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Opinnaytetyon tarkoituksena oli selvittaa, kuinka franchisingketju perustetaan, ja mitka ovat
perustamisen kustannukset. Ty6n tavoitteena oli tehda franchisinganalyysi toimeksianta-
jayritykselle, joka toimii shop-in-shop-mallilla paivittaistavarakauppojen sisélla, myyden ter-
veellisia valipaloja. Yritys on laajentunut nopeasti, ja yrittaja miettii, olisiko franchisingketjun
perustaminen ratkaisu kasvavaan kysyntdan vastaamiseen.

Tutkimuksen teoriaosuudessa maariteltiin franchisingia ja tehtiin katsaus franchisingsektorin
nykytilaan Suomessa. Taman jalkeen kasiteltiin franchisingketjun perustamiseen liittyvia
kaytannon asioita. Empiirinen osuus koostui kvantitatiivisia ja kvalitatiivisia elementteja yh-
distelevista tutkimuksista. Opinnaytetydn aikana haastateltiin franchise-alan asiantuntijoita
seké tehtiin Suomessa vuonna 2010 tai myéhemmin perustettujen franchisingketjujen fran-
chise-antajille suunnattu lomakekysely, johon vastasi 8 franchise-antajaa. Toimeksiantajaa
haastateltiin useasti.

Tutkimuksesta kavi ilmi, ettd franchisingsektorilla on merkittdva asema Suomen taloudessa
ja tyollisyydessa. Franchising ei ole laheskaan kaikille yrityksille sopiva tapa toimia, ja aina
tulee selvittaa, onko yrityksella edellytykset menestyéa franchisingketjuna. Pohjaty6t tulee
tehda kunnolla, silla konseptia monistettaessa mahdolliset virheetkin monistuvat. Fran-
chisingketjun perustamiskuluissa yrityksen kannattaa varautua vahintaan 20 000 euron si-
joitukseen. Franchisinganalyysin perusteella franchisingketjun perustaminen voi olla toi-
meksiantajalle kannattava kasvukeino, mutta muutkin mahdollisuudet tulisi tutkia.

Avainsanat franchising, shop-in-shop, kasvuyritys, franchisinganalyysi, fran-
chise
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The purpose of the thesis was to find out how a franchise chain is established and what
the costs of setting one up are. The aim of the work was to make a franchising analysis for
a client company that operates a shop-in-shop in grocery stores, selling healthy snacks.
The company has expanded rapidly and is wondering if franchising the business is the so-
lution to meet the growing demand.

In the theoretical part, franchising was defined and the current state of the franchise sector
in Finland was reviewed. After that, the practical aspects of franchising were discussed.
The empirical part consisted of studies combining quantitative and qualitative elements.
During the thesis, franchising experts were interviewed and a questionnaire for eight fran-
chise chains established in Finland in 2010 or later was carried out. The client was inter-
viewed several times during the process.

The study showed that the franchise sector plays a significant role in the Finnish economy
and employment. Franchising is by no means an appropriate way for all businesses, and it
is always necessary to find out whether the company has the potential to succeed as a
franchise chain. The background work must be done properly, as any mistakes are multi-
plied as the concept is amplified. In setting up a franchise chain, the company should be
prepared to invest at least 20 000 euros. Based on the franchising analysis, the establish-
ment of a franchise chain can be a profitable growth tool for the client, but also other op-
portunities should be explored.

Keywords franchise, franchising, shop in shop, franchise analysis,
growth company
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1 Johdanto

1.1 Franchisingin suosio kasvaa

Franchisingala kasvaa kaikilla mittareilla muita yrityksid nopeammin. Franchisetoiminta
jatkoi kasvuaan taantuman aikana, ja housukauden aikana sen rooli kasvun ja tyollisyy-
den moottorina korostuu entisestaén. Franchising tydllistdd Suomessa arviolta 100 000
henkil64, ja sektorin kokonaiskooksi arvioidaan jopa 5,5 miljardia euroa. Franchisingalan
kasvuselvityksen perusteella 70 prosenttia suomalaisista franchisingketjuista arvio nii-
den liikevaihdon ja tyontekijéiden maaran olevan kasvussa seuraavan vuoden aikana.
(Suomen Franchising-Yhdistys ry 2018a, 24-25.) Franchisingin onkin todettu olevan
maailman nopeimmin kasvava liiketoimintamuoto jo useiden vuosikymmenien ajan (To-
rikka 2014).

Franchisingilla on yhteiskunnallisestikin merkittava vaikutus tydpaikkojen luomisessa ja
yrittdjyyden kynnyksen madaltamisessa (Lintila 2019). Raatikaisen (2015, 16) mukaan
my06s valtion tulisi rohkaista uusia yrittajia erilaisin hankkein valtion kehityksen hidastu-
misen estamiseksi. Jos uusia yksityisia yrityksia ei synny lahitulevaisuudessa, Suomen
talouskasvu kéantyy tulevaisuudessa laskuun. Franchisingketjut tarvitsevat vuosittain tu-
hansia uusia tyontekijoita ja jopa tuhat uutta yrittajad. Valmiin konseptin yrittajaksi paa-
see ilman omaa liikeideaa, ja suurimmalla osalla franchise-ottajista ei ole aiempaa yrit-
tajataustaa (Torikka 2014). Vastamaen (2017a) mukaan franchisingyrittdjyys edistaa
my6s maahanmuuttajien kotoutumista, ja etenkin ravintolaketjuissa maahanmuuttajien

yrittajahenkisyys on korostunut.

