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Esipuhe

Liikkumisen ohjauksen tarkoituksena on positiivisten kannustimien avulla vaikuttaa ihmisten kulkutapava-
lintoihin. Tavoitteena on vaikuttaa asenteisiin niin, ettd yha useampi liikkuisi yksityisauton sijaan vaihtoeh-
toisella kulkumuodolla, kuten joukkoliikenteella, pyoralla tai kavellen.

Yrityksille suunnattua liikkumisen ohjausta ja kestavien kulkutapojen markkinointia on kaynnistelty Suo-
messa jo pidempaan. Nykyisilla toimintamalleilla aktiivinen liikkumisen ohjaus on ollut melko hidasta ja
lisdksi se kuormittaa resurssipulasta muutenkin karsivia julkisen sektorin organisaatioita. llmastonmuu-
toksen torjumiseen tahtaavien velvoitteiden tayttamiseksi liikennesektorin olisi kuitenkin pystyttava mer-
kittavaan muutokseen liikkumisvalinnoissa kaikilla tasoilla: yksilétasolla, yritysten ja organisaatioiden seka
koko julkisen hallinnon tasolla.

Selvityksessa on pyritty I6ytdmaan toimintamalleja, joilla tulevaisuudessa pystytaan tehokkaasti vastaa-
maan syntymassa olevaan yrityspalveluiden kysyntdan. Lisdksi tydssa on hahmoteltu Helsingin seudun
tarpeisiin sopivaa toimintamallia, jolla julkishallinnon ulkopuoliset toimijat voisivat lisatéa panostaan liilkkumi-
sen ohjauksen ja siihen liittyvien toimenpiteiden toteuttamisessa.
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1 Tyon tavoitteet ja menetelmat

Liikkumisen ohjaus on merkitykseltddn nopeasti kasvava keino vaikuttaa ihmisten kulkutapavalintoi-
hin. Tarkoituksena on positiivisten kannustimien avulla saada aikaan asennemuutos, joka johtaa au-
toilun vahenemiseen ja vaihtoehtoisten kulkutapojen lisdantyneeseen kayttoon.

Yrityksille suunnattua liikkumisen ohjausta ja kestavien kulkutapojen markkinointia on pyritty kayn-
nistamaan Suomessa jo vuosien ajan. Alan toimijat, kuten HSL, konsulttitoimistot, Motiva Oy ja Lii-
kennevirasto ovat kukin tahoillaan laatineet ja laativat aiheesta monentasoisia selvityksia ja suunni-
telmia. Nykyisilld toimintamalleilla aktiivisen liikkumisen ohjauksen kaynnistdminen on ollut hidasta
ja tydkuorma lankeaa resurssipulasta karsiville julkisen sektorin organisaatioille. Imastonmuutoksen
torjumiseen tahtadavien velvoitteiden tayttamiseksi liikennesektorin olisi kuitenkin pystyttava merkit-
tdvaan muutokseen liikkumisvalinnoissa kaikilla tasoilla: yksilétasolla, yritysten ja organisaatioiden
seka koko julkisen hallinnon tasolla. Euroopan unionin ilmasto- ja energiapoliittisen taakanjakopaa-
toksen mukaan Suomen liikennesektorin on vahennettava paastdjaan ainakin 16 prosenttia vuoteen
2020 mennessa (Kavelyn ja pydrailyn valtakunnallinen strategia 2020. Liikenne- ja viestintaministe-
ri6. Ohjelmia ja strategioita 4/2011.).

Tydn keskeinen tavoite on Idytaa toimintamalleja, joilla tulevaisuudessa pystytaan tehokkaasti vas-
taamaan syntymassa olevaan yrityspalveluiden kysyntaan, ja joilla yritykset itse vastaisivat toimin-
nan kustannuksista mahdollisimman suuressa maarin. Lisaksi tydn tavoitteena on hahmotella paa-
kaupunkiseudulle ja etenkin HSL:n (Helsingin seudun liikenne) tarpeisiin sopivaa toimintamallia, jolla
julkishallinnon ulkopuoliset toimijat voisivat lisata panostaan liikkkumisen ohjauksen ja siihen liittyvien
toimenpiteiden toteuttamisessa. Tarkasteltavana on, mitka likkumisen ohjauksen osatehtavat ovat
tulevaisuudessa yhteiskunnan yllapitdmaa palvelua ja mitka voisivat olla kaupallisia palvelutuotteita.
Lisaksi pohditaan, mita julkisen sektorin palveluja on tarkoituksenmukaista tuottaa virkatyona ja mil-
ta osin toimintaa voisi ulkoistaa.

Ty on luonteeltaan esiselvitys, joka keskittyy HSL:n nakdkulmaan, tarpeisiin ja tavoitteisiin. Selvitys
on rajattu yritysten likkkumisen ohjaukseen, kdytannéssad HSL:n tydnantajayhteistydhdn ja yrityksil-
le tarjottaviin palveluihin, silla juuri talla osa-alueella kaupallisten palvelutuotteiden kehittdminen on
mahdollista. Toimintamallia konkretisoidaan kevaalla 2011 toimintansa aloittaneen, liikkumisen ohja-
ukseen keskittyvan yrityksen tarjoamien esimerkkien avulla. Toimintamallia on hahmoteltu yleisella
tasolla olettaen, etta tulevaisuudessa erilaisia kaupallisia toimijoita voi olla useita ja erilaisia. Yleisni-
mityksena taman kaltaisista yrityksista kaytetaan termia hub.

Ty6ssa kaydaan lapi HSL:n liikkumisen ohjauksen palvelut ja tydnantajayhteistydn nykytila, ongel-
makohdat ja tulevaisuuden tarpeet. Talta pohjalta hahmotellaan, mitka osat likkumisen ohjauksesta
ja tyénantajayhteistydsta voisivat kaupallisen toimijan kautta toteutettuina olla vaikutuksiltaan tehok-
kaita, kustannuksiltaan edullisia tai muutoin kokonaisuuden kannalta tarkoituksenmukaisia. Paallim-
maisena tavoitteena on yrityksille tarjolla olevien palvelujen korkea laatu ja saatavuus.

Paaasiallisena tydmenetelmana ovat olleet HSL:n asiantuntijoiden kanssa kaydyt neuvottelut liikkku-
misen ohjauksen toimenpiteista, niiden sisallosta seka toimenpiteiden ulkoistamisen tarpeista ja eh-
doista.
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2 Tyonantajayhteistyon tavoitteet HSL:ssa

HSL:n rooli liikkumisen ohjauksessa on monitasoinen, silld HSL:n toiminnan liikennepoliittisena ta-
voitteena on kestavan liikkkumisen edistdminen ja toisaalta se tuottaa itse my0ds kestavan likkkumisen
palveluita. Politiikkatasolla HSL linjaa liikennejarjestelman kehittamistoimia HLJ-suunnitelmien kaut-
ta ja vahvistaa nain kestavan liikkumisen kysyntaa.

HSL jarjestaa Helsingin seudun joukkoliikennepalvelut seka tarjoaa liikkumisen ohjauksen palvelui-
ta. Tavoitteena on HSL:n ja yritysten valinen vuorovaikutus, joka lisda yritysten tietoisuutta kestavas-
ta liikkumisesta ja HSL:n tietoisuutta yritysten tarpeista. Kaytannon toimenpiteena on yrityksille tar-
jottu viisaan liikkkumisen palveluita ja konsultointia. Viime kadessa tavoitteena on joukkoliikenteen ja
muiden kestavien kulkutapojen suosion kasvu.

Yrityspalveluiden kysynnan odotetaan kasvavan lahitulevaisuudessa. Talla hetkella HSL:lla on sel-
va toimintamalli, mutta toiminnan laajentamista rajoittaa siihen kaytettavien resurssien niukkuus. Toi-
mintamallien kehittdmistydn tavoitteena on I0ytaa toimiva tapa vastata kasvavaan kysyntaan pitaen
kuitenkin HSL:n naihin tehtaviin kayttama tydmaara kohtuullisena. Kaytannén toimenpiteiden volyy-
min lisdaminen, etenkaan HSL:n itsensa toteuttamina, ei ole itseisarvo, vaan valine kestavan liikku-
misen laajempien paamaarien saavuttamiseen. Kaupallisten liikkumisen ohjauksen palvelujen syn-
tyminen on toivottavaa, mutta HSL haluaa kuitenkin sailyttda nakyvan roolin liikkumisen ohjauksessa
ja osan toiminnoista kokonaan itsellaan.

