonnas
viimastel aastatel, kuivord suur on konkurents vastaval alal Eestis ning vdimalikud turu tuleviku
arengusuunad. Neli vastajat on tdheldanud, et ndoudlus personaliteenuste ja peamiselt just
viarbamisteenuse sisseostu jdrgi on aasta- aastalt jdrjest kasvanud: “Kui me rddgime
virbamisteenusest lildiselt, siis jah viimased kaks aastat on ndudlus tugevalt kasvanud, aga seal
on pohjus selles, et hdid inimesi ongi oluliselt raskem niitid leida kui paar- kolm aastat tagasi.*
Uks vastajatest arvas, et ndudlus virbamisteenuse jirgi kdigub isegi aastaaegade ldikes:
“Uldiselt on nii, et siigis ja kevad on histi aktiivsed perioodid ja siis nagu ikka, on ja, ja mdnes
mottes aasta alguses, siis annavad kdik oma uusaastalubadusi...” (i4).

Uhtlasi mainisid kaks vastajat, et personalihalduse lahendustest on jirjest
populaarsemaks muutunud té6tajate individuaalne hindamine ja arendamine: “Ja vdib-olla see
individuaalne arendamine on tdusutrendis, et kui varem olid koolitused, siis praegu
individuaalne arendamine on ikkagi trendilaineharjal. (i3)

Konkurentsi turul hinnates leidsid neli vastajat, et palju on erinevaid tihe-kahe inimese
ettevotteid, keda tuleb turule palju, kuid kes tegelikult olulist konkurentsi ei paku, kuna jaavad
turul piisima liihiajaliselt voi ei suuda suuremaid varbamisprojekte 1dbi viia: “Tullakse ja
kaovad, sellised pisikesed niSitegija nimetatakse neid niSitegijateks. Kui me rddgime iildse
viarbamisteenustest, siis meil on Eestis viga-viga palju nii-6elda {ihe mehe ja iihe naise
firmasid, ehk siis personaliinimene ise on oma todandja ja ta pakubki seda sama teenust ehk
varbamisteenust. Neid on tdesti palju, aga noh nad tulevad ja kaovad ka, aga kokkuvdttes on

neid ikka palju.” (i2) Uks vastajatest leidis, et tugevamaid konkurente on turul kahekiimne
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ringis: “Aga et neid l&hemaid konkurente, et vdib-olla ongi mingi kakskiimmend, enamus nad
on meil siin kogu aeg olnud, selles mdttes, et keegi ei ole nagu véga dra ldinud ja keegi nagu
vaga juurde ka ei ole tulnud.* (i4)

Turu arengusuundadest toid kaks vastajat vilja, et jdrjest olulisemaks on muutunud ja
muutub arvatavasti tulevikus veelgi vilismaalt inimeste viarbamine, kuna Eestist on viga
spetsiifilisi profiile keeruline leida ning globaliseerumine on inimeste vdrbamise vélismaalt
tunduvalt lihtsamaks teinud: “Ma arvan, et ka rahvusvahelist vdrbamist, et kindlasti
valismaalaste varbamine on {liks suund, mis meie kliente kdidab.” (i5)

Lisaks mainisid kaks vastajat ka tootaja brindingu kui teenuse jérjest olulisemaks
muutumist varbamisel: “Klient peab kindlasti varuma rohkem aega ja rohkem investeerima ja,
ja kindlasti muretsema oma brindi péarast. Sellepérast et kui ettevdtte maine on keskmine voi
madal siis seda raskem on sinna leida tal toGtajat, isegi virbamisteenustega, sellepérast, et iga
toootsija enne kui ta ikkagi 1dheb todintervjuule pirast, isegi kui ta 1dppvoorus on, loeb 14bi
selle ettevotte maine, google-dab, vaatab ja kui sellel ettevottel on plekk kiiljes, siis on viga
raske leida endale head inimest.” (i2)

Kui praegu moodustavad erinevad personalihalduse lahendused vastavate agentuuride
kiibest kiillaltki védikese osa vorreldes varbamisega, siis kaks vastajat leidsid, et arvatavasti
suureneb tulevikus ka nende lahenduste olulisus turul: “Tdendoliselt muutub ka popimaks
personalit6o, et ta muutub samasuguseks nagu raamatupidamine téna on, et sellest kdik saavad
aru, et miks raamatupidamised on mdistlik teenusena sisse osta, keegi ei kahtlusta seda. Voi
noh ei sea seda kiisimuse alla, siis personalitdd tdendoliselt jérjest ja jirjest rohkem ldheb

sinna.” (14)

3.2. Sisseostetavate personaliteenuse kasutajate seas labiviidud kiisitluse
tulemused

Jargnevalt antakse iilevaade personaliteenuste sisseostuga kokkupuutunud personalit6o
eest vastutavate isikute seas ldbiviidud kvantitatiivse uuringu tulemustest. Peatiikk on jaotatud
neljaks suuremaks alapeatiikiks- esmalt antakse iilevaade valimist ning kirjeldatakse iildiseid
trende ja rahulolu personaliteenuste sisseostmisega, seejdrel analiiiisitakse vérbamise,
toojourendi ja personalihalduse sisseostmist ning 1dpetuseks antakse iilevaade kliendi

noudlusest ning ootustest personaliteenuste sisseostule.
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3.2.1 Kiisitlusest osavotjate taustinfo ning iildised trendid ja rahulolu personaliteenuste
sisseostmisega

Nagu eelnevalt vidlja toodud, siis saadeti kiisitluse kokku 1891 personaliteenuste
agentuuri kliendile,  edastati 800-le PARE liikkmele ning avaldati 223 liikmelises
personalitodtajate sotsiaalmeedia grupis. Kuna teada ei olnud konkreetset arvu, kui palju
personalitodtajaid/ettevotteid on kokkupuutunud personaliteenute sisseostuga, siis ei saa ka
médratleda kui suur osa iildkogumist uuringust osa vottis, iihtlasi ei saa tulemusi seetdttu
iildistada.

Uuringu sihtrithmaks olid personalitdo eest vastutavad isikud, kes on kokkupuutunud
personaliteenuste sisseostuga- kiisitlusele lackus kokku 42 vastust. Nagu ka intervjuudest
agentuuridega selgus, siis personaliteenuse sisseostmise puhul ei eristu viga konkreetselt iiks
tegevusvaldkond, kus personaliteenust ostetakse sisse mérgavalt rohkem- kiisitlusele vastanute
seas oli enim vastajaid IT sektorist (21%), tootmissektorist (19%) ning logistika ja transpordi
(14%) valdkonnast, kdigest 2% vastanutest olid turundus- ja reklaamivaldkonnast.
Sellegipoolest saab viita, et keskmised- ja suurettevotted kasutavad tunduvalt rohkem
personaliteenust- ligi 90% vastanutest esindasid ettevdtteid, kus todtajate arv on suurem kui 50
inimest ning koigest 10% vastanutest tootasid mikro- ning véikeettevotetes. Ligi 93%
vastanutest olid personalispetsialistid voi -juhid, vastavalt 36% ja 57% ning iilejaanud 7%
ettevotete juhid ning muudel positsioonidel to6tavad isikud.

Kiisimustiku esimene osa uuris vastanute iildisi trende ning rahulolu personaliteenuste
sisseostul. Kdikidele kiisimustele vastamine oli kohustuslik. Esimese kiisimuse eesmirk oli
uurida, kuidas vastajad endale personaliteenuse partneri on leidnud. Valida oli nelja
vastusevariandi vahel, kusjuures valida vois ka mitu varianti. Tulemustest selgus, et pohiliselt
leitakse endale personaliteenuste partner libi tuttavate ja koostodpartnerite soovituste (n=30),
seejarel 14dbi agentuuride enda tutvustusiirituste kaudu (n=20) ning ka l&bi internetiotsingu
(n=19). Vastusevarianti “Muu” valiti kodigest neli korda ja sealjuures toodi vilja varasemat
teadmist teenuse pakkujatest, enda tookogemust agentuuris, pikaajalist praktikat ja koostood

ning enda eelnevaid teadmisi.
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Teise kiisimuse eesmérgiks oli uurida, mida peetakse oluliseks personaliteenuste
partneri valikul. Vastajatel oli valida iiheksa vastusevariandi vahel ning valida tuli kuni viis

koige olulisemat tegurit. Kiisimuse tulemused on vilja toodud joonisel 3.

Pakutud teenuse hind

Teenuse pakkuja maine

Ettevotte kodulehe olemasolu, pdhjalikkus ja esinduslikkus
Ettevotte rahvusvahelisus

Teenuse pakkuja tegutsemisaeg

Tootajate arv agentuuris

|
|
Ettevotte kliendibaas GGG
|
|
]
|
Teenuse pakkuja fllsiline asukoht M
|

Muu

0 5 10 15 20 25 30 35 40
Vastanute arv

Joonis 3. Personaliteenuste partneri valikut mdjutavad tegurid

Allikas: (autori koostatud)

Nagu joonisel 3 ndha, siis koige olulisemateks faktoriteks on sisseostetava
personaliteenuse hind (n=36), teenuse pakkuja maine (n=32) ning ettevatte kliendibaas (n=25).
Lisaks toid vastajad vidlja ka “muu” vastuse all teenuse kvaliteedi, paindlikkuse ja
professionaalsuse (n=12). Kdige vihemolulisemaks peeti personaliteenuste partneri asukohta
(n=1) ja tootajate arvu agentuuris (n=3).