Suomessa yrittdjyydesta puhuttaessa korostetaan aina riskin ymmartamista ja yritta-
jyyttd pidetaan usein vahan hulluna. Franchisealan asiantuntija Henri Laakson mukaan
tulisi ensin keskittya mahdollisuuksien ymmartamiseen kuten Amerikassa, jossa uusille
yrittgjille liiketoiminnasta puhuttaessa avainasiana on tunnistaa aina menestymisen
mahdollisuus. (Palveluplus 2013.) Asenteet yrittdjyyttd kohtaan ovat kuitenkin Suomes-
sakin muuttumassa radikaalisti, ja Eurofoundin vuonna 2015 koostaman selvityksen mu-
kaan yli puolet 15-34 vuotiaista piti yrittdjyyttd mahdollisena uravaihtoehtonaan (Mikkila
2015). Franchisingyrittdjat ovat usein keskimaaraistd nuorempia, aloittaminen on hel-
pompaa ja riskit yleensd pienempia kuin yksinyrittdmisessa. Torikan (2014) mukaan
franchisingia pidetddn usein yrittajyyden aloittamisen muotona ja osana yrittajyytta.

Franchising kuitenkin on yrittajyytta, ei sen kokeilua tai harjoittelua, eiké siihen tulisi silla
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asenteella ryhtyd. Franchise-ottaja kantaa itse liiketoimintansa riskit. Niipoja (2015) ki-

teyttaakin: "franchising antaa saappaat, mutta niilla on kaveltava itse”.

Laakson (2018) mukaan franchisingin sanotaan olevan menestyksen kloonausta. Han
kuitenkin huomauttaa, etta franchisingketjua rakentaessa franchisingia tulee pitaa yrityk-
sen uutena erillisena liiketoimintana, eik& jonkin muun liiketoiminnan jatkeena tai sivu-
tuotteena. Sita taytyy suunnitella ja johtaa ja seurata aivan kuten muitakin erillisia liilke-
toimintoja. Franchisingin rakentaminen vaatii oman panoksensa, resurssinsa ja osaami-
sensa, mutta onnistuessaan se tuo panostukset moninkertaisesti takaisin. (Laakso
2018.)

1.2 Toimeksiantajan esittely

Smooth it on yrittdjiensd mukaan "opiskeluprojekti, joka lahti kasista”. Turun AMK:ssa
muotoilua opiskellut Lina Toivonen ja mediatuotantoa opiskellut Irina Nurmi tydskenteli-
vat opintojensa ohessa Kupittaan Citymarketissa heviosastolla ja palvelutiskilla. He poh-
tivat, miten palvelua voisi kehittda ja miten ylikypsia hedelmia voisi hyédyntaa, koska
esimerkiksi ruskeat banaanit ovat makeimmillaan smoothieissa. Toivonen ja Nurmi esit-
telivat ideansa kauppiaalle, joka kannusti heitd hiomaan suunnitelmaansa ja perusta-
maan itse yrityksen. (Jokihaara 2017.)

Toivosen ja Nurmen opinnayteprojekti palkittin Turun AMK:ssa vuoden 2016 innovatii-
visempana ja heidan yritysideansa palkittiin kansainvélisessa opiskelijayrittajyyskilpailu
GSEA:ssa Euroopan parhaaksi. Turun ja Satakunnan ammattikorkeakouluissa toimivan
yrityskiihdyttdamon avulla idea saatiin kaytantéon ja ensimmainen Smooth it avattiin Ku-
pittaan Citymarketiin 2015. (Turku AMK 2016.) Yritys aloitti toimintansa avoimena yh-
tiona, mutta talla hetkella se toimii toiminimella. Tarkoituksena on muuttaa yrityksen yh-
tiomuoto lahiaikoina osakeyhtitksi ja jakaa omistussuhde suhteessa omistajien panos-
tamaan tydmaaraan. Vuonna 2018 Smooth itilla oli 5 toimipistetta ja 12 tyontekijaa.
(Nurmi 2018.)

Smooth it valmistaa ja myy take away- ja pikaruokaa uudella konseptilla. Asiakas saa
itse valita, mista aineksista valipala koostuu. Yritys on Suomen ensimmainen kaupan
sisélta l&htenyt valipalabaari, joka toimii shop-in-shop-mallilla (Pitkanen 2018; Nurmi
2019c). Mallissa liikepaikka perustetaan jo toiminnassa olevan kaupan sisalle. Shop-in-

shop-yrittgja hyotyy saadessaan toimitilaa paikasta, johon asiakasvirtaa suuntautuu jo
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valmiiksi. (Yrittajalinja 2008). Vastuullisuus ja lahiruoka ovat tekijoita, jotka yha enem-
man ohjaavat asiakkaiden valintoja (Kesko 2018). Toimeksiantajayritys kayttaakin mah-
dollisimman paljon l&hiruokaa, seka vahentaa osaltaan kaupan havikkia ja kuljetuskus-
tannuksia ostamalla raaka-aineensa suoraan kaupalta, jonka tiloissa se toimii. Se ei

myodskaan tarvitse omaa varastotilaa.

Kaikissa Smooth itin toimipisteissa ei ole smoothiebaaria, vaan yritys on vuokrannut jois-
tain kaupoista myyntipaikan, josta asiakas voi ostaa valmiin valipalan. Valikoimassa on
yrityksen suosituimpia tuotteita, jotka Smooth itin tyontekijat valmistavat kaupassa sa-
man paivan aikana, hoitaen itse esillepanon ja hinnoittelun. Joidenkin Helsingisséa sijait-
sevien toimipisteiden tuotteet Smooth it valmistaa erillisessa kaupan ulkopuolelta vuok-
ratussa valmistuskeittiossa Ruoholahdessa. (Nurmi 2019b.)

Toivosen ja Nurmen haaveena oli laajentaa Smooth it ketjuksi. Haaveesta tuli totta, ja
Smooth it toimii jo useassa toimipaikassa kahdessa kaupungissa shop-in-shop-konsep-
tilla ruokakauppojen yhteydessa. Kauppiaan kannalta katsottuna valmiin konseptin otta-
minen omien palveluiden taydennykseksi onkin yksi tapa houkutella lisaa asiakkaita
(Yrittajalinja 2008). Tulevaisuuden kauppaan tullaan viihtymaan ja viettamaan aikaa, eri-
tyisruokavaliot ja terveellisyys kasvattavat suosiotaan, ja pikaruoka valitaan yh& useam-
min ravinnoksi kiireen keskella (Kesko 2018). Smooth it tarjoaa siihen terveellisemman
vaihtoehdon, ja sen konsepti sopii kaikin tavoin toimimaan vastuullisessa kaupan ympa-

ristossa.