Muutamat HSL:n palvelut, kuten tyésuhdematkaliput ja muut lipputuotteet, ovat verrattavissa kaupal-
lisiin tuotteisiin, joiden myynnin volyymin kasvattaminen on ilman muuta tavoitteena. Naiden osalta
hub voi toimia yhtena myyntikanavana lisdten myyntitoiminnan kokonaisvolyymia.

Osa HSL:n palveluista on kuitenkin sellaisia, joiden osalta kontaktien ja toiminnan laatu on olen-
naisempaa kuin maara ja joissa suora kontakti HSL:n ja asiakasyrityksen valilla on valttamaton.
Esimerkiksi neuvotteluja tietyn alueen linjojen ja aikataulujen muutoksista on resurssisyista tarkoi-
tuksenmukaista kayda lahinna merkittavien ja myos taloudellisesta yhteistydsta kiinnostuneiden asi-
akasyritysten kanssa.

Tamankaltaisessa tydnantajayhteistydssa olennaista on 10ytda ja tunnistaa tilanteet, joissa lahei-
sempi yhteistyd voisi johtaa molempia osapuolia hyoddyttavaan lopputulokseen. Hub-toimijan roo-
li voisi olla molempien osapuolien suuntaan konsultoiva valittaja, joka pyrkisi valikoimaan ja oh-
jaamaan potentiaalisimmat yhteistydkumppanit suoraan kontaktiin HSL:n kanssa. Tamankaltainen
hub-toimijan rooli on monisyinen ja vaatii tarkempaa maarittelyd suhteessa HSL:aan. Erityisesti tu-
lisi pohtia, miten reagoidaan tilanteisiin, joissa asiakasyritys on kiinnostunut yhteistydsta, mutta sen
halukkuus kayttdd omia resurssejaan on vahainen ja odotukset lopputuloksen suhteen ovat ilmei-
sen eparealistiset.

HSL:n tuotteet ja palvelut voidaan toimituskyvyn mukaan jaotella kolmeen ryhmaan:

1) Volyymituotteet, joiden myynti halutaan maksimoida. Tallaisia ovat esimerkiksi lipputuotteet
ja sahkoisten palvelujen omatoiminen kayttd (hakuikkunat intranettiin, aikataulunaytét ilman
HSL:n etdhallintaa, yms.).

2) Resursseja vaativat palvelut, joiden tarjoamista rajoittaa HSL:n toimituskyky. Tallaisia ovat esi-
merkiksi neuvontapalvelut, henkilostoinfotilaisuudet, henkilokuntakyselyt, likkumissuunnitelmi-
en laatiminen ja muut raataldidyt palvelut.



3) Tarveharkintaiset palvelut, joita on tarkoituksenmukaista tarjota vain erityisissa tapauksissa, la-
hinna hyvan palvelutason alueella sijaitseville suurille toimipaikoille. Tallaisia palveluja ovat esi-
merkiksi aikataulujen tai linjastojen sovittaminen asiakkaan tarpeeseen ja kaupunkipyoratelinei-
den sijoittaminen yhteistydssa HKL:n ja kaupunkipyoraoperaattorin kanssa.

Liikkumisen ohjauksen kehittdmisen ja seurannan kannalta on tarkeaa, ettd HSL:ll& sailyy koko-
naiskuva toiminnasta, sen laajuudesta, toteutustavasta ja laadusta. HSL:n toimintaa laajemminkin
palvelevana tavoitteena on kerata tietoa yritysten puitteissa tapahtuvasta liikkkumisesta ja yritysten
likkumisen ohjaukseen liittyvista ndkemyksista. Tata tietopohjaa voidaan osaltaan kartuttaa tyénan-
tajayhteistyohan liittyvilla kyselyilla ja kartoituksilla.
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3 Tyonantajayhteistyo HSL:ssa

3.1 Nykytila

HSL tarjoaa tydnantajille kohdennettua likkumisen ohjausta:

- Ra&ataloitya neuvontaa ja infotilaisuuksia henkildstolle joukkoliikenteestd ja HSL:n palveluista.
Opastetaan esimerkiksi, miten sahkoiset palvelut toimivat. Kerrotaan myés HSL:n lippuvaihto-
ehdoista, kuten tyésuhdematkalipusta.

- RAaataloity, reaaliaikainen joukkoliikenteen aikataulupalvelu tydpaikan tiloihin, esimerkiksi si-
saantuloaulan sahkdiselle naytolle. HSL toteuttaa aikataulupalvelun veloituksetta ja huolehtii
sisallon yllapidosta paaasiassa etahallinnan kautta. Lisaksi tarvitaan naytto ja nettiyhteys, jon-
ka yritys hankkii itse.

- Tukea liikkumissuunnitelmien tekemiseen. HSL:n mallien ja opastuksen avulla tydnantaja voi
laatia suunnitelman, jolla tekee henkildston liikkumisesta entista kestdvampaa.

- Sijoittumisneuvontaa tydnantajan suunnitellessa muuttoa tai uutta toimipaikkaa.

- Mahdollisuuden profiloitua HSL:n yhteistydkumppaniksi (suunnitteilla), jolloin tydnantaja voi
kayttaa HSL:n yhteistydokumppani -statusta omassa viestinnassaan ja paasee halutessaan
HSL:n yhteistydbkumppanien listalle HSL:n internetsivulle.

Naihin liittyvia tuotteita tai palveluita ovat

- Alkukartoitus liikkumissuunnitelman laatimisen aloitusvaiheessa

- Joukkoliikenteen suunnittelu: pysakit, vuorot ym. Yrityksen ja suunnittelijan yhteistyd tulee ky-
seeseen erityisesti suurten toimipaikkojen kohdalla.

- Liikkumissuunnitelmiin liittyvat kdytannon tyot. Erityisesti henkildkuntakyselyn lomakesuunnit-
telu ja tulosten analysointi ovat olleet pullonkauloja, tyévaiheisiin ei ole ollut riittdvasti resursseja.

- Tybsuhdematkalippu ja muut lipputuotteet

- Reittiopas- ja Omat 1ahd6t -hakuikkunat verkkosivuille

- Matka-aikakartat

- Esitteet, koulutus, tiedon jakaminen, kartat

Palveluita tarjotaan seka yksittain ettd laajempana yhteistydmuotona. Tydnantajayhteistyon tarkoi-
tuksena on tydnantajien sitouttaminen kestavien likkumismuotojen edistamiseen.

Yritysten tarpeet ja mahdollisuudet vaikuttaa kestdvan liikkkumisen mahdollisuuksiin vaihtelevat huo-
mattavasti. Isoissa yrityksissa tyo lahtee jo alueiden suunnittelusta. Muita suurille toimijoille sopivia
keinoja ovat esimerkiksi ylimaaraiset, yritysten tarpeiden mukaan kohdennetut bussivuorot, joiden
kustannuksista yritykset maksavat osan. Pienimuotoisempaa toimintaa taas edustavat yritysten ti-
loihin asennettavat aikataulunaytot ja tydmatkasetelit, jotka sopivat myds pienempien yritysten kayt-
toon.

Toistaiseksi vahalla huomiolla on ollut seuranta ja jalkimarkkinoiden synnyttaminen. Jalkimarkkinoil-
la tarkoitetaan seurantaa ja mahdollisten tdydentavien palveluiden toimittamista asiakkaalle myo-
hemmin, esimerkiksi seurannan tulosten perusteella. Myds ndma vaativat resursseja ja mahdollises-
ti erikseen raataloitavia tuotteita.



3.2  Toiminnan volyymi

HSL on tehnyt parikymmenta yrityskayntia tdna vuonna, ja silla on omat tavoitteensa yrityskontakti-
en maarista. Se myds maksaa osoitteista, joihin voi menna kertomaan tuotteista.

Ensimmaisen 12 kuukauden aikana on toteutettu liikkumissuunnitelmat HSL:lle ja HSY:lle seka pi-
lotoitu mallia yhden yritysyhteistydbkumppanin kanssa. Vuoden vaihteessa 2010-2011 toteutetun
markkinointikampanjan my6ta on kaynnistynyt nelja liikkumissuunnitelmaa. Useampi yritys on kui-
tenkin ottanut kayttdonsa liikkumisen ohjauksen keinoja (mm. aulandytot, tydsuhdematkaliput) ilman
kattavaa suunnitelmaa. Kuluvan vuoden tavoitteena on laatia tydmatkaliikkumissuunnitelma 15 yri-
tykselle. Volyymia on syyta kasvattaa liikkumisenohjauksen tuotteistetun paketin lanseerauksen jal-
keen resurssien puitteissa.