Kolmanda kiisimuse eesmargiks oli uurida milliseid personaliteenuseid ettevotted on
endale sisse ostnud vilise partneri kédest. Valikuvariante oli neli ning vastaja sai valida ka mitu
varianti. Erinevaid vastusevariante valiti kokku 63 korda. Tulemustest selgus, et koige
populaarsem sisseostetav teenus on viarbamisteenus (n= 36), seejdrel toojourenditeenus (n=14)
ning personalihalduse teenused (n=6). Vastusevariandi “muu” oli valinud 17% vastajatest
(n=7). Viimase all toodi vélja tookuulutusportaalide kasutamine, ametikohtade kaardistamine

ning toorahulolu-uuringute ldbiviimine. Tulemused on vilja toodud alloleval joonisel 4.
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Joonis 4. Sisseostetavad personaliteenused valdkonniti

Allikas: (autori koostatud)

Jargneva kiisimuse eesmdrk oli selgitada vilja, kui tihti ettevotted tavaliselt
personaliteenust sisseostavad. Valikuvariante oli viis ning vastaja sai valida vaid {iihe
vastusevariandi. Tulemustest selgus, et tavaliselt poordutakse vélise partneri poole
personaliteenuste sisseostuks 1-2 korda aastas (n=14), mitmed vastanud ettevotted on
igapdevased personaliteenuste sisseostu kasutajad ning ostavad teenust sisse pidevalt (n=11).

Viienda kiisimusega {iritati véiljaselgitada kuivord lojaalsed on kliendid {ihele
agentuurile voi eelistatakse kasutada mitut agentuuri. Vastusevariandid olid iihest kolmeni ning
rohkem kui kolm ning vastaja sai valida iihe vastusevariandi. Tulemustest selgus, et suurem osa
teenuse kasutajaid on viimase viie aasta jooksul kasutanud rohkem kui kolme agentuuri
teenuseid (n=13), vordselt 23.8% vastanutest on kasutanud {ihte (n=10) voi kahte agentuuri
(n=10) ning 21% vastanutest kasutas viimase viie aasta jooksul kolme agentuuri teenuseid
(n=9).

Kuuenda ning seitsmenda kiisimuse eesmaérgiks oli uurida klientide senist rahulolu
personaliteenuste sisse ostmisega. Mdlema kiisimuse tulemused on vilja toodud joonisel 5.

Vastavate kiisimuste puhul pidid vastajad mddrama oma senise rahulolu personaliteenuse
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Joonis 5. Klientide rahulolu personaliteenuse sisseostuga

Allikas: (autori koostatud)

Kuues kiisimus hindas klientide iildist rahulolu personaliteenuste sisseostuga. Suurem
enamus vastanutest hindas enda rahulolu sisseostetava personaliteenusega hinnanguga neli ehk
“pigem jdime rahule” (n=24). Kusjuures iikski vastaja ei hinnanud rahulolu iihega ehk “ei
jaanud rahule” hinnanguga (n=0).

Seitsmes kiisimus uuris klientide rahulolu personaliteenuste sisseostuga lahtudes kuuest
moddikust- teenuse hind, teenuse hinna-kvaliteedi suhe, protsessi kiirus, protsessi ldbipaistvus,
kliendisuhtlus ning partneri kompetentsus. Valdav enamus vastajatest (n=19) hindas oma
rahulolu sisseostetava personaliteenuse hinnaga pigem rahulolevaks ehk viie palli siisteemis
hindega neli. Rahulolu sisseostetava teenuse hinnaga oli kiillaltki madal kolmel vastajal-
hinnatud skaalaga 1 (n=1) vdi 2 (n=2). Jooniselt on ndha, et valdavenamus teenuse ostjatest jii
siiski ostetud teenuse hinna ja kvaliteedi suhtega pigem rahule ehk ostetud teenus vastas hinnale
(n=19). Kliendirahulolu protsessi kiirusega oli kiillaltki positiivne- 16 vastajat jdid ostetud

teenuse protsessi kiirusega pigem rahule ning seitse vastajat hindas oma rahulolu maksimaalse
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punktiskooriga ehk “jdime véga rahule”. Rahulolematust protsessi kiirusega véljendas kuus
vastajat, kes hindasid enda rahulolu punktidega iiks voi kaks. Protsessi lébipaistvusega jiid
pigem (n=14) ja viga rahule (n=9) kokku 23 vastajat. Vorreldes teiste mdodikutega, on selle
nditaja mitterahulolu skoor “pigem ei jadnud rahul” kiillaltki korge (n=8), millest voib
jéareldada, et kliendid ei ole rahul sellega, et nad ei oma tdielikku tlilevaadet sisseostetavast
protsessist. Kliendisuhtluse puhul on tdheldada véga suurt kliendirahulolu- 14 vastajat jiid
agentuuri suhtlusega viga rahule ning 16 andsid hinde “pigem jdime rahule”. Siinkohal mitte
iikski vastaja ei hinnanud oma rahulolu kliendisuhtlusega hindega iiks. Viimaseks mdodikuks
kliendirahulolu mddtmisel oli personaliteenuste partneri kompetentsus. Uldine rahulolu
partneri professionaalsusega on positiivne- 22 vastajat jiid pigem rahule ning 9 jiid véga
rahule. Partneri kompetentsusega ei jadnud pigem rahule kdigest kaks vastajat. Kokkuvotvalt
vOib viita, et koige kdrgema keskmise tulemusega olid vastavatest moddikustest rahulolu

teenuse hinnaga, hinna ja kvaliteedi suhte ning partneri kompetentsusega.

3.2.2. Personaliteenuste sisseostmise analiiiis

Jargnevate kiisimuste eesmairgiks oli keskenduda kolmele suuremale valdkonnale-
viarbamine, personalihalduse teenused ning rendit6djoud ning uurida, milliseid teenuseid
konkreetselt kliendid sisse ostavad ning mis on selle pdhjuseks ning plussiks ja miinuseks.

Teine kiisimustiku osa keskendus viarbamisteenustele ning koosnes viiest kiisimusest,
kui vastaja ei olnud vdrbamisteenuse sisseostuga kokkupuutunud, siis suunati ta jirgmisesse
osasse. Teise osa esimese kiisimusi eesméirk oli vélja selgitada, millist varbamisteenust kliendid
tavaliselt sisse ostavad, vastusevariante oli viis ning vastaja sai mirkida ka mitu vastusevarianti.
Kokku vastas kiisimusele 39 vastajat, kes mérkisid erinevaid vastusevariante kokku 70 korda.
Seega iga vastaja on kasutanud ligi kahte erinevat virbamisteenust. Tulemustest selgus, et kdige
populaarsem on sihtotsingu (otsepakkumiste tegemine ning passiivsete kandidaatideni
joudmine) sisseostmine (n=29). Kdige vihempopulaarsem oli eelvaliku (kuulutuse koostamine,
avaldamine, kandidaatide valik ja presenteerimine) sisseostmine (n=10). Kiisimuse tulemused

on vilja toodud alloleval joonisel 6.
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Joonis 6. Ulevaade sisseostetavatest virbamislahendustest

Allikas: (autori koostatud)

Jargneva kiisimuse eesmirk oli uurida, mis on peamised positsioonid, mille virbamisel
kasutatakse agentuuride teenuseid. Vastajatel oli valida nelja vastusevariandi vahel ning valida
vOis ka mitu vastusevariant. Kokku laekus antud kiisimusele 38 vastust ning mérgiti dra
erinevaid vastusevariante 58 korda. Tulemustest selgus, et kdige enam ostetakse
viarbamisteenust sisse keskastme- ja tippjuhtide (n=25) ning spetsialistide (n=21) varbamisel.
Tunduvalt vihem kasutatakse vélise partneri teenust oskustooliste varbamisel (n=8). Kiisimuse

tulemused on graafiliselt vélja toodud joonisel 7.
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Joonis 7. Pohilised positsioonide mille virbamisel sisseostetavat virbamisteenust kasutatakse

Allikas: (autori koostatud)

Jargnev kiisimus uuris, miks vastajad iildse otsustasid virbamisteenust sisse osta viliselt
partnerilt. Vastusevariante oli kaheksa ning vastajal paluti méirkida maksimaalselt kolm kdige
olulisemat. Kokku laekus vastavale kiisimusele 38 vastust ning erinevad vastusevariandid olid
dramdrgitud kokku 57 korda, seega iga vastaja valis keskmiselt iihe voi kaks varianti. Koige
olulisemateks pdhjusteks, miks virbamisteenust ettevotesse sisse otsustai osta olid jargnevad:
algselt {iritati ise vérvata, kuid ei suudetud sobivat kandidaati leida (n=15), vdrbamismahud
tousid jarsku ning endal ei olnud piisavalt ressurssi (n=15), vastusevariandi “muu” all toodi
vilja vajadus nii sihtotsingu kui ka konfidentsiaalse otsingu jirgi (n=7). Uhegi vastaja jaoks ei
tekkinud virbamisteenuse sisseostu vajadus sellest, et uut ettevotet ei olnud Eestisse
registreeritud ja puudusid tootajad ja kontor, kes viarbamisega oleks kohapeal tegelenud (n=0).