1.3 Tutkimuksen tarkoitus ja rajaus

Suuri osa franchisingia koskevasta kirjallisuudesta on kirjoitettu siitd nakdkulmasta, etta
franchise-ottaja on luonnollinen henkild, ja usein vailla aikaisempaa kokemusta yrittajyy-
desta. Tassa tydssa asiaa kasitellaan silta kannalta, ettd toimeksiantajan ihanteellinen
franchise-ottaja on jo toimiva, ja suurempi yritys, kuin franchise-antaja. Opinnaytetyon
tarkoituksena on tehda toimeksiantajayritykselle franchisinganalyysi ja antaa selkeat toi-
mintaohjeet, jos yritys paattaa laajentua franchisingjarjestelmaksi. Franchisinganalyysin
tarkoituksena on selvittda franchisingin soveltuvuus yrityksen liikketoimintamalliksi. Ana-
lyysissa kartoitetaan toimeksiantajan nykytila, kehityskohteet ja niiden vaatima kehitys-
tyd franchisingia suunniteltaessa. Ennen toimeksiantajan franchisinganalyysié kuvailen

franchisingin nykytilaa ja lahitulevaisuuden ndkymid Suomessa. Perehdyn franchisetoi-

metropolia.fi WM etropolia



minnan aloittamisen taustalla oleviin syihin, mallin hyviin ja huonoihin puoliin ja franchi-
setoiminnan aloittamiseen liittyviin analyyseihin ja kaytannon asioihin analyyseihin, ku-
ten asiantuntijapalvelujen saatavuuteen ja kustannuksiin. Tutkimus on rajattu kasittele-
maan liiketoimintamallifranchisingia (business format franchising), joka esitellaan lahem-
min luvussa 2.1. Tutkimuksessa ei ole tarkoitus kayda syvallisesti lapi franchisingin his-
toriaa, eika franchisetoimintaa ulkomailla. Tutkimus on rajattu koskemaan Suomessa toi-
mivia ja perustettuja ketjuja franchise-antajan ndkokulmasta, koska tama tieto on hyo-
dyllisinté toimeksiantajalleni.

Haen vastauksia tutkimuskysymyksiin:

e Miten franchising ndkyy Suomessa nyt ja lahitulevaisuudessa?

¢ Miten franchisingketju perustetaan?

e Mita resursseja franchisingketjun perustaminen, yllapitaminen ja kehittaminen
vaatii?

¢ Onko franchisingketjun perustaminen taloudellisesti kannattavaa toimeksianta-

jalleni?

1.4 Tutkimuksen toteutus

Tutkimus kaynnistyy tutkimusongelman maarittelystd, joka on erittain tarkeaa, silla se
ohjaa koko tutkimusprosessia (Kananen 2013, 60). Sain toimeksiantajaltani hyvin vapaat
kadet opinnaytetydn aiheen rajaamiseen, ja aloitin teorian lukemisen, vaikka aihe ei ollut
tiedossa. Tama johtikin aihetta sivuavien tutkimusten, vaitdskirjojen ja opinnaytetdiden
lukemiseen, jotka johdattivat minua yha kauemmaksi itse tutkimusongelmasta. Tassa
vaiheessa sain kuitenkin hyodyllista tietoa, joka auttoi minua aiheen rajaamisessa fran-
chisinganalyysiin. Franchisingliiketoimintasuunnitelman tekeminen olisi edellyttanyt jo
huomattavasti paljon enemman tietoa toimeksiantajan tavoitteista, ja se kannattaa tehda
vasta franchisinganalyysin jalkeen. Samoin franchisesopimuspohja, jota harkitsin tehta-
vakseni, tulee tehdé vasta aivan viimeisessa vaiheessa, kun kaikki muu on jo dokumen-
toitu. Opinndytetyon kannalta vertaisarvioinnit ja keskusteleminen aiheesta olisivat olleet
hyodyllisia, mutta valitettavasti en kirjoitusprosessin aikana loytanyt lahipiiristani ketaan,
jonka kanssa olisi voinut vaihtaa ajatuksia franchisingista. Suurimmalle osalle fran-
chising oli melko vieras kéasite, ja tasta syysta paatin tydssani avata franchising-kasitetta
helpommin ymmarrettavaksi, ja kertoa mitéa franchising Suomessa on, ja miten se taalla

nakyy.
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Franchisinganalyysin pohjana kaytin Henri Laakson kehittdmé&éa mallia. Analyysissa kar-
toitettiin toimeksiantajan nykytila, kehityskohteet ja niiden vaatima kehitysty6 franchisin-
gia suunniteltaessa. SWOT-nelikenttdanalyysin avulla selvitettiin franchisingin vahvuu-
det, heikkoudet, uhat ja mahdollisuudet. Hyédynsin viitekehyksen teorialahteind fran-
chisingia kasittelevaa kirjallisuutta, vaitoskirjoja, opinnaytetditd, lehtiartikkeleita seka in-

ternetaineistoa.

Tutkimuksen kohde, eli se kenelté tieto ja aineisto ker&taan tutkimusongelman ratkaise-
miseksi, on yksi tutkimuksen tarkeimmistéa kysymyksisté. Lahtokohtaisesti tutkitaan niita,
joita tutkittava asia koskee. Jos asianomaisia ei tavoiteta, tutkitaan niitd, jotka asiasta
jotain tietavat. (Kananen 2013, 76.) Koska halusin tietdd, miten franchisingketju perus-
tetaan, kysyin siihen liittyvid asioita suoraan ketjun perustaneilta franchise-antajilta, ja

franchise-alan asiantuntijoilta, jotka osaavat siind auttaa.