Yrityksille suunnatun markkinointikampanjan tulokset:
- Sahkopostikirje lahti noin 600 yritykselle, yritysten henkildsto-, laatu- tai ymparistopaallikoille
(yhteensa noin 1 300 henkildlle). Viesteista avattiin noin 16 %, linkkiklikkauksia tuli noin 6 %.
- Yrityskaynneilla ilmeni, etta liikkumisen ohjauksesta ovat eniten kiinnostuneita yritykset, joilla jo
on kaytossaan joku ymparistdjohtamis- tai luokitusjarjestelma (GreenOffice, Leed ym.).

3.3  Toiminnan kehittamistarpeita

HSL:n tydnantajayhteistydn dokumentointi on ollut hankalaa, mutta tilanne helpottuu, kun yritysrekis-
teri otetaan kayttéon alkusyksysta 2011. Tydnantajayhteistydn eri vaiheiden vaatimista resursseista
ei ole tarkkoja tietoja, mutta resurssien niukkuus rajoittaa ainakin liikkumissuunnitelmien laatimista
ja yrityskyselyiden analysointia. Toimintaa laajennettaessa sen tehokkuuteen ja tuotekehitykseen on
kiinnitettdva entistd enemman huomiota. Alle on listattu lisaselvitysta vaativia asioita.

HSL:n tuotekehitystarpeet

» Miten valtakunnallisesti toimivien asiakasyritysten tarpeet huomioidaan? Riittdakd seudullinen
nakokulma?

* Miten asiakasyritysten tarpeet voidaan sovittaa HSL:n tavoitteisiin? Pystytdaankoé hyodynta-
maan yrityksissa valmiina olevaa tai muiden standardien tai sertifiointijarjestelmien mukaan ke-
rattya tietoa?

* HSL:n palveluiden "tuotteistus” asiakasyrityksen kannalta

* HSL:n palveluiden "tuotteistus” myyntitydn kannalta, mitkd ovat volyymituotteita ja miten toimi-
taan tarjottaessa resurssi-intensiivisia palveluja.

HSL:n resurssit
» Henkildresurssien riittdvyys myyntitydssa, ehditdadnkd myyda (paljonko resursseja eri tytvai-
heet vaativat, onko resursseja mahdollista tai tarkoituksenmukaista lisata)?
* Henkiléresurssien riittdvyys tuotteiden toimittamisessa, ehditdankd tehda se mitd saadaan
myydyksi (likkumissuunnitelmat, kyselyt)?
» Henkiloresurssien riittdvyys tuotekehitykseen?
* Resurssit hankkia palveluita ulkopuolelta?
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Markkinointi ja julkisyhteisorooli
» HSL:n julkisyhteisorooli rajoittaa HSL:n ulkopuolisten toimijoiden kaupallisten tuotteiden mark-
kinointia (esim. yksittaista palveluntarjoajaa ei voi suositella kilpailuttamatta palvelua)
+ Julkisin varoin tarjottavien ydinpalvelujen maarittely ja mahdollisten maksullisten palvelujen
maarittely seka naihin liittyvat resurssikysymykset
- Osa liikkumisen ohjauksen yrityspalvelutarjonnasta on kaynnistetty maksuttomana pilot-
titoimintana kiinnostuneille asiakasyrityksille.
- Julkisia palveluita pitaisi periaatteessa tarjota tasapuolisesti kaikille — yrityspalveluiden
kysynnan kasvaessa resurssit eivat riitad tahan.
- Yrityspalveluiden maksullisuuden pohdinta tulee vaistdmatta ajankohtaiseksi.
- Maksullisuuden my6ta tulee pohdittavaksi tapa, jolla mahdolliset palvelut tuotetaan. Peri-
aatteelliset vaihtoehdot palvelutuotantoon ovat HSL:n oma tyd, HSL:n markkinoilta hank-
kima palvelu tai itsenaiset kaupalliset palvelut, joita HSL tavalla tai toisella ohjaa tai tukee.

Kehitystydlla pyritddn saamaan toiminta tarkoituksenmukaiseksi, myyvaksi ja kustannustehokkaaksi.
Yritysten nakdkulman selvittdmisessa voidaan muiden toimien lisdksi hyddyntaa kaynnissa olevaa
Motiva Oy:n koordinoimaa TYKELI-hanketta. Taman pohjalta mahdollisuudet toiminnan virtaviivais-
tamiseksi seka yritysten ettd HSL:n kannalta paranevat merkittavasti. HSL:n joustavat ja monipuoli-
set yrityspalvelut ovat sindnsa toimivia, mutta niiden tuottamiseen nykyisella toimintamallilla kuluvat
resurssit ovat muodostumassa ongelmaksi.

Resurssien riittdvyys nousee yha suuremmaksi ongelmaksi sitd mukaa, kun toiminnan volyymi kas-
vaa. Resurssien kayttda voidaan tehostaa tuotekehityksen avulla, mutta lisaresurssien tarve on sil-
ti ilmeinen jo lahitulevaisuudessa. Lisaresurssitarve voidaan ratkaista joko HSL:n sisélla tai ulkoista-
malla tehtavia kaupallisille toimijoille. Jarkeva toimintalinja olisi rutiinitehtavien ulkoistaminen siten,
ettd HSL:n omia resursseja voidaan allokoida vastaavasti enemman niihin tehtaviin, joita HSL:n on
valttamatonta hoitaa itse.

HSL:n rooli julkisyhteisdllisena toimijana ja samalla operaattorina monimutkaistaa tuotteiden mark-
kinointia. Kilpailulaki rajoittaa oheistuotteiden valitysta ja markkinointia (esimerkiksi aikataulunaytot
yritysten tiloihin), ja palveluiden maksullisuus on pohdittava erikseen. Talla hetkelld esimerkiksi lip-
putuotteet ovat yksiselitteisesti hinnoiteltuja, mutta muut liikkumisen ohjauksen tuotteet ja palvelut
ovat maksuttomia. HSL:Ila on selkeé yhteiskunnallinen intressi auttaa yrityksia edistamaan kestavaa
likkumista, mutta jos siitd syntyy yrityksille selkeda taloudellista tuottoa asiakasyritykselle toiminnan
kehittamisen kautta, on julkisten resurssien kayttaminen tahan tarkoitukseen tarpeetonta.

3.4  Yrityskyselyn nykytila ja kehittaminen

HSL:n liikkumisenohjauspakettien taustaksi on yrityksissa tehty kysely, jonka tavoitteena on kerata
vertailukelpoista, kumuloituvaa dataa tietokantaan, jota voidaan hyddyntdad myds muissa yhteyksis-
sa. Kyselyita on tehty tai tekeilla seitseman kappaletta, joista yksi on analysoitu. Analyysi tehdaan
pitkalle kasitydna, ja on siten hyvin tydlasta ja tydvoimaintensiivista. Myds kyselyyn vastaaminen on
hidasta.

Nyt kaytdssa oleva kysely on kokemusten mukaan turhan laaja, ja raskaaseen kyselyyn saadaan
usein myos vastauksia vahemman kuin kevyempaan. Kyselyn siséltéd, muotoa ja analysointia tulisi
kehittaa, jotta se tulisi helppokayttdisemmaksi ja vahemman kuormittavaksi niin tayttajalle, analysoi-
jalle kuin tiedon hyoédyntajallekin.



Keratyt tiedot muodostavat pohjan liikkumisen ohjauksen tietokannalle. Tarkeita kehittdmisnakdkoh-
tia ovat myds mm. kyselyn suora linkittdminen Reittioppaaseen ja Google-mapsiin seka analysoin-
nin automatisointi.

HSL:n tavoitteena on tehda ainakin suppea, perustiedot kattava kevyt henkildkuntakysely kaikille liik-
kumisen ohjauksen palveluita hankkiville yrityksille, jolloin suunniteltu tietokanta karttuisi ja vertailut
olisivat mahdollisia. Kédytdnndssa olisi mahdollista esimerkiksi toteuttaa yrityksessa ensin kevyt ky-
sely ja myéhemmassa vaiheessa kattavampi, raataloity versio. Kattavampi versio voisi koostua mo-
duuleista, jotka valitaan erikseen yrityksen tarpeiden ja ominaispiirteiden mukaan.

Tietokannan kartuttamisen ja liikkumisen ohjauksen kokonaisuuden seurannan kannalta on tavoitel-
tavaa, ettd kyselyn perusosio toteutetaan samanlaisena myds kaupallisten toimijoiden asiakkaille ja
tiedot tallennetaan osaksi HSL:n hallinnoimaa tietokantaa. Haasteena on, etta yksi standardoitu ky-
sely ei valttamatta sovi kaikkien yritysten tarpeisiin, jotka voivat pohjautua esimerkiksi yrityksen kayt-
tamien sertifikaattien asettamiin vaatimuksiin. Liian jaykka kyselyrunko voi johtaa siihen, etta osa yri-
tyksista kayttda muita, omiin tarpeisiinsa paremmin sopivia kyselymalleja, jolloin syntyva data ei ole
valttamatta yhteensopivaa tietokannan kanssa tai data jaisi HSL:lta kokonaan saamatta.