Vastava kiisimuse tulemused on vilja toodud joonisel 8.
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Joonis 8. Vérbamisteenuste sisseostmise pohjused

Allikas: (autori koostatud)

Teise osa neljas kiisimus keskendus peamistele eelistele, mida vdrbamisteenuse sisse
ostmine kliendile pakub. Kiisimusele oli 13 erinevat vastusevarianti ning vastajal paluti valida
kolm koige olulisemat. Kokku laekus vastavale kiisimusele 39 vastust ning erinevaid
vastusevariante margiti kokku 134 korda, seega valis iga vastaja keskmiselt kolm vdi neli
vastusevarianti. Kdige olulisemate eelistena toodi védlja agentuuri suur andmebaas
otsepakkumiste tegemiseks (n=23), ajaline kokkuhoid, juht/personalitdttaja saab tegeleda
strateegilisemate iilesannetega (n=21) ning agentuuri poolt pakutav garantii, mis kandidaadi
lahkumisel kohustab agentuuri uuesti tasuta otsingut ldbiviima (n=21). Olulise eelisena ei ole
tajutud rahalist kokkuhoidu vérbamiskanalite kasutamise (n=1) ega ka personalitodtaja
palkamata jatmise pealt (n=2). Vérbamisteenuse sisseostu peamised eelised on vilja toodud

kokkuvotvalt joonisel 9.
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Joonis 9. Peamised eelised varbamisteenuste sisseostul

Allikas: (autori koostatud)

Teise osa viimane kiisimus uuris, mis on peamisteks miinusteks vérbamisteenuse
sisseostul. Kokku oli vélja toodud 10 erinevat vastusevarianti ning vastajal paluti valida kolm
koige olulisemat. Kokku laeckus 38 vastust ning erinevaid vastusevariante oli méargitud kokku
97 korda, seega valis iga vastaja keskmiselt kaks vdi kolm vastusevarianti. Tulemustest selgus,
et klientide jaoks on kdige suuremaks miinuseks vidrbamisteenuse sisseostul see, et viline
vérbaja ei tunne piisavalt histi organisatsioonikultuuri ega tiimi kuhu ta inimest virbab (n=25),
tihtlasi on miinusena nahtud teenuse korget hinda (n=24) ning tdsiasja, et klient maksab teenuse
eest, kuid agentuur kindlat tulemus ei garanteeri (n=17). Vdhemolulisema miinusena nihakse
seda, et virbaja ei anna protsessi kohta informatsiooni (n=1) ning koostdopartnerite valimine

ja vahetamine on keerukas (n=2). Tulemused on vélja toodud joonisel 10.
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Joonis 10. Virbamisteenuse sisseostu peamised miinused

Allikas: (autori koostatud)

Kolmas osa keskendus personalihalduse teenuste sisseostule ning koosnes neljast
kiisimusest. Vastajad, kes ei olnud personalihalduse teenuseid sisse ostnud suunati jirgmisesse
osasse. Esimese kiisimuse eesmirk oli uurida, milliseid personalihalduse teenuseid kliendid
endale sisse ostavad. Vastajatel oli valida viie vastusevariandi vahel ning valida sai ka mitu
varianti. Kokku laekus vastavale kiisimusele 18 vastust ning erinevad variandid mérgiti dra 20
korda ehk iga vastaja valis keskmiselt iihe personalihalduse teenuse. Vastustest selgus, et kdige
rohkem ostetakse sisse palgaarvestust (n=S8), iikski vastaja ei mirkinud &ra tootajate
dokumentatsiooni (n=0). Kusjuures kaheksa vastajat mérkis ostetavaks teenuseks “muu” ning
nendest seitse kommentaariga, et ei osta vastavat teenust sisse. Tulemused on vilja toodud

joonisel 11.
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Joonis 11. Ulevaade sisseostetavatest personalihalduse lahendustest

Allikas: (autori koostatud)

Jargmine kiisimus kolmandast osast uuris pdohjusi, millest tekkis vastajal vajadus
konkreetset personalihalduse lahendust sisseosta. Vastajatel oli valida viie vastusevariandi
vahel ning mérkida tuli kuni kolm koige olulisemat. Kokku vastas jargnevale kiisimusele 17
vastajat ning erinevaid vastusevariante mérgiti dra 18 korda ehk iga vastaja valis keskmisel tihe
vastusevariandi. Peamine pdhjus personalihalduse teenuste sisseostmiseks on see, et
sisseostetavad personaliteenused ei kuulu personalitodtaja vastutusvaldkonda (n=5).
Vastusevariandi “muu” all toodi peamiste pdhjustena vilja rahvusvahelise kontserni poliitika
ning vilise personalitddtaja erapooletus ja tdiendav kompetents, lisaks mainisid kaks vastajat,

et ei ole vastavaid teenuseid sisse ostnud (n=7). Tulemused on vélja toodud joonisel 12.
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Joonis 12. Personalihalduse lahenduste sisseostmise pdhjused

Allikas: (autori koostatud)

Kolmas kiisimus keskendus personalihalduse teenuste sisseostmise peamistele eelistele.
Vastajatel oli valida viie vastusevariandi vahel ning mérkida tuli kolm koige olulisemat. Kokku
vastas antud kiisimusele 18 vastajat ning erinevaid vastusevariante mérgiti dra 27 korda. Kdige
olulisema plussina personalihalduse sisseostul ndhti ajalist kokkuhoidu, mille arvelt
personalitootaja/juht saab tegeleda strateegilisemate lilesannetega (n=12). Kdige vihem maérgiti
dra rahalist kokkuhoidu piisiva personalitddtaja palkamata jatmise pealt (n=1). Tulemused on

vélja toodud joonisel 13.
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Joonis 13. Personalihalduse teenuste sisseostmise peamised eelised

Allikas: (autori koostatud)



Viimane kiisimus kolmandas osas uuris peamiseid miinuseid personalihalduse teenuste
sisseostul. Vastajatel oli valida kuue vastusevariandi vahel ning mérkida tuli kuni kolm kdige
olulisemat. Kokku laekus vastuseid 17 ning erinevaid vastusevariante margiti dra 28 korda ehk
iga vastaja valid liks voi kaks peamist miinust. Kdige suurema miinusena ndhti seda, et vastav
teenus on kallis (n=10) ning t3siasja, et véline personalitddtaja ei tunne organisatsiooni piisavalt

(n=8). Vastava kiisimuse tulemused on vilja toodud joonisel 14.
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Joonis 14. Personalihalduse teenuste sisseostmise peamised kitsaskohad

Allikas: (autori koostatud)

Neljas osa keskendus renditodjouteenuse sisseostule ning koosnes kolmest kiisimusest.
Vastajad, kes ei olnud vastava teenusega kokkupuutunud suunati jirgmisele lehele. Esimene
kiisimus uuris, millest kliendil tekkis vajadus todjourenditeenust kasutada. Vastajal oli voimalik
valida kuue vastusevariandi vahel ning mérkida dra kuni kolm koige olulisemat. Kokku vastas
antud kiisimusele 22 vastajat ning erinevaid vastusevariante mairgiti dra 30 korda, seega iga
vastaja mérkis iihe voi kaks peamist pohjust, miks nad kasutavad rendito6joudu. Kaks vastajat
mirkis vastuse “muu” all dra, et ei ole renditddjouteenust kasutanud. Kdige olulisema
pdhjusena toodi vilja tdomahtude pidev muutumine (n=13). Ukski vastaja ei ole kasutanud
rendit6djoudu kuna ettevote ei olnud Eestis registreeritud (n=0). Lisaks toodi tdiendavalt iihe
pOhjusena vilja vastava teenuse voimalus viljastpoolt Euroopa Liitu kergesti to6tajaid virvata

(n=1). Tulemused on vélja toodud joonisel 15.

56



Toomahtude pidev muutus

Korge voolavusnaitaja
Puhkuste asendamine
EttevOte ei ole Eestis registreeritud

|
Ettevottel ei ole voimalik todtajate arvu suurendada  [INNNEGEEEEEEEE

|

I

|

Mu

c

Vastanute arv

Joonis 15. Renditddjouteenuse sisseostmise peamised pohjused

Allikas: (autori koostatud)

Teine kiisimus uuris peamiseid plusse rendit6djou kasutamisel. Vastajatel oli valida 9
vastusevariandi vahel ning mérkida tuli kuni kolm kdige olulisemat eelist. Kokku vastas antud
kiisimusele 23 vastajat ning erinevaid vastusevariante mérgiti 66 korda, seega iga vastaja valis
keskmisel kolm olulisemat eelist rendit66jou kasutamisel. Kdige olulisemaks eeliseks oli, et
personalihaldus (lepingud, palgaarvestus) jadb agentuuri vastutusalaks (n=12) ning tdotajate
leidmine toimub kiiremini kui tavalise virbamisprotsessi kédigus (n=12). Tulemused on vélja

toodud joonisel 16.
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Joonis 16. Renditddjouteenuse sisseostmise peamised eelised

Allikas: (autori koostatud)



Kolmas kiisimus uuris renditddjouteenuse sisseostmise miinuseid. Vastajatel oli valida
kaheksa vastusevariandi vahel ning markida tuli kuni kolm olulisemat kitsaskohta. Kokku
laekus antud kiisimusele 23 vastust ning vastusevariante margiti dra 57 korda, seega iga vastaja
valis keskmiselt kaks voi kolm vastusevarianti. Tulemused on vélja toodud joonisel 17. Nagu
jooniselt nédha, siis koige suuremaks riskiks rendit6djou sisseostmisel ndhakse seda, et
renditootajad ei pruugi olla niivord pithendunud ettevottele ega toole, kuna tegemist on
lithiajaliste projektidega (n=18). Teise olulise negatiivse tegurina néhti teenuse hinda, kuna
renditootajate puhul tuleb lisaks palgatasule maksta ka vahendustasu agentuurile (n=13).