Tutkimuksen yhtena osana oli franchisingalan asiantuntijoille suunnattu haastattelu. On-
nistuin tavoittamaan franchisingiin erikoistuneet asianajajat vastaamaan kysymyksiini.
Paasin viela haastattelemaan syvemmin franchisingkonsultti Henri Laaksoa, jonka us-
kon kuuluvan niihin, jotka tietavat franchisingista Suomessa eniten. Han on kirjoittanut
ensimmaisen suomenkielisen kirjan franchisingista, ja hanen kirjallisuutensa on hyvin
suosittu tietolahde franchisingia kasittelevissa lopputdissa. Liséksi toimeksiantajani oli
hyvin avoin ja helposti lahestyttava, ja olin haneen yhteydessa useaan otteeseen kasvo-

tusten, sdhkdpostitse, puhelimitse ja sosiaalisen median valityksella.

Tutkimuksen toisena osana oli kotimaisille franchisingketjun perustajille suunnattu loma-
kekysely. Heidan yhteystietojansa 16ytyi Suomen Franchising-Yhdistys ry:n kautta ja in-
ternetin hakupalvelun kautta. Lomakekyselyn tavoitteena oli tuoda esille haastateltavien
nakemyksia franchisingketjun perustamiseen liittyvista vaiheista, kustannuksista ja asi-

antuntijapalveluiden kaytosta toimeksiantajan laajenemisprojektin tueksi.

1.5 Opinnaytetydn rakenne

Opinnaytetydssa on kahdeksan osaa. Toisessa ja kolmannessa osassa kerron fran-
chisingista ja haen vastausta tutkimuskysymykseen, miten franchising ndkyy Suomessa
nyt ja lahitulevaisuudessa. Osassa neljd haen vastauksia tutkimuskysymyksiin, miten
franchisingketju perustetaan ja mita resursseja franchisingketjun perustaminen, yllapita-

minen ja kehittdminen vaatii, ja naitd asioita kasittelen myods osan viisi tutkimuksissa.
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Kuudentena on analyysit, joilla pyrin vastaamaan tutkimuskysymykseen, onko fran-
chisingketjun perustaminen taloudellisesti kannattavaa toimeksiantajalleni? Osassa seit-
seman kasittelen toimeksiantajan tulevaisuutta franchise-antajana. Osat kuusi ja seitse-
man ovat salaisia, silla ne sisaltavat laskelmia ja muuta toimeksiantajayrityksen liiketoi-

minnan kannalta salaista tietoa. Viimeisena osana ovat johtopaatdkseni.

2 Franchising

2.1 Franchisingin méaaritelma

Franchising nimityksella voidaan tarkoittaa erilaisia toimintamuotoja. Kansainvalinen
franchising-yhdistys IFA (International Franchise Association) jakaa franchisetoiminnan
kolmeen muotoon. Nama ovat tavaramerkkifranchising (Trade Name Franchising), tuo-
tejakelufranchising (Product Distribution Franchising) ja liketoimintamallifranchising (Bu-
siness Format Franchising). TAma luokittelu perustuu l&hinn& konseptin laajuuteen seka
ketjuyhteistydn maaraan ja laatuun. (Laakso 2005, 34-35.)

Tavaramerkkifranchising on yleinen franchisetoiminnan malli esimerkiksi hotelliketjuissa
ja autojen huoltoliikkeissa. Ketjun yritykset kayttavat yleensd omaa logoaan, ja ketjun
tunnusta kaytetaan sen rinnalla. Ketjun yritysten toimintatavat voivat erota toisistaan, ja
franchise-antaja vastaa lahinna ketjun yhteisestd markkinoinnista. Ketjun jasenet eivat
yleensa tee yhteistydta keskenaan. Franchise-antaja saa tulonsa usein liikevaihtoon pe-

rustuvasta prosenttiosuudesta. (Laakso 2005, 34.)

Tuotejakelufranchising on yleista esimerkiksi virvoitusjuoma- ja vaatekauppa-alalla.
Franchise-antaja luovuttaa tdssa mallissa franchise-ottajalle oikeuden myyda valmista-
miaan tuotteita tai palveluita tuottamallaan mallilla. Tassakaan mallissa franchiseyrityk-
set eivat juurikaan tee yhteistydta keskenééan. Franchise-antajan osalta yhteistyd on la-
hinnd myynnin edistimiseen perustuvaa. Franchise-antaja voi antaa franchise-ottajille
myyntikoulutuksia tai esimerkiksi somistusvalineita myynnin tehostamiseksi. Franchise-
antaja saa tuottoa franchise-ottajalle myytyjen tuotteiden myyntikatteista, reseptien

vuokrista tai lisensseista. (Laakso 2005, 35.)

Liiketoimintamallifranchisingissa ketjun yritykset ovat kesken&an tiiviissa yhteistydssa,
kun kahdessa aikaisemmin mainitussa mallissa yhteisty6 on hyvin vahaista. Franchise-

antaja kontrolloi, valvoo ja ohjaa franchise-ottajien toimintaa jatkuvasti. (Laakso 2005,
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35.) Suomessa vain Liiketoimintamallifranchising, jaljempana franchising, lasketaan vi-
ralliseksi franchisetoiminnaksi. Franchising on kahden oikeudellisesti ja taloudellisesti it-
sendisen yrityksen, franchise-antajan ja franchise-ottajan pitkdaikaista sopimusperus-
taista yhteisty6ta. Franchise-ottaja saa oikeuden kayttaa franchise-antajan hallitsemaa

liketoimintamallia taloudellista vastiketta vastaan. (Torikka 2014.)

Franchising-termi on kayttssa maailmanlaajuisesti toiminta-alueillaan, eika siita ole tehty
onnistuneita kaannoksia (Laakso 2005, 30). Alun perin franchising-sanalle tarjottiin suo-
menkieliseksi vastineeksi sanaa luvake. Se ei kuitenkaan koskaan paatynyt kayttéon, ja
siité luovuttiin vuonna 1999 kielitoimiston hyvaksyessa franchising-sanan® suomen kie-
leen. (Hyvarinen 2008; Laakso 2005, 27.)