Yksinkertaisempi kysely on taloudellisesti tai aikataulullisesti houkuttelevampi vaihtoehto yrityksille,
mutta samalla tulisi huolehtia siita, etta syntyva data vastaa HSL:n tarpeita. Henkilokuntakyselyn ke-
hittdmisessa tulisikin 16ytaa tasapaino datan liikkenneteknisen laadun ja kyselyn helppokayttdisyyden
valilla. HSL voi kehittda tutkimuslomaketta itse tai hankkia tutkimuslomakkeen kehitystyén konsul-
tilta. On my6s mahdollista, etta soveltuvia kyselylomakkeita syntyy muutenkin kuin HSL:n toimesta,
esimerkiksi yritykset voivat paattaa tehda kyselynsa itse tai kyselylomake voi syntya yksittaisen tut-
kimusprojektin yhteydessa.

Tulisi pyrkia siihen, ettd myos standardista poikkeavista kyselyistd syntyva tieto voidaan ainakin
osittain tallentaa ja hyddyntaa, vaikka se ei tasmalleen HSL:n tutkimuslomaketta vastaisikaan. Esi-
merkiksi HSL:n tietokantaan voitaisiin kerata tieto mahdollisesta yrityksen omasta kyselysta tai ym-
paristéluokitusjarjestelmasta (Leed ym.) ja siina lasketusta kulkumuotojakaumasta ja muista toimen-
piteista.

Kyselyn tavoitteena on kerata perustietoja, joita voidaan hyddyntdad monissa liikkumisen ohjaukseen
ja liikennejarjestelman kehittdmiseen tahtdavissa tutkimus- ja tuotekehityshankkeissa. Kayttdmah-
dollisuuksia on nyt jo monia, ja tulevaisuudessa niita 16ytyy todennakoisesti koko ajan lisaa. Taman
vuoksi tiedon tulisi olla muodoltaan ajallisesti kestavaa. Koottavan tietokannan on mahdollista toimia
tarkeéna referenssiaineistona (vrt. asiakastyytyvaisyystutkimukset, iTrace ja Optimaze.net). Tieto-
kannan tulevaisuuden kayttétapoja ei viela tdsmallisesti tiedeta. Tahan asti kyselyn sisaltd on elanyt
jonkin verran eika se ole vield 16ytanyt lopullista muotoaan. Kyselyn standardoinnille ei ole asetettu
erityista aikataulua.

Tassa vaiheessa tietokantaa kehitetddn HSL-alueen kattavana. Mikali analysointi tapahtuisi auto-
maattisesti, olisi tietokannan kasvattaminen edullista, eika resurssipula rajoittaisi kasiteltdvien ha-
vaintojen maaraa. Alkuvaiheessa tarkoituksenmukaisinta on keskittya kyselyn minimisisallon maarit-
telyyn sekad kayttoliittyman kehittdmiseen. Jatkossa keskeisid kysymyksia ovat tietokannan hallinta
ja kaytté. Kyselyn tarkempi kehittdminen voi olla tarkoituksenmukaisinta toteuttaa omana projekti-
naan. On myos mahdollista ostaa kyselyjen tekeminen ja analysointi kokonaisuudessaan HSL:n ul-
kopuolelta.
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Yrityskyselyn tavoitteita:
- peruskysely kaikille yritysasiakkaille
- modulaarisuus, erikseen valittavat osiot
- helppokayttoisyys
- automatisoitu analysointi
- kumuloituvuus
- seudullisuus
- laajat kayttdmahdollisuudet

Edella yrityskyselyilla ja niista kertyvalla datalla on tarkoitettu kyselya, jonka perusyksikkd on yrityk-
sen tyontekija. Kertyva tietokanta koostuisi ndin ollen henkildista, jotka edustavat yrityksia. Ei ole kui-
tenkaan selvaa, tarvitaanko aina erikseen kyselyt seka yrityksen perustiedoista ettd henkilokunnan
liikkumistottumuksista, vai voidaanko arvio henkildkunnan liikkkumisesta sisallyttaa yrityskyselyyn tai
voidaanko joissain tapauksissa tyytya pelkkaan yritysta koskevaan tietoon. Talléin olisi mahdollista
koota my0s yritystason tietokanta, jossa perusyksikkd on yksi yritys tai yrityksen toimipaikka. Yritys-
ta tai toimipaikkaa koskevaa tietoa voitaisiin tuottaa myos muilla tavoin kuin henkilokuntakyselylla.
Esimerkiksi HSL:n nykyisen toimintamallin mukainen alkukartoitus muodostaa jo jonkinlaisen alusta-
van rungon tamankaltaiselle yritystason tietokannalle.



4 Hub-konsepti HSL:n tyonantajayhteistyon taydentajana

Tybssa on tarkasteltu hub-konseptia, jossa kaupallinen yritys toimisi HSL:n ja liikennesektorin kau-
pallisten yritysten valimaastossa tarjoten asiakasyrityksille "yhdeltd luukulta” kattavan valikoiman
kaupallisia ja yhteiskunnan kustantamia liikkumisen ohjauksen palveluja. Hub-yrityksen rooli olisi
tarjota yrityksille liikkumiseen liittyvia konsulttipalveluja seka toimia erilaisten kestavaa liikkkumista tu-
kevien tuotteiden ja palvelujen markkinoijana ja jalleenmyyjana. Hub-toimija voisi myos tuottaa pa-
lautetta ja tietoa yritysten tarpeista ja tilanteesta HSL:n ja muiden palveluntuottajien kayttéon. HSL:n
nakokulmasta olennaisesti uudenlainen piirre toimintamallissa on, ettd hub tarjoaisi jatkuvaa suorite-
ja tulosperusteisesti hinnoiteltua palvelua projektimuotoisten konsulttitdiden sijaan tai lisaksi.

4.1  Yhteydenottovaihe

Liikkumisen ohjauksen yhteydenottovaiheen voidaan katsoa sisaltdvan asiakasyrityskontaktien
hankkimisen ja ensitapaamisen yrityksen kanssa. Naiden toimien hankkimiselle ulkoistettuna palve-
luna ei ole periaatteellista estettd, ja kontaktien hankkimisen ja tapaamisten sopimisen osalta nain
on jo menetelty. Hub-mallissa kyseessa olisi kuitenkin useamman tahon yhteistyd, jolloin kdytannén
haasteena on useiden yhteistyGtahojen intressien ja vaatimusten yhteensovittaminen. Potentiaali-
siksi yhteistydkumppaneiksi katsottavat, kaupallisia kestavaan liikkkumiseen liittyvia tuotteita tarjoa-
vat yritykset ovat suhtautuneet toimintamalliin siina maarin positiivisesti, ettd heidan osaltaan vaati-
mukset ovat melko varmasti yhteensovitettavissa.

Kontaktien hankkiminen voi tapahtua monella tavalla: HSL:n nettisivujen kautta, erillisen kampanjan
avulla, tapaamisissa, messuilla ym. HSL on kokeillut kampanjatyyppisté kontaktien hankintaa kau-
pallisen toimijan avulla, jolta tilattiin tietty maara valmiiksi sovittuja asiakaskaynteja. Palveluntarjoa-
ja soitti yrityksiin HSL:n nimissa ja laskutus perustui sovittujen asiakaskayntien maaraan. Asiakas-
tapaamisten laatuvaatimuksena oli yrityksen aito kiinnostus toteuttaa liikkumisen ohjauksen toimia.

Tapaamisiin asiakasyrityksesta osallistui esimerkiksi henkildstéhallinnon, kiinteistonhuollon, talous-
osaston, viestinnan, johtoryhman ja ymparistdhallinnon edustajia. Edustuksen laajuus vaihteli asia-
kaskohtaisesti. Toistaiseksi HSL:n resurssit ovat riittdneet hyvin ensitapaamisiin, mutta asiakassuh-
teen jatkosta huolehtimista vaikeuttaa resurssipula.

Yhteydenottovaiheessa hub-toimijan roolina olisi vieda yrityksiin samanaikaisesti useiden yhteisia
intresseja omaavien, julkisten ja yksityisten tahojen samansuuntaista viestia. Nain seka kontaktien
hankkimisen ettd tapaamisen kustannukset voitaisiin jakaa useamman tahon kesken. Yhteistyon jat-
ko maaraytyisi sen mukaan, minka palveluntarjoajan tuotteista tai palveluista asiakas on eniten kiin-
nostunut.