Kolmanda riskina on vélja toodud risk, et rendito6tajad ei sulandu nii kergelt meeskonda (n=9).

Koostddpartnerite vahetamine on pikaajaline ja kulukas protsess
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Joonis 17. Rendit66jouteenuse sisseostmise peamised miinused

Allikas: (autori koostatud)
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3.2.3. Noudlus personaliteenuste sisseostu jirgi ning turu arengusuunad

Viimase kiisitluse osa eesmérk oli uurida teenuse kasutajate ndudlust personaliteenuse
jéargi ning vdimalikke turu arengusuundasid ning ootusi teenusele. Esimene kiisimus uuris,
kuidas on klientide ndudlus viimase viie aasta jooksul muutunud personaliteenuse sisseostu
jargi. Vastajatel oli valida viie vastusevariandi vahel. 40. 5% vastanutest leiab, et nende ndudlus
personaliteenuste sisseostu jargi on viimastel aastatel samaks jadnud (n=17), 38.1% vastanutest
leidis, et nende ndudlus teenuse jérgi on viimastel aastatel kasvanud. (n=16) Kdigest 12% leiab,
et nende ndudlus personaliteenuste sisseostu jargi on pigem vihenenud (n=5). Tulemused on

vélja toodud joonisel 18.

H Vihenenud

M Kasvanud

m Samaks jdanud
Ei oska delda

Muu

Joonis 18. Kliendite ndudluse muutumine sisseostetavate personaliteenuste jargi viimase viie
aasta jooksul

Allikas: (autori koostatud)

Jargmine kiisimus uuris klientide arvamust, kuivord nad leiavad, et turul on piisavalt
teenuse pakkujaid voi on ndudlust rohkem kui pakkumist teenuse jérgi. Vastajatel oli valida
kolme vastusevariandi vahel. Tulemustest selgus, et 78.8% vastanutest arvab, et turul on
piisavalt personaliteenuseid pakkuvaid agentuure (n=33) ning kdigest 4.8% vastanutest arvab,
et teenuse pakkujaid vOiks rohkem olla (n=2). Vastusevariandi “muu” valis kokku 17%

vastanutest (n=7), tuues sealjuures vilja, et pakkujaid on isegi liiga palju, kuid vdhe on
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spetsiifilisele sektorile (nditeks IT) spetsialiseerunud agentuure ning paljude agentuuride
teenuse kvaliteet annab soovida.

Kiisitluse viimase kiisimuse eesmérgiks oli uurida milliseid personaliteenuseid
sooviksid kliendid pikemas perspektiivis veel endale sisse osta, mida praegu Eesti turul ei
pakuta piisavalt. Vastavale kiisimusele vastamine ei olnud kohustuslik ning vastajatel oli
voimalus vastata oma sonadega. Kokku lackus vastuseid 14, kellest neli ei osanud vastata antud
kiisimusele, iiks leidis, et koik vajalikud teenused on turul juba olemas ning iiks vastaja ei plaani
iildse tulevikus personaliteenuseid sisse osta. Uute lahendustega, mida turul voiks veel pakkuda
toodi vilja vélistodtajate (eriti just véljaspoolt Euroopa Liitu) sissetoomisel dokumentatsiooni
ja sisseelamisega abistamine (n=2). Samuti ndhti vajadust personali arengut puudutavate
teenuse jargi nagu arenguvestlused ja koolitusplaanid (n=1) kui ka personali dokumentatsiooni
haldamise jirgi (n=1). Uks vastaja leidis, et mitmed agentuurid ei soovi enam tegeleda
sihtotsinguga vaid miiiivad koiksugu teisi varbamislahendusi, vastaja arvates voiks turul olla
rohkem vastava teenuse pakkujaid. Uue ideena toodi vélja ka lahendus, mille puhul ettevotte
endistest tOGtajates luuakse niidelda hooajaliste renditddtajate “pank”, siisteem tootaks
efektiivselt just tudengite voi pensiondride puhul, kes ei soovi tdisajaga todtada, kuid sooviks
hooajaliselt tootada. Samuti négi iiks vastaja vajadust Opipoisilaadse praktikasiisteemi loomise

jargi.

3.3. Jareldused ja ettepanekud

Vastavas alapeatiikis tuuakse vilja jareldused Eesti personaliteenuste sisseostu turu
kohta. Jargnevalt vorreldakse teoreetilisi seisukohtasid kvalitatiivse ja kvantitatiivse uuringu
tulemustega ning tehakse nende pohjal jareldused. Lopetuseks pakutakse vilja ettepanekuid
agentuuride ja klientide vahelise koostdo veelgi efektiivsemaks muutmiseks.

Kui maailmas on tugiteenuste sisseostu turg alguse saanud juba 1970.aastatel, siis
konkreetselt Eesti personaliteenuste turg tegutseb praeguseks iile kahekiimne aasta ning turul
on suuremaid teenuse pakkujaid 20 ringis, lisaks on mitmeid véiksemaid agentuure. Klientide
arvates on praegu turul teenuse pakkujaid piisavalt, kui mitte isegi liiga palju. Kui maailma
mastaabis on sisseostetavate personaliteenuste klientideks peamiselt suured ja keskmised

ettevotted, siis vastava uuringu tulemustest selgus, et sama trend kehtib ka Eestis- agentuurid
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leidsid, et nende klientidest suurema osa moodustavad keskmised voi suured ettevotted, sama
sai jareldada ka kiisitlusele vastanutest, kdigest 10% vastajatest oli mikro- ja viikeettevotete
esindajad.

Kui teooriast selgus, et partneri valikul tuleks rdhku panna agentuuri
spetsialiseerumisele konkreetsele kliendi tegevusvaldkonnale, siis Eesti véike turg seda paraku
ei vOimalda, kuna koik agentuurid tegelevad koikide valdkondadega. Teise olulise partneri
valimise ldhtepunktina on eelnevates uurimustes vélja toodud soovitusi partneritelt ja
tuttavatelt, ka Eestis on tuttavate soovitused peamiseks allikaks koostodpartneri valimisel. Eesti
personaliteenuste klient on kiillaltki hinnatundlik- seega peamiseks teguriks partneri valikul
kujuneb lisaks agentuuri mainele ka teenuse hind.

Agentuurid mdddavad oma klientide rahulolu paar korda aastas 14dbiviidud rahulolu-
uuringute abil kui ka otsese tagasisidega kliendilt iga projekti I6ppedes. Kvantitatiivse uuringu
tulemustele pohinedes saab viita, et klientide rahulolu senise personaliteenuste sisseostuga on
olnud kiillaltki positiivne. Kdige enam on kliendid rahule jdénud partneri kompetentsuse ning
kliendisuhtlusega. Rahulolu moddikutest kdige madalama néitajaga oli protsessi ldbipaistvus,
seega tuleks agentuuridel rohkem rdhku panna sellele, et klient omaks tdielikku iilevaadet
protsessist kogu protsessi viltel.

Kui eelnevatest uuringutest on selgunud, et kdige populaarsemad sisseostetavad
personaliteenused on peamiselt operatiivsed tegevused nagu personalialase konekeskuse
teenused, valistootajate imberkolimise administreerimine ning personalialaste IT siisteemide
haldamine, siis ldbiviidud uuringu tulemustele pdhinedes saab jireldada, et Eesti turul on
pohilised sisseostetavad personaliteenused varbamine, toojourenditeenus ning personalihalduse
teenused. Kusjuures viarbamine moodustab agentuuride jaoks iile 50% kiibest ning ka kiisitluse
tulemustest selgus, et kiisitlusele vastanutest olid virbamisteenust sisse ostnud 86%. Nii
intervjuudest kui kiisitluse tulemustest selgus, et vérbamisteenust kasutatakse peamiselt
raskemate positsioonide tditmiseks, kas siis juhtide voi spetsialistide puhul. Teist suurt rolli
personaliteenuste sisseostul méingib renditddjouteenus, millega oli kokku puutunud ligi 22%
kiisitlusele vastanutest. Koige viiksema osa personaliteenuste agentuuride kiibest
moodustavad erinevad personalihalduse teenused nagu palgaarvestus, tdotajate
dokumentatsiooni kui ka koolitus- ja arendusplaanide véljatdotamine. Seega saab sellest