Franchise-antaja on yritys, joka luovuttaa oikeuden liiketoimintakonseptin hyédyntami-
seen toiselle yritykselle. Usein franchise-antaja on perustanut franchisingin kohteena
olevan liiketoiminnan, ja harjoittanut sita. Franchise-antajan tehtéavana on yllapitaa ja ke-
hittd& konseptia ja tarjota tukitoimintoja franchise-ottajille. Franchise-ottaja on yritys, joka
vastaanottaa oikeuden liiketoimintakonseptin hyédyntadmiseen. Franchise-ottaja on juri-
disesti ja taloudellisesti franchise-antajasta riippumaton yksikkdé. Suomessa suuri osa
franchise-ottajista on pienyrityksia. Usein franchise-ottajayrityksen takana on luonnolli-
nen henkild, yrityksensa perustaja, joka on mukana yrityksensa jokapaivaisessa toimin-
nassa. Hanesta kaytetddn myds nimitystd franchiseyrittdja. Franchise-ottaja voi olla
my0s franchise-antajaa suurempi yritys, ja toimia muillakin aloilla, kuin kyseinen fran-

chisingketju. (Suomen Franchising-Yhdistys ry 2017.)

Franchise-ottaja maksaa kertaluontoisen liittymismaksun korvauksena konseptiin liitty-
misestd. Sen tarkoitus on kattaa franchise-antajalle franchisejarjestelman perustami-
sesta aiheutuneita kuluja, kuten yrittdjan alkukoulutus. Sen lisdksi franchise-ottaja mak-
saa jatkuvaluontoista palvelumaksua franchise-antajalle, jota kutsutaan myos yhteisty6-

maksuksi. Yhteistydmaksu on franchise-antajan tulonlahde franchisetoiminnasta, ja se

1 Kotimaisten kielten tutkimuskeskuksen ohjeen mukaan franchising tarkoittaa franchise-
antajan maaritteleman mallin mukaista liiketoimintaa, joten franchising-sana sisaltéda sa-
nan lilketoiminta. Tulisi siis kirjoittaa joko franchising tai franchisetoiminta. "Perussana
on franchise ja yhdyssanaa muodostettaessa osat kirjoitetaan pddosin suoraan yhteen
ilman yhdysmerkkia, esimerkiksi franchiseyrittdja ja franchisesopimus. Poikkeuksia ovat
sanat franchise-antaja seka franchise-ottaja, jotka kirjoitetaan yhteen valiviivan kanssa.
Vierasperaisen ja suomenkielisen sanan yhteen kirjoittaminen ilman valiviivaa kertoo,
ettd vierasperainen sana on vakiintunut suomen kieleen.” (Suomen Franchising-Yhdistys
ry 2017.)
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maaraytyy yleensa franchise-ottajan liikkevaihdon perusteella. Silla on tarkoitus kattaa
franchisejarjestelman yllapitamisesta ja kehittdmisesta aiheutuvat kulut, ja liséksi tuottaa
voittoa. Maksujen perusteista sovitaan franchisesopimuksessa, jossa maaritellaan tar-
kasti kaikki osapuolten vdlisen yhteistyon ehdot. (Mattila & Wathén & Tommila & Rinki-
nen. 1998, 166-168.)

2.2 Franchising Suomessa

2.2.1 Tunnuslukuja

Suomessa toimii talla hetkella noin 250 -300 franchisingketjua, joista vanhimmat ovat
toimineet franchisingmallilla yli 30 vuoden ajan. Kymmenia uusia franchisingketjuja aloit-
taa joka vuosi tyollistden satoja uusia franchisingyrittdjia. Suurimmat suomalaiset ketjut
ovat kasvaneet erittain laajoiksi jo Euroopan mittakaavassakin. Esimerkiksi Hesburger
ja R-Kioski ovat jo omien alojensa suurimpien joukossa Euroopan markkinoilla. Moni
kansainvalinenkin ketju on kasvanut Suomessa muita Euroopan maita nopeammin.

(Franchisingketjut Suomessa — Top 10.)

FranConin kevaalla 2017 tekeméan kasvusektoriselvityksen mukaan toimipaikkojen luku-
maaran mukaan mitattuna R-Kioski oli selvasti Suomen suurin franchisingketju 575 toi-
mipaikallaan. Yrittgjia R-Kioski tyollisti 500, eli osalla yrittaiista oli useampi toimipaikka
omistuksessaan. Sibylla, Hesburger ja Kotipizza olivat toimipaikkojen perusteella neljan
suurimman joukossa, joka kertoo franchisingin suosiosta pikaruoka-alalla. Hesburger on
Suomen suurin franchisingmallilla toimiva tyollistaja, ja silla oli kevaalla 2017 arviolta
4500 tyontekijaa. (Franchisingketjut Suomessa — Top 10.) Franchisingketjuista 75 pro-
senttia on kotimaisia ja 25 prosenttia ulkomaisia. Franchisingsektorilla toimii 5000 yritta-
jaa ja silla on 7000 liikepaikkaa, joissa on 40 000-60 000 tyontekijad. (Suomen Fran-
chising-Yhdistys ry 2018b, 5.)

Franchiseliiketoiminnan suhteellisen nopea kasvu vuosien 1999 ja 2003 valilla saattaa
Tuunasen (2005, 94) mukaan olla heijastus franchisingia edistavien tekijoiden olemas-
saolosta ja vaikutuksista. Suhteellisen korkea tyottomyysaste ja ty6ttémyyden uhka kan-
nustavat ihmisia yrittdjyyteen. Taloudellinen individualismi ja yrittdjyys saattavat olla

Suomessa suuremmassa kulttuurisessa arvossa kuin aikaisemmin, ja yrittajyytta pyri-
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taan edistamaan myds poliittisin toimin. Suomen talousrakenne on muuttunut palvelupe-
rusteisemmaksi ja monet yritykset ovat keskenaan verkostoituneita. Tuunasen mukaan

nama tekijat ovat saattaneet edistaa franchisingpohjaista yrittajyyttd Suomessa.