Jos yhteydenottovaiheen toimintaa harkitaan hankittavaksi palveluna, hankittavan palvelun ei olisi
tarpeen olla nykyisenkaltaisen ensitapaamisen tdsmallinen vastine. HSL:n omissa tapaamisissa etu-
na on, etta tieto likkuu molempiin suuntiin, jolloin HSL:lla sailyy tuntuma yrityskenttaan. Hankittava
yhteydenottovaiheen palvelu olisi HSL:n omia ensitapaamisia tdydentava palvelu, jonka tulisi tukea
HSL:n omaa toimintaa ja ensitapaamisille asetettuja tavoitteita. Tallaisessa toimintamallissa HSL
voisi asettautua asemaan, jossa se maarittelee tarjoamansa tuotteet ja palvelut seka toisaalta yritys-
ta koskevat tiedot, joita ensivaiheen kontaktissa tavoitellaan. Hub-toimijan roolina olisi tarjota palve-
lu, jossa hubi esittelee mainitut tuotteet ja palvelut seka palauttaa HSL:lle sen tarvitsemat tiedot yri-
tyksen tilanteesta ja tarpeista.
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Yhteydenottovaiheen osat kontaktoinnista ensikayntiin voidaan jarjestdd monin eri tavoin. HSL voi
esimerkiksi itse hankkia ja valita kontaktoitavat yritykset, johon HSL lahettaa ulkopuolisen tahon
kayntia suorittamaan. Yhta hyvin tilanne voisi olla painvastainen, jolloin hub-toimija voisi kontaktin
saatuaan valittaa asiakkaan tapaamispyynnén HSL:n edustajalle. Jos useammat tahot hoitavat ensi-
tapaamisia, toimintamallien tulee taydentaa toisiaan. Joka tapauksessa kaikilla osapuolilla tulisi olla
tieto seka omista ettd kumppaneiden kontakteista, jotta ei tehda paallekkaista tyota tai esiteta ristirii-
taisia viesteja. Tama voi tarkoittaa HSL:n yritysrekisterin avaamista muille toimijoille, yhteisen rekis-
terin perustamista tai muuta systemaattista toimintatapaa.

Moninaisten mahdollisuuksien kaikkia yksityiskohtia ei pystyta ratkaisemaan tassa tyossa. Yleisella
tasolla voidaan todeta, etta hub-toimijan olemassaolo voisi tarjota mahdollisuuden reagoida kysyn-
taan nykyista toimintamallia joustavammin.

4.2  Alkukartoitus: yrityksen tilanne ja tarpeet

HSL:n nykymallisen yrityksille tehtavan alkukartoituksen sisaltd on sovitettu tilanteeseen, jossa asi-
akasyritys on paattanyt ryhtya toimenpiteisiin liikkumisen ohjaamiseksi. Kartoituksen tietosisalto pal-
velee ensisijaisesti HSL:n tietotarpeita. Alkukartoitus nykyisessd muodossaan on kyselytutkimuk-
seen tai haastatteluun verrattava tiedonkeruutehtéava, joka olisi mahdollista hankkia myds palveluna.
Riippumatta alkukartoituksen toteutustavasta sen sisaltoa tulisi pohtia samanaikaisesti seka yrityk-
sen ettd HSL:n nakdkulmasta ottaen huomioon my®os tietojen julkisuuteen liittyvat kysymykset.

Nykytilanteessa tehdessaan tyon itse HSL voi maarata kartoituksen sisallon tdsmallisesti, mutta toi-
saalta joutuu vastaamaan selvityksen kustannuksista. Ennen pitkaa tulee pohdittavaksi, minka tie-
don kerdamiseen HSL on halukas investoimaan resurssejaan ja voiko tiedonkeruun toteuttaa toisin.

Hub-toimintamallin toteuttamana kyseeseen voisi tulla alkukartoitusta vastaava tai jonkin verran laa-
jempi selvitys, jonka ensisijainen tarkoitus olisi palvella asiakasyrityksen oman toiminnan kehittamis-
ta. Prosessissa syntyisi myos HSL:n nakokulmasta hyddyllista tietoa, joka voitaisiin asiakasyrityksen
suostumuksella luovuttaa myds HSL:n kayttdon. Hubin toteuttama kartoitus olisi kaupallinen tuote,
jolloin sen toteuttamiseen ei valttamatta tarvita HSL:n resursseja. Ulkomailla tdmantyyppisia kartoi-
tuksia on kuitenkin tuettu taloudellisesti ja Suomessakin tultaneen pohtimaan julkisen sektorin sub-
ventiota tdmankaltaisen palvelun hintaan.

HSL:n olisi syyta yksildida yrityksiltd halutut tiedot tasmallisesti. Tama jantevoittaisi HSL:n omaa
tydnantajayhteisty6ta ja lisdksi mahdollistaisi tiedonkeruun myds muita reitteja hyédyntamalla. HSL
voisi ostaa tallaista yritystietoa tiedon tuottajilta samaan tapaan kuin se nyt on ostanut esimerkiksi
osoitteita.

Yritysten tilanteen kartoituksessa olisi eduksi, ettd kartoitukseen voitaisiin sisallyttaa yrityksen ti-
laa kuvaavia indikaattoreita ja referenssitietoja vastaavien muiden yritysten tilanteesta. Tietojen tar-
joaminen lisaa yritysten kiinnostusta toimintaan ja parantaa sitoutumista asetettavien tavoitteiden
saavuttamiseksi. Tallaisten indikaattorien ja referenssitietojen tdsmallinen sisalto ja tietolahteet tu-
lisi maaritella. Tahan asti referenssitiedon kertymista on pohdittu lahinna henkildkuntakyselyn da-
tan pohjalta eika juurikaan pelkan alkukartoituksen pohjalta, silld oletusarvona on ollut henkilékunta-
kyselyn toteuttaminen kaikissa asiakasyrityksissa. Yritysten tilanteen kartoituksessa tulisi varautua
myds siihen, etta yritys on jo tavalla tai toisella selvittanyt tydmatkojen kulkutapajakauman tai muita
kiinnostavia tietoja. Tallaiset yrityskohtaiset tiedot tulisi pystya tallentamaan, vaikkei yrityksessa teh-
taisikdan muita HSL:n mallin mukaisia toimenpiteita.



Tiedonkeruu tulisi ulottaa aika ajoin otantatyyppisesti myds niihin yrityksiin, jotka eivat tee liikkumi-
sen ohjauksen toimenpiteita, jotta vertailu liikkumisen ohjauksen vaikuttavuuden selvittdmiseksi olisi
mahdollinen. Tama on tyypillisesti akateeminen tai julkishallinnon toimialaan kuuluva tiedonintressi,
johon hub-toimijalla ei ole omaan liiketoimintaan liittyvaa kiinnostusta. Sen sijaan hub on mahdolli-
nen kyselyn toteuttaja rinnan muiden mielipidemittauksiin tai konsultointiin erikoistuneiden yritysten
kanssa.

Tiivistelma:

- alkukartoitustiedot voidaan kerata osana muuta, laajempaa (kaupallista) kyselya

- laajennettua alkukartoitusta voidaan hyédyntaa myos itsenaisena tietolahteena silloin, kun asi-
akasyritys ei halua tehda henkildkuntakyselya

- HSL voisi ostaa alkukartoitusta vastaavat tiedot kaupalliselta toimijalta, mikali tiedot on riittavan
tarkasti maaritelty

- pohdittava myds yritysten omia intresseja ja tietojen julkisuutta

- mikali yritysten tilaa kuvaavat indikaattorit on maaritelty, otannat likkumisen ohjauksen ulkopuo-
lelle jaavista yrityksista mahdollistaisivat vertailun toiminnan tuloksellisuuden selvittamiseksi

4.3 Liikkumissuunnitelmat

HSL:n liikkumissuunnitelmissa tehdaan alkukartoitus, henkildstokysely ja suunnitelma, jossa esite-
taan toimenpiteet. Menettely on arvioitu raskaaksi. Tarjolla tulisi kustannus- ja resurssisyista olla
my0s kevyempia ja joustavampia ratkaisuja. Tahan suuntaan ohjaavat myés ulkomailla saadut ko-
kemukset.

HSL:n likkumissuunnitelman toimintamalli antaa asiakasyritykselle melko vapaat kadet edeta halua-
mallaan tavalla liikkumisen ohjauksessa. Keskeisin HSL:n kontrolloima osatehtava on internet-poh-
jainen henkildkuntakysely. Varsinaisen suunnitelman HSL laatii yhdessa asiakasyrityksen yhteys-
henkilon/tyéryhman kanssa.