jareldada, et Eestis ostetakse sisse pigem strateegilisemaid personaliteenuseid.
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Teooriale ning tuumkompetentsi mudelile podhinedes on peamiseks eeliseks
personaliteenuste sisseostul vdimalus personalijuhile pigem strateegiline roll anda. Nii
agentuuride kui ka klientide arvamused iihtisid selles, et peamiseks plussiks on nii
viarbamisteenuse kui ka personalihalduse sisseostmisel juhtide ja personalitodtajate aja
kokkuhoid, mis voimaldab tegeleda strateegilisemate tegevustega. Renditoojou kasutamise
plussina toodi vélja todtajate dokumentatsiooni haldamise iilekandumine agentuurile, mida
saab samuti seostada suuresti operatiivsete tegevuste sisseostmisega ning personalitdotajatele
strateegilisema rolli andmisega. Lahtudes tehingukulude 6konoomikast on mitmed varasemad
uuringuid vilja toonud personaliteenuste sisseostu plussina kulude kokkuhoiu, vastavaga
ndustusid ka Eesti agentuurid, kuid kliendid seda vilja ei toonud ei virbamise ega
personalihalduse sisseostul, renditodjou puhul toodi kiill vdlja kulude kokkuhoid valede
viarbamisotsuse pealt. Lisaks on varasemad uuringud {ihe plussina viljatoonud
personaliteenuste sisseostuga kaasneva tulemuslikkuse ning uued ideed, mida véline partner
pakkuda voib. Uurimuses osalenud agentuurid ning nende kliendid toid samuti {ihe olulise
eelisena vérbamisteenuse kasutamisel vélise konsultandi kompetentsuse ning protsessi
labiviimise tulemuslikkuse, personalihalduse teenuste sisseostmise peamise plussina néhti
vilise personalitddtaja poolt ettevottesse toodavaid uusi ideid ning lahendusi. Kui eelnevad
uurimused on renditd6jou kasutamise eelisena toonud vilja t66joundudluse kdikumise kontrolli
all hoidmise ning tootajate varbamise lihtsustamise, siis toetasid antud uurimuse tulemused
samuti vastavaid véiteid.

Kui mitmed eelnevad uurimused on leidnud, et personalitdo sisseostmine hoiab kulusid
kokku, siis antud t66 tulemustest voib jareldada, et Eesti ettevatete jaoks on personaliteenuste
sisseostmine pigem suureks kuluallikaks. Uhe miinusena personaliteenuste sisseostmisel on
eelnevates uuringutes vélja toodud partneri vdhesed teadmised organisatsioonikultuurist,
millele ta teenust ostutab ning mis raskendab uue todtaja otsimist organisatsiooni kui ka
personalilahenduste véljatootamist. Sama probleemi tid vilja ka Eesti agentuuride esindajad
ning nende kliendid, pidades nii virbamise kui ka personalihalduse sisseostul seda iiheks
peamiseks kitsaskohaks. Lisaks on varasematest uuringutest selgunud, et virbamisteenuse
sisseostmisel on suureks riskiks see, kui ettevote annab kogu protsessi juhtida agentuurile ning
tegelikult ei oma {ilevaadet, kes konkreetselt vastavale positsioonile kandideerisid ning miks
just need kandidaadid véljavaliti. Vastavas uurimuses tousis protsessi ldbipaistvus kui probleem

esile kliendi rahulolu mddtmisel, mil mitmed vastajad hindasid enda rahulolu protsessi
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labipaistvusega pigem madalaks. Kui varasemad uuringud on véljatoonud personalitddtaja
kompetentside vihenemise teatud personaliprotsesside sisseostmisega, siis antud kiisitlusele
vastajad seda ei ole tdheldanud. Kui eelnevad uurimused on vélja toonud, et personaliteenuse
sisseostmise liheks riskiks ja probleemiks voib osutuda vale partneri valimine, siis seda
tdheldasid ka renditodjouteenuse sisseostmisega kokkupuutunud kiisitlusele vastajad, mil
partneri vahetamine on nende jaoks kaasa toonud kuluka ning aegandudva protsessi. Lisaks
sellele on eelnevad uurimused leidnud, et renditodtajate kasutamisel on peamiseks probleemiks
vastavate tO0tajate vihene motivatsioon, kuna tegemist on iildjuhul liihiajaliste projektidega-
samadele jareldustele joudsid ka uuringus osalenud Eesti agentuurid ning nende kliendid.
Lisaks eelpool nimetatule on uurimuses osalejad véljatoonud té6jourenditeenuse probleemina
tootajate vordvadrdse kohtlemise tagamise keerukuse.

Vilise personalitodtaja vidheseid teadmiseid organisatsioonist ja tiimist annab
parandada sellega, kui klient partneri ka ettevitesse kohapeale kutsub ning organisatsiooni
toimimisest parema iilevaate annab. Samuti aitab vastavat probleemi lahendada see, kui klient
kasutab personaliteenuste sisseostul iihte agentuuri ja konsultanti, kes iga projektiga jirjest
paremini organisatsiooni tundma Opib. Et tagada protsessi efektiivsus, peab ka klient olemas
valmis pithendama oma aega viarbamisprotsessi, kui teatud etapp seda nduab ning mdistma, et
uue todtaja leidmine ei kii paevapealt, vaid pigem alguses tuleb rohkem aega panustada ja
seejdrel juba efektiivsemalt vérvata kui pérast mitu korda protsessi korrata. Parema koost6o
saavutamisel personaliteenuste pakkumisel ning ostmisel méngib véga olulist rolli
mdlemapoolne tihe suhtlus ja koostdo.

Teenuse korge hinna moistmiseks peab kliendile kindlasti selgitama, mida see hind
sisaldab ning mis oleks vastavad kulud, kui nad ise endale liihiajaliselt to6tajaid otsiks,
tdiskohaga personalitdotaja palkaks voi ise vdrbamist 1dbi viiksid. Siinjuures tuleb nditeks
viarbamise puhul arvestada kiillaltki kallite tookuulutusportaalide kasutamise kuludega,
rendit6djou puhul koondamiskuludega, kui hooajaliselt peaks toomaht jarsku vihenema ning
personalitodtaja puhul arvestada tema igakuise to6tasuga.

Tagamaks renditodtajate ja ettevotte todtajate vordset kohtlemist peaks sellele rdhku
panema esmalt ettevote ise, koheldes mdlemaid todtajagruppe vordviirselt. Uhtlasi peaksid
agentuurid enda todtajatelt regulaarset tagasisidet kiisima ning probleemi tekkimisel klienti

sellest koheselt teavitama. Véltimaks kulusid koostdopartneri véljavahetamisel, peaksid
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kliendid esimese partneri valikule panustama maksimaalselt aega ja ressurssi, et leida endale
sobilik ning dige partner ning hilisemalt selle partneiga héid suhteid hoidma.

Agentuuride teenuste portfellide laiendamisel leidsid antud kiisitluses osalejad, et kuna
jarjest olulisemaks muutub todtajate varbamine vilismaalt, sealhulgas viljaspoolt Euroopa
Liitu peaksid agentuurid hakkama rohkem rohku panema nii piiriiilesele viarbamisele kui ka
tootajate sisseelamisprogrammide ja Eestisse timberkolimise abistamise teenuse pakkumisele,
pakkudes ettevotetele vilistoojou sissetoomise alast ndustamist peamiselt just vajamineva

dokumentatsiooni kordaajamiseks ning to6lubade taotlemiseks.
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KOKKUVOTE

Tugiteenuste sisseostmise termin pdrineb juba 1980. aastast, mil tootmisettevotted
hakkasid strateegiliselt vidhemolulisi funktsioone endale vélise partneri kdest sisse ostma. Iga
aastaga on vastav teenus muutumas jirjest populaarsemaks - viimase 15 aastaga on
sisseostatavate tugiteenuste turu vairtus kahekordistunud. Personaliteenused moodustavad lihe
osa tugiteenustest ning nende sisseostmine kujutab endast teatud personaliprotsesside nagu
nditeks vdrbamine vOi1 personalihaldus, sisseostmist viliselt partnerilt. Eestis sai
personaliteenuste turg alguse 1990. aastatel, mil loodi esimesed personaliteenuste agentuurid.
Muutused Eesti to6jouturul on pannud ettevotteid jirjest enam kasutama professionaalsete
personaliteenuste agentuuride abi personaliprotsesside véljatootamisel kui ka rakendamisel.

Antud magistrit6o eesmérgiks on ldbi Eesti personaliteenuste sisseostmise turu uurimise
ja kliendi ootuste viljaselgitamise pakkuda vélja vdimalikud lahendused agentuuride ja
klientide vaheliseks efektiivsemaks koostooks.

Eesmaérgi saavutamiseks anti t60 esimeses osas iilevaade tugiteenuste sisseostmise
teoreetilisest taustast ja olemusest, seejiarel kirjeldati konkreetselt personaliteenuste
sisseostmise moistet, sisseostetavate teenuste kui ka partnerite valikut, teenuse sisseostmist
toetavaid teooriaid, pohjuseid ning eelised ja riske. Tdiendavalt anti lilevaade ka Eesti turul
vastavat teemat kisitlevatest uuringutest.