Korkiakosken (2018) selvityksen mukaan Suomessa toimivissa franchisingketjuissa
tydskentelee keskimaarin seitseman henkil6d toimipistetta kohden, kun koko Suomen
mittakaavassa keskiarvo on 4,9. Franchising tyéllistaa kokoonsa ndhden huomattavasti
enemman kuin muut pk-yritykset. Yksi franchisingketju tydllisti vuonna 2018 keskimaéarin
20 yrittajaa. Yrittdjien maara ketjuissa oli pysynyt samana vuosien 2016 ja 2018 valilla.
Ketjujen toimipaikkojen lukumaara oli kasvanut, mutta uusien yrittajien tarve oli kasvanut
samaan aikaan vain 0,1 prosenttiyksikkoa, ollen 2,9 yrittdjad per ketju. Korkiakosken
mukaan ilmion selittdd ketjun sisalla tapahtuva yrittdjien kasvun tukeminen, joka mah-

dollistaa monitoimipaikkayrittajyyden. (Korkiakoski 2018, 26—-27.)

2.2.2 Suomen Franchising-Yhdistys ry

Suomen Franchising-Yhdistys on perustettu vuonna 1988. Yhdistyksen tarkoituksena on
edistaa franchisingyritysten yhteistoimintaa, lisata franchisetietoutta, edistaa ja kehittda
hyvaa franchisingtapaa ja hoitaa yhteiskuntasuhteita seka yllapitdd yhteyksia muiden
maiden franchisingyhdistyksiin. Tarkoituksensa toteuttamiseksi yhdistys jarjestéda ko-
kouksia, seminaareja ja koulutustilaisuuksia, julkaisee tiedotteita ja muita painotuotteita
sekd antaa lausuntoja ja jasenilleen neuvontaa, opastusta ja koulutusta. Yhdistyksen
tarkoituksena ei ole voiton tuottaminen jasenilleen. (Suomen Franchising-Yhdistys ry

2007.) Yhdistyksen strategia on kiteytetty kuviossa 1.

metropolia.fi WM etropolia



10

UJIL suuden
yritysmuoto

/vunl

, 1% 0 B% | 90%
Franchising-evankelista L 7 0 ) hotimaisia }‘ Z
/ \ ketjuja valisty n
Menestyksen monistaja fvlohdollistco \
Ransainvalistaja { tUFVOHiSGn _ Lokaalisti globaali
Matchmaker \ gmttOJggden // unelmien mahdollistaja
Puolueeton tiedon jokaja koxh“e / i i
e, S

\

G Svomen . J
Franchising X ' F
Yhalistys ry y ! www.franchising.fi

Kuvio 1. Suomen Franchising-Yhdistyksen strategiakuva (Unfair 2016).

Suomessa ei ole erillista franchisingia koskevaa lainsaadantda. Franchisingsuhteisiin ja
-sopimuksiin sovelletaan normaaleja oikeustoimia ja elinkeinotoimintaa koskevaa yleista
lainsdaadantoda. (Torikka 2014.) SFY yllapitdd Suomessa Franchisingin Eettisin Saantoi-
hin (Liite 1) perustuvaa franchisingin itsesaatelymallia, jota yhdistyksen jasenet sitoutu-
vat noudattamaan toiminnassaan. (Suomen Franchising-Yhdistys ry 2018b, 3.) Fran-
chisesopimukset laaditaan noudattaen Eettisida saantoja, ja yhdistys tarkastuttaa sopi-
mukset franchisingiin perehtyneelld asianajajalla (Torikka 2014.) Kuitenkin pitaa huomi-
oida, etta eettisten sdantdjen noudattaminen koskee vain Suomen Franchising-Yhdis-
tyksen jasenid, ja Suomessa siihen kuuluu vain kolmannes franchisingyrityksista. Laki ei

siis vaadi eettisten saantdjen noudattamista. (Tuunanen 2005, 79-80.)

2.2.3 Franchisingin maine

Franchiseliiketoiminnassa franchise-ottajaa voidaan pitaa franchise-antajan asiakkaana.

Isokankaan ja Kinkin (2006, 72—73) mukaan tyytyvainen asiakas on ehdottoman tarkea
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niin yrityksen menestyksen kuin kannattavuudenkin kannalta. Asiakkaan, eli tassa ta-
pauksessa franchise-ottajan, tulee olla tyytyvainen saamaansa tuotteeseen tai palveluun
maksun jalkeenkin. Tyytyvainen asiakas on yrityksen paras mainos. On tutkittu, etta tyy-
tyvainen kertoo saamastaan hyvasta palvelusta kolmelle, ja tyytymatdn yhdelletoista
henkildlle. Asiakkaan huonot kokemukset eivat tule useinkaan suoraan yrityksen tietoon.
Yrityksen palveluun pettyneista vain yksi 27:sté antaa palautetta suoraan yritykselle. Yh-
den huonon palvelukokemuksen korjaaminen on tyolasta, ja vaatii jopa 12 hyvaa koke-
musta, jotta negatiivinen kokemus pyyhkiytyy asiakkaan mielesta. Yrityksen mainetta on
siis vaikea korjata, kun se on paéassyt karsimaan asiakkaiden keskuudessa. (Raatikainen
2008, 186.)

Franchiseyrittajien tyytymattomyys ja epaonnistumiset liiketoiminnassaan ovat olleet
mediassa paljon esilla. Kuitenkin suurin osa franchiseyrittdjista menestyy liiketoiminnas-
saan paremmin kuin yksinyrittdjat keskimaarin (Laakso 2018b.) Tutkimusten mukaan
franchiseyrittgjat selvidavat varsinkin yrityksen raskaista ensimmaisista vuosista perintei-
sid pienyrittdjia paremmin (Lintila 2019). Franchisingin maine ei ollut kovin hyva fran-
chisingin alkuvuosina huonosti menestyneiden yrittdjien vuoksi. Epaonnistumisten taus-
talla oli kannattamatonta liiketoimintaa ja yrittdjien heikko talouden hallinta, franchising-
maksut olivat harvoin ongelmien ainoa syy (Franchise News 2018a). Silloin jotkut eivét
pitdneet ketjuyrittajyytta oikeana yrittdjyytend, ja ajattelivat ettd franchisingiin ryhtyivét
ne, jotka eivat muuten olisi keksineet omaa liikeideaa. Nyt suomalaisen franchisingin
maine on hyva, ja franchisingyrittdjyys on tunnustettu taysiveriseksi yrittdjyydeksi. (Vas-
tamaki 2017b.) Yritysten toiminta on nykyaan entista lapinakyvampaa, ja yritykset myos
ymmartavat, etta sosiaalisen median ansiosta huonot uutiset leviavat nopeasti. (Fran-
chise News 2018a)