Liikkumissuunnitelmiin ja henkildkuntakyselyyn liittyviin resurssiongelmiin ei ole esitettavissa selke-
aa ratkaisua. HSL voi hankkia henkildkuntakyselyjen analysoinnin konsulttityéna, mutta tasta syn-
tyy huomattavia kustannuksia, jotka koituvat pitkalti vain muutamien yksittaisten yritysten hyodyksi.

Jotta hub-toimija tai muu palveluntarjoaja voisi tuottaa liikkumissuunnitelmia ja henkilokuntakyselyi-
ta tai naita vastaavia suoritteita palveluna, tulisi halutut suoritteet konkretisoida ja maaritella tasmalli-
semmin. Erityisesti pitaisi tismentaa, mitka tyévaiheet tarjotaan julkisena palveluna ja mika on asia-
kasyrityksen oman tyon osuus. Tasmallisesti maariteltyna julkisen palvelun osuus voitaisiin hankkia
miltd tahansa toimittajalta. Maaritelmat helpottavat myds palvelun hinnan maarittelya.

HSL:n tekemien liikkumissuunnitelmien suhdetta muiden osapuolien tekemiin liikkumis-suunnitel-
miin tai niiden osiin tulisi tdsmentaa. Useat yritykset ovat itsenaisesti tehneet suunnitelmia ja toimen-
piteitd, jotka sellaisenaan voisivat olla osa HSL:n toimintamallin mukaista liikkumissuunnitelmaa. Tu-
levaisuudessa hub-toimija ja muut kaupalliset toimijat voivat laatia yrityksille likkumissuunnitelmia
omien toimintamalliensa mukaisesti. Kaikilla nailla palveluilla on samansuuntaiset tavoitteet ja HSL:n
on syyta pohtia, miten tallaisia HSL:n toimintamallin ulkopuolella syntyvia suunnitelmia voitaisiin hyo-
dyntaa HSL:n toiminnassa.
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4.4 HSL:n palvelut

HSL:n yrityksille tarjoamia palveluja ovat mm. henkildkuntainfotilaisuudet, matka-aikakartat ja sijoit-
tumisneuvonta sekd merkittdvimpien yhteistydkumppaneiden osalta myds joukkoliikenteen suunnit-
telu vastaamaan suuren toimipaikan tarpeita.

Tietoa HSL:n palveluista saa internetista, mutta palvelujen tarjontaan liittyvia yksityiskohtia on tar-
peen tarkentaa. HSL:n nakdkulmasta ei ole tarkoituksenmukaista toimia aktiivisesti tilanteissa, jois-
sa saavutettavissa olevat hyodyt ovat vahaiset tai joissa tilanteen parantamiseksi ei ole juuri mitaan
tehtavissa. Kiinnostavimpia kohteita ovat hyvien joukkoliikenneyhteyksien alueella toimivat suuret,
yli 100 hengen toimipaikat.

Hub-konseptin hyddyntdminen HSL:n palveluiden yhteydessa edellyttisi, ettd HSL:n kanssa sovit-
taisiin tasmallisemmin, minkalaisista kumppanuuksista HSL on kiinnostunut. Hub-toimija voisi toimia
eraanlaisena suodattimena siten, ettd HSL:n palveluja markkinoitaisiin vain sellaisille asiakasyrityk-
sille, jotka kokonsa, sijaintinsa ja muiden olosuhteiden osalta voidaan katsoa potentiaalisiksi yhteis-
ty6tahoiksi. Esimerkiksi likennesuunnitteluun liittyvissa asioissa asiakasyrityksen on oltava suoraan
yhteydessa HSL:3an, mutta yhteydenottoihin ei ole tarkoituksenmukaista kannustaa, jos tilantee-
seen ei voi realistisesti odottaa 16ytyvan ratkaisua. Vastaavasti henkilokuntainfotilaisuudet kannattaa
keskittaa joukkoliikenteen hyvan palvelutason alueille.

4.5  Myyntitoiminta

Hubin toimintamallin keskeinen ajatus on, ettd hubin kautta yritys voi hankkia kattavan valikoiman
palveluita. Myyntitoiminnan kehittdmisessa keskeista olisi tarjottavien palvelujen vakiointi ja tdsmen-
taminen siten, ettd palvelua olisi helppo myyda ja sen tilaaminen olisi yksinkertaista. Tama tapahtuu
myyntikoulutusta ja -materiaalia kehittamalla. Parhaassa tapauksessa loppuasiakkaan paatos voisi
syntya pelkan tuote-esitteen tietojen pohjalta.

HSL:n yritysmyynnissa on tdissa vain muutama henkild. He eivat kuitenkaan ehdi tehda aktiivista
myyntity6ta tydsuhdematkalipun myynnin kasvattamiseksi. HSL:n kannattaisi todennakoisesti pal-
kata yksi kokopaivainen henkild tdhan tehtavaan, toisaalta myyntityéta voisi myos ulkoistaa hubeil-
le. HSL:n palvelutuotteiden myynti edellyttaa jalleenmyyntisopimusta ja tuotteisiin perehdyttamista
mm. seuraavien osalta:
- koulutus ja/tai selked myyntimateriaali olisi tarpeen, jotta tiedetdan milld argumenteilla HSL toi-
voo tuotteitaan markkinoitavan
- tyésuhdematkaliput ja muut lipputuotteet, veroasiat yms. yksityiskohtaista asiantuntemusta
vaativa myyntityd
- aulanaytét, momo-jarjestelma / selainpohjainen, nayttdjen ja tietosisallon toimittamiseen liitty-
vat kdytannon jarjestelyt.

Tuotekehitys ja tuotteistaminen ovat Iahtokohtaisesti tuotteen tarjoajan vastuulla. Periaatteessa hub-
toimija voi kerata palautetta HSL:n yritystuotteista ja osallistua HSL:n tuotteiden kehitykseen. Tuote-
kehityksen ja tuotteistamisen kysymyksia ei ole tdssa tydssa pohdittu kaytadnndn tasolle asti.



4.6 Seuranta

Liikkumisen ohjauksen tuloksellisuutta tulisi seurata kahdella tasolla:
+ yritysten tilanteen ja toiminnan seurantaa
- mita yritykselle on tarjottu, mita yhteisty6ta tehty?
- mita suunnitelmia tai toimenpiteita yritys on tehnyt?
- mita kestavan liikkumisen tuotteita yritys kayttaa?
* lopullisten vaikutusten seurantaa
- kulkutapajakauma
- paastot
- muut vaikutukset.

Seurannan tarkkuustaso ja toteutustapa on pitkalti sidottu yrityksen tilanteeseen ja yrityksen tekemiin
toimenpiteisiin. Jo yhteydenottovaiheessa voidaan saada jotain seurattavissa olevaa tietoa, mutta
etenkin alkukartoitusvaihe tuottaa paljon hyddyllista seurantatietoa. Lopullisten vaikutusten seuranta
edellyttda yleensa henkildkuntakyselyn tekemistd. Seurannan toteutustavan tulisi olla riittdvan jous-
tava siten, etta saatavilla oleva tieto voidaan kirjata ylds ilman etta liian tiukat muodolliset vaatimuk-
set ovat esteena. Toisaalta seurannan tulisi kuitenkin olla jollain tapaa maaramuotoista, jotta mahdol-
lisen hub-toimijan tuottamat seurantatiedot ja HSL:n omat seurantatiedot olisi yhdistettavissa.
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5 Nakokulmia hub-konseptin hyodyntamiseen

5.1 limaispalvelu vs. kaupallinen palvelu

HSL on tarjonnut lipputuotteita lukuun ottamatta liikkumisen ohjauksen palveluita ilmaiseksi yrityksil-
le. Toiminnan laajetessa se vaatii yhd enemman resursseja ja aiheuttaa kustannuksia palvelun tuot-
tajalle, jolloin on tehtéva ratkaisuja palvelun tuottamisen organisoinnista ja maksullisuudesta.

Palveluiden maksuttomuus on tarpeen lanseerattaessa uutta palvelua markkinoille. Tallin pyritdan
houkuttelemaan yritykset kokeilemaan palvelua ja vakuuttumaan sen hyddyllisyydesta. Tutustumis-
vaiheen jalkeen voi I0ytya myos maksuhalukkuutta palvelun kaytésta. Maksulliseen malliin siirtymi-
seen pitaisi aktiivisesti pyrkia, koska pitkittyessdan ilmaisen palvelun tarjollaolo voi sammuttaa oras-
tavan maksuhalukkuuden ja heikentaa vastaavan kaupallisen toiminnan kehittymismahdollisuuksia.
Keskeisia kysymyksia palveluiden muuttamisessa maksullisiksi on oikein valittu ajankohta seka kyky
tarjota palveluita yritysten ehdoilla.