Magistritdo teises osas kirjeldati t66s kasutatatud empriilise uuringu meetodit. Esialgu
anti ililevaade Eesti personaliteenuste turust ning seal tegutsevatest agentuuridest ja nende
poOhilistest teenustest, seejdrel kirjeldati tdipsemalt kvalitatiivses uuringus osalenud agentuure
ning kvantitatiivses uuringu sihtrithma. Lopetuseks anti iilevaade magistritods kasutatud
uurimismeetoodikast. To60s kasutati nii kvalitatiivset kui ka kvantitatiivset meetodit.
Kvalitatiivne uuring viidi 1abi vahetu intervjuu vormis ning selle kdigus intervjueeriti viite Eesti
personaliteenuse agentuuri esindajat, saamaks paremat iilevaade pakutavatest teenustest.
Kvantitatiivse uuringu ldbiviimisel kasutati internetipohist kiisitlust, mis oli suunatud

personaliteenuste sisseostuga kokkupuutunud ning personalitéd eest vastutavatele isikutele.

65



Kiisitluse eesmairk oli saada iilevaade kliendi personaliteenuse kasutamise trendidest, rahulolust
ja ootustest.

Antud t60 viimases peatiikis kirjeldati nii kvalitatiivsed kui ka kvantitatiivse uuringu
tulemusi ning nende pohjal toodi vilja jareldused ja edaspidised ettepanekud. T66 tulemustest
voib jireldada, et Eestis ostavad personaliteenuseid sisse peamiselt keskmised ja suured
ettevotted ning pdhilisteks sisseostetavateks teenusteks on virbamine, td6jourent ning
personalihaldus, siinjuures moodustab virbamine iile 50% turuosast, kdige vihem kasutatakse
erinevaid personalihalduse teenuseid. Pohiline vajadus personaliteenuste sisseostmiseks tekkib
ettevotte enda todtaja kompetentside puudumisest nditeks sihtotsingu ldbiviimiseks,
toomahtude jarsust tousust voi sellest, et antud iilesanded ei kuulu personalitdotaja
vastutusvaldkonda. Kasutajate iildine rahulolu personaliteenuste senise sisseostuga oli kiillaltki
korge. Peamiste eelistena toodi personaliteenuste sisseostmisel vilja aja kokkuhoid ning
voimalus seeldbi personalitootajale pigem strateegiline roll anda, samuti uued ideed ning
lahendused, mida véline konsultant saab pakkuda Kui eelnevad uuringud kui ka kvalitatiivse
uuringu tulemused tdid personaliteenuste sisseostu plussina vélja kulude kokkuhoiu, siis
vastavast uuringust osavotnud ettevotted seda olulise eelisena vilja ei toonud, teenuse korget
hinda peeti pigem teenuse sisseostmise miinuseks. Personaliteenuse sisseostmise riskina toodi
lisaks vilja ka tosiasi, et véline personalitdotaja ei tunne organisatsiooni ning see vihendab
labiviidud projektide tulemuslikkust. Samuti selgus toost, et agentuuride kliendid peavad
teenuse sisseostmise miinuseks ka protsessi véhest ldbipaistvust. Erinevalt varasematest
uuringutest ei pea Eesti kliendid teenuse sisseostmise ohuks nende endi tdotajate
kompetentsuse langust. Rendit66jou sisseostu miinustena tooni vélja vastavate to0tajate viahest
motivatsioon ning raskendatud tiimitunde tekitamist. Uhe probleemina toodi vilja ka
koostddpartnerite vahetamise kulukas ning aegandudev protsess.

Pohinedes eelnevalt vilja toodud teoreetilistele seisukohtadele ja uuringu tulemustele
toob t00 autor alljirgnevalt vilja ettepanekud efektiivsemaks personaliteenuste sisseostmiseks:

o Efektiivseks koostdooks peavad nii klient kui agentuur olema valmis piisavalt
aega protsessi panustama

e Tulemuslikuks varbamiseks tuleks virbaja ka organisatsiooni kohapeale
kutsuda, et ta saaks parema iilevaate organisatsioonikultuurist

e Partneri valikul ei peaks esmaseks kriteeriumiks olema odav hind- kliendile

tuleb selgitada, mida konkreetne hind endast kujutab, tihtipeale madal hind ei
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pruugi garanteerida tulemust ning protsessi kordamine toob kaasa tunduvalt
kdrgemad kulud
e Agentuur peaks regulaarselt kogu protsessist kliendile iilevaate andma,
suurendamaks protsessi ldbipaistvust
¢ Renditddjou motivatsiooni suurendamiseks tuleks neid ettevdtte poolt kohelda
vordvairsetena teiste tootajatega, agentuur peaks igaljuhul klienti teavitama, kui
moni tootaja vastupidist tunnetab
Autori hinnangul sai antud magistritod eesmark tdidetud ning uurimiskiisimus vastatud.
Edaspidisteks uurimusteks ja pohjalikuma iilevaate saamiseks soovitab autor siivitsi uurida iihe
konktreetse personaliteenuse (viarbamine, renditodjoud voi personalihaldus) sisseostmist ning

voimalusel suurendada uuringu valimit.
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SUMMARY

HUMAN RESOURCES OUTSOURCING MARKET IN ESTONIA:
ANALYSIS OF SERVICES OFFERED AND EXPECTATIONS

Kaia Vester

Business Process Outsourcing is becoming a global key trend nowadays- in last 15 years
Outsourcing industry has grown nearly double of what it was in the begginning of 2000s.
Human Resources Outsourcing is a part of Business Process Outsourcing and occurs when
company decides to hire third-party organization for managing their perssonnel functions. First
Humal Resources Outsourcing agencies started in Estonia at the beggining of 1990s but now
there is more than one hundred agencies who offer different HR (Human Resources) and
staffing solutions. As the labour market is changing- unemployment rate is decreasing and
number of open vacancies is increasing, employers need to put more effort into recruitment
processes and employment branding as well as into motivating and developing their existing
employees. That makes companies using professional external agencies who knows the best
practises and have better competencies for using headhunting to find the best candidates for
example.

Author decided to investigate HR outsourcing market in detail as currently there is lack
of researches focusing on this industry in Estonian market. Based on that the objective of this
research is to explore Human Resources Outsourcing industry and clients expectations in
Estonia and based on the information propose different solutions for managing HR Outsourcing
more efficiently. To achieve the objective author has set a central research question as
following: what are the strenghts and weaknesses of Human Resources Outsourcing Industry

in Estonia?
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Master thesis consists of three chapters. First paragraph is focused on the theoretical
framework of outsourcing industry including background, definitions and models supporting
this concept. In addition author brings out advantages and disadvantages of outsourcing human
resources and describes which processe to outsource and how to manage relationship with
partners. In the second paragraph author describes Estonian HR outsourcing market, the object
of the study and methodology used in the research. Qualitative data was collected through semi-
structured interviews with agencies representatives and quantitative method included online
survey which was sent to people responsible for Human Resources and who had experience
with using HR agencies services. Results of the qualitative and quantitative study are presented
in the third chapter.

Based on the theoretical framework and conducted qualitative and quantitative research
it can be concluded that in Estonia main outsourced HR processes are recruitment, temporary
staffing and general HR management activities like trainings, outplacement and payroll. Large
and midsize organizations are the main customers for outsourced HR services. Main reason
why companies decided to use agencies services is that they do not have needed competencies
to do headhunting by themself for example, workload has increased rapidly or outsourced HR
function is not their HR department responsibility. Based on the survey it can be said that
customer satisfaction with HR agencies services is high. Using vendor for doing transactional
and administrative tasks gives HR opportunity to focus entirely on strategic activities.
Additional benefit of using external HR services is that it brings in new ideas and solutions.
Based on the previous researches and qualitative search of this thesis it can be said that one of
the benefits of outsourcing is cost saving- for Estonian customers outsourced HR is rather
additional expense. Another risk of outsourcing HR especially recruitment is that external
partner is not familiary with culture and values of the organization. One of the reasons why
companies prefer to do HR activities by themself is the transparency- using outsourced HR the
process is not as transparent as it is while doing it in-house. Compared to theoretical framework
Estonian customers do not see a risk of losing in-house expertise while using external HR. One
of the issues considered while using temporary staff is the motivation of those employees and
if temporary employees are not treated as full-time team members. One of the cons of using
agencies are high costs involved in switching vendors and time consuming contract

negotiations.
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Based on the theoretical standpoints described in this thesis and and results of the

research author presents following proposals for managing HR outsourcing more efficiently:

For efficient cooperation with agenices customers and consultants have to be
ready to invest sufficient time to the process

For successful recruitment recruitment consultant should be invited in-house to
learn company’s culture and values

While selecting outsourced vendor main criteria should not be the lowest price-
vendor has to explain the customer what does the price includes, usually the
lowest price does not guaratee the best quality or service the customer expected
to gain

Agency should give regular updates to the client about the process to guarantee
transparency

To motivate temporary staff companies should treat them as regular full-time
employees, agencies should notify client if there is any complain from the

employees

Author of this Master’s thesis assumes that if customers and vendors applies the

following proposals in their processes it may help them cooperate and manage HR functions

more efficiently. In further analysis it would be interesting to focus more in detail on one of the

outsourced HR functions (recruitment, temporary staffing or HR management) and expand the

subject of the reseach.
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LISAD