Viime vuosina etenkin Kotipizza-, Kotirinki-, R-Kioski- ja Punnitse & Saasta -ketjut ovat
olleet esilla suomalaisessa mediassa ja saaneet franchisingaiheista julkisuutta ja kes-
kustelua aikaiseksi. Ketjujen pettyneet yrittdjat ovat tulleet julkisuuteen negatiivisten yrit-
tajakokemustensa vuoksi. Entisen Punnitse & S&asta -ketjun yrittgjista ainakaan viisi ei
suostunut allekirjoittamaan uudistettua franchisesopimusta, ja ketju haastoi yhden yritta-
jan oikeuteen. Sittemmin ketju meni konkurssiin, mutta toimii jalleen uudella toimitusjoh-
tajalla ja It's Pure-nimelld. 10 entistd R-Kioski-kauppiasta jatti kanteen karajaoikeuteen
R-Kioskia vastaan. Heidan mielestaan R-Kioski oli johtanut yrittdjid harhaan muun mu-
assa epaérealistisilla myyntiennusteilla. 17 Kotirinki-yrittdjaé haki Suomen Franchising-

Yhdistyksen eettiseltd lautakunnalta lausuntopyynt6d Kotiringin markkinointirahaston ja
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henkilostéhallintopalveluiden kaytostd. Kotipizzasta uutisoitiin negatiivisesti vuonna

2014, josta seuraavaksi esitan esimerkin.

Kotipizza

Helsingin Sanomissa julkaistiin kevaalla 2014 artikkeli, jossa muutama Kotipizza-yritta-
jina toiminut syyttivat pizzaketjua huonosta toimeentulostaan. Kotipizzan franchisesopi-
musehdot saivat kritiikki& osakseen, yrittdjien mielestad Kotipizzan vaatimus kayttaa Ko-
tipizzakonserniin kuuluvaa tukkukauppaa, ja bruttoliikevaihdosta peritty franchising-
maksu oli kohtuuton. Pettyneille yrittgjille oli jaanyt elamiseen vain muutama sata euroa
kuukaudessa suuresta tydmaéarasta huolimatta. Kotipizzaa syytettiin myos yrittajien pai-
nostuksesta liittyen salassapito- ja kilpailukieltoehtoihin. Liséksi yrittdjat kokivat Kotipiz-
zan tarjouskampanjoiden heille tappiollisiksi ja hyddyttéavan ainoastaan Kotipizzaa. (Han-
ninen & Ahlroth 2014.)

Artikkelissa oli graafi yrittajalle itselleen jaavasta palkanmaksuvarasta verojen muiden
kulujen jalkeen, vuosimyynnin ollessa 300 000 euroa. Sen mukaan yrittajalle jaisi palk-
kaansa varten 15 600 euroa vuodessa. Graafissa oli kuitenkin virhe, arvonlisdvero oli
laskettu arvonlisdverollisesta summasta, eikd esimerkiksi 105 000 euron raaka-aineos-
toista ollut huomioitu vahennettavaa arvonlisdveroa. Arvonlisaveron maaran virheellisyy-
desta lisattiin mydhemmin jutun perdan oikaisu, mutta juttu oli jo ehtinyt kirvoittaa paljon
negatiivista keskustelua franchisingista, jota virheellinen laskelma oli omiaan lisaamaan.
Myds puolustavia kannanottoja kirjoitettiin, ja niissa muun muassa paateltiin, ettei ketjun
menestys ja kasvu olisi ollut mahdollista, jos yrittdjat eivat saisi siita riittavaa toimeentu-
loa. (Kommentit lehtiartikkeliin Hanninen & Ahlroth 2014.)

Toimitusjohtaja Tommi Tervanen Kotipizzan omistavasta Frankis Groupista vastasi yrit-
tajien vditteisiin ja arvosteluun. Hanen kasityksensd mukaan Kotipizzan perimat fran-
chisingmaksut olivat alan keskitasoa, ja bruttoliikevaihdon perusteella tehty laskutus
yleistd. Han muistutti alalla olevan yleisesti huono kausi menossa. Konsernin omistaman
tukun kayttamista ketjun ravintoloiden raaka-aineiden hankinnassa Tervanen perusteli
tasalaatuisuuden varmistamisella. Tervanen kertoi Kotipizzojen myynnin kasvavan noin
20 prosenttia tarjouskampanjoiden aikana, ja silloin yritysten myyvan paljon muitakin
tuotteita. Tervasen mukaan Kotipizzalla on markkinointiosuuskunta, jonka hallituksessa
han on seitseman yrittdjajasenen kanssa. Osuuskunta paattda markkinoinnista ja kam-

panjoista yhdessa. (Hanninen 2014.)
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Helsingin Sanomat haastatteli asiantuntijoita Kotipizzasta julkaistuun juttuun liittyen.
Seka Suomen yrittdjien lainopillinen asiamies Atte Rytkdnen ettd Suomen Franchising-
Yhdistyksen toiminnanjohtaja Juha Vastamaki olivat samoilla linjoilla siita, etta yrittajien
tulotaso vaihtelee suuresti riippumatta siitéa, onko han franchise-ottaja vai ei. Vastaméen
mukaan myds franchisingyrittdamiseen liittyy aina riski, mutta yrittdja voi myos vaikuttaa
omaan tulokseensa. Franchisingmaksun periminen liikevaihdosta on normaali kaytanto,
koska tuloksesta perittyna ketju kantaisi franchise-ottajan riskin. Ketju tarjoaa yrittgjille
palveluja ja kehittda toimintaansa saamillaan franchisingmaksuilla, ja yrittdja paésee
aloittamaan yrittajyyden pienemmalla riskilla ja padomalla kuin yksin aloittaessa. Rytko-
nen kehottaa harkitsemaan tarkoin yrittajaksi ryhtymista, ja selvittdmaan aina, mihin fran-
chisingketjun lupaukset yrittdjan suuresta liikkevaihdosta perustuvat. (Savolainen 2014.)