Silloin kun yritys ostaa palvelun, se odottaa saavansa sille sopivan tuotteen itse valitsemanaan ajan-
kohtana. Tahan pystyy joustavammin kaupallinen toimija kuin HSL, jonka naihin tehtaviin varatut re-
surssit ovat rajalliset. Kaupallinen toimija voi valittdd HSL:n tuotteita HSL:n kanssa sovituin ehdoin,
mutta toimii muuten itsenaisesti liiketaloudellisin perustein.

Vélimuotona kokonaan HSL:n tuottamalle tai kokonaan kaupalliselle palvelulle voisi toimia malli, jos-
sa HSL ostaa tarvitsemiaan palveluita alan toimijoilta, mutta hallinnoi asiakkuutta ja kokonaisuutta
paapiirteissaan itse. Palvelusta perittdvien maksujen tulisi lahtdkohtaisesti kattaa ainakin ostopalve-
luiden osuus kokonaishinnasta.

Tahan palvelumuotojen jaotteluun palataan yhteenvedossa.

5.2  HSL:n ja hubin asiakkuuksien eroja

Tydn aikana pohdittiin, mitd eroa on HSL:n ja hubin nimissa tehdyssa liikkumisenohjaustydssa. Mo-
lemmissa tarjotaan useita, paaosin samoja tuotteita yritykselle ja padmaarana on yrityksen henkilds-
ton liikkumiskayttaytymiseen vaikuttaminen. Nahtiin, ettda HSL:n tekemilla tai sen nimissa tehtavilla
kontakteilla ja hubin nimissa tehtavilla kontakteilla on vain pieni ero. Ensimmaiset keskittyvat HSL:n
tuotteisiin, kokonaisvaltaisempiin tavoitteisiin kulkutapojen suhteen seka liikkumissuunnitelmien te-
kemiseen. Ne sisaltavat kuitenkin myds muiden toimijoiden, kuten City Car Clubin ja GreenRidersin
tuotteiden esittelyn.

Hubin asiakaskaynnilla paamaarana on yrityksen toiminnan kehittdminen tavalla, joka samalla vai-
kuttaa henkiléston liikkumiseen HSL:n tavoitteiden mukaisesti. Hub pyrkii myymaan sekd omia etta
muiden toimijoiden kaupallisia tuotteita ja palveluita korostaen yrityksille koituvia hydtyja. Tassa yh-
teydessa hubin edustaja voi esiintya HSL:n valtuuttamana jalleenmyyjana, mikali ndin sovitaan, ja
myyda myds samoja tuotteita, joita HSL markkinoi omilla asiakaskaynneilldan. Asiakasyritykselle koi-
tuu hubin kanssa toimimisesta enemman kustannuksia, mutta toisaalta se voi saada palvelut hel-
pommin ja selvemmin omiin tarpeisiinsa raataldityina.

Toimijoita voidaan verrata kunnallisten ja yksityisten terveyspalveluiden tarjontaan: voi valita edul-
lisemman yhteiskunnan tarjoaman vaihtoehdon, jolloin toimitusaika on pidempi ja palvelun sisal-



t6 enemman palvelun tarjoajan maarittelema, tai kaupallisen vaihtoehdon, jonka saa nopeammin ja
raataldityna. HSL:n hoitamia asiakkuuksia voidaan nykyisilla resursseilla aloittaa 15-20 kappaletta
vuodessa. Jos tdma volyymi halutaan ylittaa, resursseja on lisattava tai kaupallisen sektorin on huo-
lehdittava HSL:n resurssit ylittdvasta kysynnasta.

53 Asiakassuhteiden seuranta

Asiakassuhteiden seuranta tulisi toteuttaa vastaavalla tasolla kuin yrityksessa on sovittu toteutetta-
via toimenpiteitd. Toisaalta tulee seurata toimenpiteiden toteuttamista sinansa ja mahdollisuuksien
mukaan my0s toimenpiteiden vaikutuksia, esimerkiksi kulkutapajakaumaa. Lopullisten vaikutusten
seuranta edellyttaa, ettd yritys mittaa vaikutuksia sdannollisesti henkildkuntakyselyn avulla tai muul-
la tavoin.

Seuranta voidaan toteuttaa eri menetelmilld, esimerkiksi puhelimitse tai sdhkdpostikyselylla, joista
jalkimmainen olisi ajankaytollisesti ja teknisesti helpoimmin toteutettavissa. Asiakkuuksien seuran-
ta toteutettaisiin esimerkiksi vuoden paasta sovittujen toimenpiteiden alkamisesta, ja taman jalkeen
se toistuisi sdannodllisesti. Seurannassa tarkastellaan toimenpiteiden toteutumista ja mahdollisuuksi-
en mukaan vaikuttavuutta seka tiedustellaan kiinnostusta ja tarvetta toimenpiteiden taydentamiseen
tai uusien toimenpiteiden kayttdonottoon. Seurantakyselyyn voitaisiin sisallyttad yhteydenottopyyn-
t6, mikali asiakas haluaa lisétietoja tai uusia tuotteita kayttdonsa. Asiakkuuksien seurantatietoja, esi-
merkiksi asiakasyrityksen tydntekijoilleen tarjoamia palveluja, voidaan siséllyttaa tekeilla olevaan
asiakastietojarjestelmaan. Laajempia asiakaskohtaisia tietoja ja muistiinpanoja voidaan koota eril-
lisiin tietokantoihin tai dokumentteihin (vrt. "neuvolakortti’). Myds hubin toteuttamien asiakassuhtei-
den seurantatieto on arvokasta HSL:lle ja tulisi saada osaksi asiakasrekisteria.

54 Toiminnan suhde HSL:n tulostavoitteisiin

HSL:n tulostavoitteissa on esitetty tavoitteet ainakin liikkumissuunnitelmien maaralle. Liikkumissuun-
nitelman sisaltévaatimuksista ei ole tarkempaa tietoa eika tietoa siita, onko liikkkumissuunnitelman to-
teuttajaan otettu tulostavoitteissa tai niiden tulkinnassa kantaa. Olisi syyta selventad, missa maarin
muut kuin HSL:n omana tyénaan tekemat liikkumissuunnitelmat voidaan ottaa huomiooon tulosta-
voitteen tayttymista arvioitaessa.

Jatkossa olisi my6s syyta harkita, milla tavoin tulostavoitteet tulisi maaritella, jotta ne olisivat toisaal-
ta konkreettisia, mutta toisaalta antaisivat riittdvasti vapausasteita monipuolisen likkumisenohjaus-
tominnan kaytannon toteutukseen.

25



26

6 Yhteenveto

6.1 HSL:n tekema tyonantajayhteistyo

HSL on alkanut tehda tyonantajayhteisty6ta, silla se palvelee HSL:n laajempia liikennepoliittisia ta-
voitteita. Se ei kaikilta osin sisally HSL:n perustoimintaan, mutta rajanveto on hyvin tulkinnanvarais-
ta. Alkuvaiheessa tyd on kasittanyt paljolti toimintamallien luomista ja markkinointia. Tydnantajayh-
teistyon toteuttaminen nykymuodossaan on osoittautunut tydlaaksi ja vaatii paljon resursseja. Jo
alkuvaiheessa on alihankintaa kaytetty asiakaskontaktien luomisessa. Runsaasti resursseja vaati-
vat muun muassa:

- kyselyiden laatiminen ja erityisesti analysointi

- asiakaskontaktien luominen

- ensikaynnit

- tydmatkalippujen myyntity6

- liikkkumissuunnitelmien laatiminen

- yrityskohtaisesti raataloity suunnittelutyd

- asiakassuhteiden seuranta

- henkildstoinfopaivat (2—3 hla)

Ty6vaiheiden toteuttaminen HSL.n omana tydna vaatii resurssien uudelleenallokoimista ja toimin-
tatapojen kehittdmistd vahemman tydvoimaintensiivisiksi, etenkin toiminnan laajuuden kasvaessa.
Toiminnan laajenemisen myota tulee harkittavaksi joidenkin palveluiden muuttaminen maksullisiksi.
Palveluiden toimittamisessa voi ilmetd ongelmia, ellei resursseja pystyta lisdamaan kysyntaa vas-
taavasti.

Ty6nantajayhteistydn pitaminen HSL:n omissa kasissa helpottaa toiminnan kokonaisuutta koskevien
tietojen kokoamista ja yllapitamista. Lisaksi HSL:la sailyy téysi kontrolli omien palveluidensa sisal-
toon ja toteutustapaan. HSL:lla on mahdollisuus profiloitua keskeisimmaksi yritysten liikkkumisen oh-
jauksen toimijaksi, kuitenkin vain omalla toimialueellaan. Jos markkinoille tulee myds kaupallisia toi-
mijoita, voi syntya tilanne, jossa HSL:n ja kaupalliset palvelut kilpailevat keskenaan.