Lisa 1. Toohoéive ja to6jou renditeenuseid pakkuvate suuremate ettevotete
iilevaade

Kiive Bilansimaht | Téotajate | Asutamise
Ettevotte nimi (EUR) (EUR) arv aasta

Euro Work OU 18 946 590 4904 148 13 2004
Finesta Baltic OU 11 595 262 6 403 476 N/A 2008
Manpower OU 7959 157 3454512 23 2004
Recruitment Estonia OU 3042 373 885315 10 2005
CV Keskus OU 2 497 335 2 698 293 N/A 2006
CV- Online Estonia OU 1 188 040 1490 173 N/A 1996
Fontes PMP OU 965 714 481 532 16 - 25 1990
Tripod Grupp OU 619 764 287 869 1-5 2001
HR Factory OU 570 132 129 790 16-25 2004
Executive Search Baltics OU 407 789 101 446 6-15 1997
Arista HRS OU 281 523 155 045 1-5 2004
MU-consultants Eesti OU 256 891 187 040 1-5 1997
MPS Eesti OU 232 147 79 614 6-15 1997
Tammiste Personalibiiroo OU 225526 65 440 1-5 1998
IN RE OU (Talentor) ] 198367 60 046 N/A 2004
People Management Eesti OU 166235 142 400 1-5 1997
M-Partner HR OU 152281 68 321 6-15 2002
SLG Thomar International Baltic
0)8) 126463 36811 1-5 1998
Meditalo OU _ 86570 13436 6-15 2006
J.Friisberg&Partners OU 48970 137 051 1 2000

Allikas: (Autori koostatud Inforegistri andmetele pohinedes)
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Lisa 2. Intervjuu kiisimustik

Intervjueeritav
Nimi:
Positsioon:

Ettevottes tootamise aeg:

1. Taustinfo ettevotte kohta
1.1. Ettevote:

1.2.Ettevotte loomisaasta:
1.3.Tootajate arv:

1.4.Struktuurne jaotus:

1.5.Asukoht:

2. Osutatav teenus ja kliendi vajadused

2. 1. Milliseid personalijuhtimise teenuseid teie ettevote osutab?

2.2. Kui suur on ligikaudne klientuur?

2.3. Kes on Teie pohilised kliendid (tegevusvaldkonniti, suur-véikeettevotted, globaalsed-
kohalikud ettevotted, start-up-id)?

2.4. Kui suur osa klientides kasutab teenust vaid iihekordselt kui suur osa pidevalt?

2.4. Milliseid positsioone peamiselt virvatakse (juhid, spetsialistid, oskustoolised)?

2.5. Millised on pohilised valdkonnad, mille puhul virbamisel professionaalide poole
poordutakse- turundus, finants, HR, farmaatsia jne?

2.6. Kuidas suurendate enda kliendibaasi- aktiivne miitk, reklaam, hea maine, soovitused?

3. Personaliteenuste kasutamise efektiivsus/kitsaskohad

3.1. Millal tekkib klientidel vajadus personaliteenuseid sisse osta?

3.2. Mis on kliendi jaoks pdhilised eelised personaliteenuste sisseostmisel?

3.3. Mis on peamised kitsaskohad/arendamist vajavad kiiljed/riskid personaliteenuste

sisseostmisel kliendi seisukohast 1dhtudes? Milliseid lahendusi néete?
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3.4. Kuidas moddate enda teenuse efektiivust (kliendirahulolukiisimustikud, varvatud

tootajate pilisivus vims)?

4. Personaliteenuste turg Eestis

4.1. Kuidas on Eestis viimaste aastatega vastava teenuse turg noudluse poole pealt muutunud
(suurenenud/vdhenenud)?

4.2. Milliseid muutusi on toimunud pakutavate teenuste portfellis viimastel aastatel (mdni uus
personaliteenus/lahendus véarbamises)?

4.3. Kuivord tihe on Teie arvates konkurents vastavas valdkonnas Eestis?

4.4 Milliseid suuremaid muutusi ndete personaliteenuste miilimise valdkonnas paari aasta

jooksul tulemas?
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Lisa 3. Ankeedi kiisimustik

Lugupeetud personalivaldkonna eest vastutaja,

Mina olen Kaia Vester, TTU Inimressursi juhtimise dppekava tudeng ning kirjutan enda
magistritood teemal "Personaliteenuste sisseostmise turg Eestis". T60 eesmérgiks on uurida
Eestis personaliteenuste turgu, tdpsemalt keskendudes turul pakutavatele teenustele, teenuste
kasutamise eelistele ja kitsaskohtadele ldhtudes nii teenuste pakkujate kui ka kasutajate
seisukohtatest.

Vastava kiisimustiku eesmirk on vilja selgitada Teie kui kliendi personaliteenuste
tarbimisvajadus ning arusaamad personaliteenuste sisseostmise plussidest ja miinustest.
Kiisimustik koosneb 25-st valikvastusega kiisimusest ning on jaotatud kuute suuremasse
alajaotusesse. Vastamine vitab aega maksimaalselt 15 minutit.

Soovi korral edastatakse teile uurimuse tulemused e-mailile.

Lugupidamisega,
Kaia Vester

1.1. Kuidas olete endale personaliteenuste partneri leidnud?
71 Internetiotsingu ja agentuuride kodulehekiilgede otsingu kaudu
"1 Agentuur on ise Teie poole pdoérdunud ja teenuseid tutvustanud
'l Tuttavate ja koostoGpartnerite soovitused
[ Muu...

Mida peate personaliteenuse sisseostmisel pakkuja valikul oluliseks?
Palun valige kuni viis kdige olulisemat
"1 Pakutud teenuse hinda
Teenuse pakkuja mainet
Teenuse pakkuja fiitisilist asukohta
Teenuse pakkuja tegutsemisaega
Tootajate arvu agentuuris
Ettevdtte kodulehe olemasolu, pohjalikkust ja esinduslikkust
Ettevotte rahvusvahelisust
Ettevotte kliendibaasi
Muu...

N O Yy O

1.3. Milliseid personaliteenuseid olete ettevotesse sisse ostnud?
'] Viarbamisteenus
'] Personalihalduse teenus (palgaarvestus, dokumentatsioon, todtajate arendamine,

outplacement)
1 Toojourenditeenus
[ Muu...

1.4. Kui tihti ostate keskmiselt personaliteenust sisse?
o 1-2 korda 5 aasta jooksul
o 1-2 korda aastas
o 3-5 korda aastas
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o Pidevalt
o Muu...

1.5. Mitme personaliteenuste agentuuriga olete koostood teinud viimase 5 aasta jooksul?
Uhe

Kahe

Kolme

Rohkem kui kolme

Muu...

O O O O O

1.6. Hinnake 5 palli skaalal enda senist rahulolu personaliteenuste sisseostmisega:
1 2 3 4 5
Ei jddnud tildse rahul o] o] o] o] 0 Jdime véga rahule

1.7. Hinnake allolevaid viiteid personaliteenuse sisseostu rahulolu kohta:

Teenuse hind 1 2 3 4 5
Eijddnud tildse rahul o o] o] o] 0 Jdime véga rahule

Teenuse hinna/kvaliteedi suhe

Ei jddnud tildse rahul o o] o] o] 0 Jédime véga rahule
Protsessi Kiirus

Ei jddnud tildse rahul o o] o] o] 0 Jédime véga rahule
Protsessi libipaistvus

Ei jddnud tildse rahul o o] o] o] 0 Jdime véga rahule
Kliendisuhtlus

Ei jddnud tildse rahul o o] o] o] 0 Jédime véga rahule
Partneri kompetentsus

Ei jddnud tildse rahul o o] o] o] 0 Jédime véga rahule
2. VARBAMISTEENUSED

Palun vastake jargnevatele kiisimustele, kui olete agentuuri abi kasutanud tootajate
virbamisel ja valikul. Kui Te ei ole sisseostetavaid virbamisteenuseid kasutanud, siis litkkuge
jargmise alajaotuse juurde.

2.1. Millist virbamisteenust tavaliselt sisse ostate?
'] Osaline eelvalik (kuulutuse koostamine, avaldamine, cv-de selekteerimine)
'] Eelvalik (kuulutuse koostamine, avaldamine, kandidaatide valik ja presenteerimine)
'] Taisvalik (kuulutuse koostamine, avaldamine, andmebaasi otsing, kandidaatide
esitamine)
1 Sihtotsing (otsepakkumiste tegemine ja passiivsete kandidaatideni joudmine)
0 Muu...

2.2. Milliste positsioonide puhul olete virbamist pohiliselt sisse ostnud?

'] Keskastme- ja tippjuhid
"1 Spetsialistid
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N
N

Oskustoolised
Muu...

2.3. Mis on peamisteks pohjusteks, miks otsustasite virbamisteenust sisse osta?
Palun valige kuni kolm koige olulisemat

[

O OO

[ I B

Ettevottes puudus kompetentne inimene virbamiseks

Juhil ei olnud aega virbamisega tegeleda

Algselt iiritati ise vérvata, kuid ei leitud sobivat kandidaati

Personalitddtaja/juht on pigem strateegiline partner, operatiivseid teenuseid ostetakse
sisse

Ettevdtte maine ei olnud piisavalt tugev, et ise kandidaate ligi meelitada
Virbamismahtude jérsk tous

Ettevdte ei olnud registreeritud veel Eestis ning puudusid nii todtajad kui ka kontor
Muu...