6.2  Tyodnantajayhteistyon toteuttaminen HSL:n toimesta alihankintaa kayttaen

Jo nyt alihankintaa on kaytetty yrityskontakteista sopimiseen. Edellisessa luvussa kuvatuissa tyo-
laissa tyonantajayhteistyon vaiheissa alihankinnan kayton lisddaminen on perusteltua, jos hankinnan
kustannukset ovat kohtuulliset virkatydhdn kuluvaan aikaan verrattuna tai jos kysyntaan ei virkatyo-
na pystytad vastaamaan. Taman tydn luvussa 4 on kuvattu mahdollisesti alihankintana toteutettavia
palvelun osia.

Toimintamallina alihankinta ei oleellisesti poikkea HSL:n omasta tydsta, resursseja ainoastaan siir-
retdan virkatyosta hankinnan puolelle. Alihankinnan etuna on resurssien joustavuus, suureenkin
kysyntdan voidaan vastata, jos alihankintaan budjetoidaan riittdvat resurssit. Selkeda etua alihan-
kinnasta syntyy silloin, kun alihankkija pystyy tuottamaan palvelun tehokkaammin kuin HSL. Kun
alihankinta toteutetaan yksittaisina palveluina, jaa valta téiden sisallosta ja kokonaisuudesta paat-
tdmiseen HSL:lle. Lisdksi tydnantajayhteistydhon siséltyy osia, jotka edellyttavat suoraa kontaktia
HSL:aan. Naiden toteuttaminen sailyy helppona. HSL voi paattaa myos tietokantaa tukevan kyselyn
muodosta ja toteutuksesta tydnantajayhteistydssa.



Asiakkuussuhteiden hallinnointi ja seuranta pysyy suurelta osin HSL:n vastuulla (ulkoistamisen laa-
juudesta riippuen), mika sitoo resursseja, tosin huomattavasti vahemman kuin ilman ulkoistamista/
alihankintaa.

Alihankintaan perustuvan toimintamallin selkein ongelma on, etta toiminnan laajentuessa kustannuk-
set kasvavat vastaavasti. Palvelun maksullisuus asiakkaalle tulee harkittavaksi erikseen. Lisaksi pal-
veluiden hankinta ja kilpailuttaminen vievat osansa resursseista.

6.3  Yrityksia palveleva itsenainen hubi

Kuten edelld todettiin, muiden toimijoiden ilmaantuminen yrityspalvelujen toteuttajaksi on todenna-
koista ja osin jo tapahtunut. Kaupallisia toimijoita voivat olla suuret yritykset (esimerkiksi vakuutus-
yhti6t, joilla on toimialansa substanssin puolesta mielenkiintoa asiaan), yritysvastuuseen, ymparis-
téon, kiinteistdalaan, kalustonhallintaan ja vastaaviin alueisiin keskittyvat asiantuntijaorganisaatiot
seka liikkennealan konsultit. Tassa tydssa on erityisesti tarkasteltu kaupallisia likkumisen ohjauksen
palveluja tarjoavaa hub-tyyppista toimijaa, joka keskittyisi nimenomaan liikkkumisen ohjaukseen liit-
tyviin yrityspalveluihin, kestavien kulkutapojen markkinointiin ja erilaisten tuotteiden jalleenmyyntiin.

Hubin toiminnan keskeisia elementteja ovat useiden yhteisia intresseja omaavien tahojen resurssi-
en yhdistdminen ja palveluiden kaupallistaminen. Olennainen ero alihankintamalliin verrattuna on,
etta hub tarjoaisi jatkuvaa suorite- ja tulosperusteisesti hinnoiteltua palvelua projektimuotoisen tai ai-
kaveloitteisen alihankintatyon sijaan tai lisdksi. HSL:n intressit itsenaisesti toimivaan hubiin kohdis-
tuvat HSL:n tuotteiden jalleenmyyntiin sekd HSL:lle keskeisten elementtien tai laatutavoitteiden si-
sallyttdmiseen hubin toimintamalliin. Tallainen elementti on esimerkiksi yrityskyselyn perusosa, jolla
kartutetaan tietokantaa. Laatutavoitteet voivat puolestaan liittya esimerkiksi liikkumissuunnitelman
ominaisuuksiin.

Resurssien yhdistamisesta mahdollisesti syntyvia kustannussaastoja voidaan arvioida hub-toimijan
tarjoamien palvelujen hinnoittelun perusteella. Yrityksille tarjottavat kaupalliset palvelut, jos elinkel-
poisia sellaisia syntyisi, voisivat parhaimmillaan tuottaa likkumisen ohjauksella tavoiteltuja vaiku-
tuksia ilman, ettd HSL:n tarvitsee kayttaa tadhan lainkaan omia resurssejaan. Kaupalliset toimijat
kuitenkin hinnoittelevat palvelunsa itsenaisesti, ja toteuttavat ne itse tarkoituksenmukaiseksi katso-
mallaan tavalla. Hubi-toimintamallin kehittdamisessa keskeista olisi tasapaino toisaalta HSL:n kontrol-
lin ja kaupallisen toimijan vapausasteiden valilla.

6.4  Mahdollisia jatkotoimenpiteita

Tydn perusteella tarkeimmat jatkotoimenpiteet ovat lyhyen aikavalin toimenpiteita, joiden tavoitteena
on kiteyttdd HSL:n tuotteita ja palveluita siten, etta liikkumisen ohjauksen toimenpiteitéd voidaan to-
teuttaa tai hankkia aiempaa suoraviivaisemmin.

Mahdollisia jatkotoimenpiteita:

- Yhteydenottovaiheen tavoitteiden ja yhteydenoton tulosten (’suoritteen”) konkretisointi. Kiireel-
listd on, ettd eri tahojen hankkimia ja eri reitteja syntyneitd yrityskontakteja voidaan hallinnoi-
da yhteistydssa. Keskeinen tydvaline on uusi yritysrekisteri, jonka kayttd tulisi suunnitella siten,
ettd HSL:lla ja muilla toimijoilla olisi kaytdssaan ajantasainen tieto eri osapuolien yrityskon-
takteista. Kontaktien maaran ollessa alkuvaiheessa kohtuullinen, tietojen vaihto ei valttamatta
edellyta jarjestelmien teknista yhteensopivuutta tai kayttdoikeuksia HSL:n jarjestelmiin vaan tie-
tojen yhdistaminen voidaan tehda myds manuaalisesti. Konkreettisesti maaritelty "yhteydenot-
tosuorite” mahdollistaisi yhteydenottovaiheen toimien hankinnan ostopalveluna.
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Alkukartoituksen tavoitteiden, laajuuden ja tietotarpeiden konkretisointi siten, ettd HSL:n kri-
teerit tayttavia alkukartoituksia voisivat suorittaa myés ulkopuoliset toimijat ja HSL pystyisi hyo-
dyntamaan naissa kartoituksissa saadut tiedot. Konkreettisesti maaritelty "alkukartoitussuorite”
mahdollistaisi naiden hankinnan ostopalveluna.

Yritysten tilanteen seurantaan liittyvan tiedon hallinnan suunnittelu. Tieto yritysten itsenaises-
ti tai kolmansien osapuolien avustuksella tekemista liikkkumissuunnitelmista ja muista toimenpi-
teista tulisi olla koottavissa samaan paikkaan ja integroitavissa HSL:n toimintamalliin. Keskeista
tietoa on esimerkiksi yrityksen itse arvioima tai selvittama kulkutapajakauma, joka ei valttamat-
ta perustu HSL:n mallin mukaiseen henkilokuntakyselyyn.

Volyymituotteiden (ks. luku 2) tasmallinen maarittely ja tuotteistaminen seka myyjien koulutus/
ohjeistaminen siten, etta tuotteiden myynti on helppoa ja tuotteet voidaan toimittaa suoraviivai-
sesti.

Resursseja vaativien palvelujen ja tarveharkintaisten palvelujen (ks. luku 2) tdsmentaminen si-
ten, ettd seka omille ettd mahdollisten kolmansien osapuolien myyijille voidaan antaa selkeat
ohjeet siita, milld ehdoilla ja kenelle palvelua on tarjolla ja miten palvelu kaytanndssa toimite-
taan loppuasiakkaalle.

Lipputuotteiden jalleenmyyntitoiminnan konkretisointi ja jalleenmyyjien koulutus lipputuotteiden
myyjien resurssipulan ratkaisemiseksi.
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