2.4. Mida peate peamistest eelisteks virbamisteenuse sisseostul?
Palun valige kuni kolm kdige olulisemat

0

I O O B

|

O

[ I B

Agentuuril on suurem andmebaaside maht kandidaatide leidmiseks

Agentuur saab kasutada laialdasemat valikut kanaleid kuulutuse avaldamiseks
Agentuuril on parem turu iilevaade (kandidaatidest, palgatasemetest)

Aja kokkuhoid- personalitodtaja/juht saab tegeleda strateegilisemate lilesannetega
Rahaline kokkuhoid- mitmete kanalite kasutamine on kulukas

Rahaline kokkuhoid- voimaldab virbamisi I&bi viia ilma personalitdotaja palkamiseta
kui virbamiste maht on véike

Agentuur tagab garantii- kui kandidaat lahkub varem kui garantiiperioodi 16pp
teostatakse otsing uuesti tasuta

Virbamist viivad 14bi oma ala professionaalid

Arvamuste mitmekiilgsus- lisaks juhile/varbamisspetsialistile on protsessi kaasatud ka
kolmas isik

Voimaldab konfidentsiaalset varbamist 1dbi viia

Agentuur saab vajadusel ettevotte mainet tosta

Voimaldab ka valisturult aktiivselt virvata

Muu...

2.5. Mida peate peamisteks miinusteks virbamisteenuse sisseostmisel?
Palun valige kuni kolm kdige olulisemat

[

[
[
[

J

Teenus on kallis

Tihtipeale jdib arusaamatuks mida pakutud teenus endast kujutab

Viline virbaja ei tunne piisavalt hésti organisatsioonikultuuri ega tiimi kuhu ta véirbab
Viérbamisprotsess ei ole piisavalt ldbipaistev (kliendil puudub iilevaade kdikidest
kandideerinud kandidaatidest)

Virbamisprotsess on pikk

Makstakse teenuse eest, kuid tulemust agentuur ei garanteeri alati
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N
N
N

Virbaja ei siivene piisavalt detailselt profiili, mida otsitakse
Virbaja ei anna pidevat tagasisidet protsessi kdigus
Muu...

3. PERSONALIHALDUSE TEENUSED

Palun vastake jargnevatele kiisimustele kui olete agentuuri abi kasutanud palgaarvestuse,
personali dokumentatsiooni, td6tajate arendamise ja koolitusplaanide koostamisel,
outplacementi korraldamisel. Kui Te ei ole personalihalduse teenuseid kasutanud, siis litkuge
jargmise alajaotuse juurde.

3.1. Milliseid personalihalduse lahendusi olete ettevottesse sisse ostnud?

0 O I B B

Palgaarvestus

Tootajate dokumentatsioon

Tootajate arendamine- ja koolitusplaanid
Outplacement ehk koondamisndustamine
Muu...

3.2. Millest tekkis vajadus konkreetset teenust sisse osta?
Palun valige kuni kolm kdige olulisemat

0

[ I B

Tegemist on viikeettevottega- puudub personaliosakond/personalitodtaja ja juhil ei ole
aega sellega tegeleda

Personalitdotaja ei ole vastavas valdkonnas piisavalt kompetentne

Vastavad iilesanded ei kuulu personalitddtaja vastutusvaldkonda

Toomahu ékiline kasv

Muu...

3.3. Mida peate peamistest plussideks personaliteenuste sisseostmisel?
Palun valige kuni kolm kdige olulisemat

[

[]
[]

[
[

Rahaline kokkuhoid- voimaldab personaliprotsesse 1dbi viia ilma piisiva
personalitootaja palkamiseta

Personalitdo teeb dra oma ala professionaal

Viline personalitodtaja voib tuua uusi lahendusi/ideid ettevatesse personaliprotsesside
teostamisel

Aja kokkuhoid- personalitootaja/juht saab tegeleda strateegilisemate iilesannetega
Muu...

3.4. Mida peate peamisteks miinusteks personaliteenuste sisseostmisel?
Palun valige kuni kolm kdige olulisemat

[

[
[

Personalitddtaja oskused ja kompetentsid vihenevad kui osa t66d tehakse vélise
partneri abil

Teenus on kallis

Tihtipeale jddb arusaamatuks mida pakutud teenus endast kujutab
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Viline personalitodtaja ei tunne organisatsiooni- tootajate arendamisel,
outplacementimisel voib see kahjuks tulla

Koostoopartnerite valimine ja vajadusel partneri vahetamine on pikaajaline ja kulukas
protsess

Muu...

4. TOOJOURENDITEENUS
Palun vastake jargnevatele kiisimustele kui Te olete kasutanud t66jourenditeenuseid. Kui Te
ei ole toojourenditeenuseid kasutanud, siis litkuge jargmise alajaotuse juurde.

4.1. Millest tekkis vajadus toojourenditeenust sisse osta?
Palun valige kolm kdige olulisemat

0

0 e B R B B

Toomahtude pidev muutus

Puhkuste asendamine

Korge voolavusniitaja

Ettevottel ei ole voimalik to6tajate arvu suurendada
Ettevote ei ole Eestis registreeritud

Muu...

4.2. Mida peate peamistest plussideks toojourenditeenuse sisseostmisel?
Palun valige kuni kolm kdige olulisemat

]

0 O O B

O

]

Tootajal on kaks tugipunkti kelle poole pddrduda

Personalihaldus (lepingud, palgaarvestus jms) jddb agentuuri vastutada

Tootaja digusalased kiisimused lahendab agentuur

Tootaja leidmine toimub kiiremini

Vdaimaldab virvata uusi to6tajaid samaaegselt tootajate ametlikku arvu suurendamata
Toomahtude suurel varieerumisel aitab kokku hoida kulusid personali pealt- ei ole
vaja madalhooaegadel t66tajaid t66l hoida

Tootajate pidev litkumine el mdjuta voolavusniitajaid

Vihendab valede virbamisotsustega seotud kulusid

Muu...

4.3. Mida peate peamistest miinusteks toojourenditeenuse sisseostmisel?
Palun valige kuni kolm kdige olulisemat

[
[
[

Tihtipeale jadb arusaamatuks mida pakutud teenus endast kujutab

Kulukas- lisaks palgakulule tuleb ka lisakulusid tasuda

Tootajad ei pruugi nii plihendunud olla ettevottele/tddle, kuna tegemist lithiaajalise
projektiga

Soov viljakoolitatud renditddtaja ettevottesse palgata toob kaasa kuluka ja pikaajalise
protsessi

Suurenenud kulud tdotajate véljadppele
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'] Renditootajaid koheldakse teiste todtajate poolt teistmoodi- tiimitunde tekitamine on
keerulisem

1 Koostodpartnerite valimine ja vajadusel partneri vahetamine on pikaajaline ja kulukas
protsess

) Muu...

5. PERSONALITEENUSTE TURU ARENGUSUUNAD
Jargneva alajaotuse eesmérk on saada iilevaade personaliteenuste turu arengusuundadest ja
Teie kui kliendi ootustest.

5.1. Kuidas on muutunud teie néudlus personaliteenuste sisseostuks viimase 5 aasta

jooksul?

o Kasvanud

o Samaks jddnud
o Vihenenud

o Ei oska 6elda
o Muu...

5.2. Kas turul on Teie arvates praegu piisavalt personaliteenuste pakkujaid?
o Jah
o Ei
o Muu...

5.3. Milliseid personaliteenuseid sooviksite pikemas perspektiivis veel sisse osta, mida
Eesti turul piisavalt praegu ei pakuta?

6. TAUSTINFO
Jérgneva alajaotuse eesmérk on koguda taustinfot valimi kohta.

6.1. Ettevotte tegevusvaldkond:
Finants- voi kindlustustegevus
Infotehnoloogia ja telekommunikatsioon
Turundus ja reklaam
Transport ja logistika

Hulgi- ja jackaubandus
Pollumajandus

Tootmine

Ehitus

Majutus ja toitlustus

Avalik sektor

Muu...

O O OO OO OO0 0O O0oOOo
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6.2. Ettevotte suurus Eestis:
o Mikroettevote (0-9 tootajat)
o Viikeettevote (10-49 tootajat)
o Keskmine ettevote (50- 249 tootajat)
o Suurettevdte (250+ tootajat)

6.3. Teie positsioon ettevottes:

Personali- vo1 viarbamisspetsialist

Personalijuht

Tegevjuht/ ettevotte juht

Muu...

0O O O O

Suured tdnud vastamast!

Vastuste edastamiseks vajutage nuppu "Saada dra"/ "Submit".

Kui soovite valminud magistritoo tulemustega tutvuda, siis palun sisestage enda e-maili
aadress allolevasse lahtrisse:
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Lisa 4. Intervjuude transkriptsioonid

Tulenevalt ldbiviidud intervjuude transkriptioonide mahukusest on transkriptsioonid

kattesaadavad toole lisatud malupulgal.
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