Kotipizza kasvoi porssiyhtioksi vuonna 2014 julkaistun negatiivissavyisen uutisoinnin jal-
keen, ja se on viime vuosina niittdnyt menestysta monella uudella franchisekonseptil-
laan. Kotipizza Groupin osake valittin Kauppalehden kuukauden osakkeeksi tammi-
kuussa 2018. Kotipizza listautui porssiin kesakuussa 2015, ja se on ollut yksi viime vuo-
sien yllattajistd. Sen menestyksen syita ovat esimerkiksi vuonna 2015 alkanut brandin
uudistus, fast casual -konseptin kehittdminen, jatkuva tuotekehitys ja innovatiivinen
markkinointi. Kotipizzaa pidetdaan vakaana sijoituskohteena toimialansa lisédksi muun
muassa sen omistaman hankintayhtid Foodstockin ansiosta. (Elo, 2018.) Kotipizza
Groupin talousjohtaja Timo Pirskanen kertoo yhtion toteuttavan liikketoimintastrategiansa
yhdessa henkildstbnsa kanssa, ja yhteistyon tulokset heijastuvat taloudellisiin tunnuslu-
kuihin ja lopulta osakekurssiin. (Sijoitustieto 2017.) Norjalainen Orkla osti Kotipizzan, ja
kevaan 2019 aikana Kotipizza poistuu Helsingin porssistd, kun Orkla on saanut yrityksen

kaikki osakkeet haltuunsa (Kotipizza poistuu pdorssista kevaalla 2019).

Viime vuosien aikana Kotipizza on ostanut kilpailijansa Pizzataxin liiketoiminnan ja teh-
nyt paljon uusia aluevaltauksia. Chalupa on Kotipizzan meksikolaistyyppinen ravintola-
ketju, jonka ensimmainen ravintola avattiin Helsinkiin vuonna 2015. Silloin meksikolai-
selle ruoalle oli enemman kysyntda kuin nyt, eikd Chalupa ei ole kyennyt kasvamaan
odotusten mukaisesti. Nyt kysyntaa on enemman hampurilaisille. (Pietarinen 2018.) Ko-
tipizzan uusi Social Burgerjoint on valtakunnalliseksi suunniteltu premium-luokan ham-
purilaisketju, jossa panostetaan korkealaatuisiin ja vastuullisesti tuotettuihin raaka-ainei-
siin ravintolamaisessa ymparistossa. Burgerjointien myynti on ollut hyvassa nousussa,
ja se palkittiin vuonna 2018 maailman suurimmassa katuruokatapahtumassa Euroopan

parhaasta hampurilaisesta. (Franchise News 2018b.) Kotipizza Group kehitti vuonna
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2018 kansainvalisille markkinoille suunnatun No Pizzan, jonka pilottiravintola toimii Hel-
singissa. Konseptin toimivuuden varmistuttua pilottiravintolassa Kotipizza suunnittelee
sen laajentamista aluksi pohjoismaiseksi franchisingketjuksi. No Pizza on hyvin nykyai-
kainen konsepti, ja sen pizzat voi tilata etukateen sovelluksella. Ravintolassa saa ha-
nasta roseviinia, ja ruokailun taustalla soi juuri No Pizza -bréndille luotu soittolista. (STT
Viestintapalvelut 2018.)

2.2.4 Palkitut franchisingketjut

Suomen Franchising-Yhdistys valitsee vuosittain Vuoden Franchisingketjun varsinaisten
jasentensa joukosta. Valintakriteerit perustuvat muun muassa ketjun tuloksellisuuteen
seka franchise-ottajan etta -antajan kannalta, positiivisen nakyvyyteen julkisuudessa ja
yhdistyksen eettisten saantdjen mukaiseen toiminnanharjoittamiseen. Konseptin koti-
maisuus tuo lisdarvoa. Vuoden Franchisingketju on valittu vuodesta 1992, ja ensimmai-
nen palkinnon saanut ketju oli Kotipizza. Kotipizza, R-Kioski ja Kiinteistdmaailma ovat
palkittu kolmesti ja saaneet pysyvan kiinnityksen titteliin. Vuoden 2018 Franchisingketju
on miesten parturipalveluihin erikoistunut kotimainen M Room. (Suomen Franchising-
Yhdistys ry 2018c.)

Franchise News aloitti vuosittaisen "Suomen tyytyvaisimmat franchisingyrittajat” -kilpai-
lun, joissa 50 suurimman ketjun yrittdjiltd kysytaan heidan tyytyvaisyyttaan ketjun yritta-
jana toimimiseen. Parhaat ketjut, eli ne, joissa on tyytyvaisimmat yrittdjat, julkistetaan
vuosittain Franchise News Dayssa ja eri medioissa. Kilpailun yksi tarkoitus on tuoda
franchisesektorin menestystarinoita paremmin suuren yleison tietoon. (Laakso 2018b.)
Tutkimus toteutetaan nettikyselyna. Kaikilta ketjujen yrittgjiltd kysytdan nelja samaa ky-
symysta, lisdksi jokainen ketju saa halutessaan lisatd yhden oman kysymyksen. Kolme
parhaiten menestynytta ketjua julkistetaan syksyisin jarjestettavassa Franchise News
Dayssa. Parhaat tulokset saanut ketju saa Suomen Tyytyvaisimmat Yrittdjat -tittelin ja

logon. (Franchise News 2018c.)

Vuoden 2018 tutkimukseen osallistui 12 franchisingketjua, joissa on yli 1200 yrittajaa.
Vastauksia tuli 667 yrittajalta. Yrittdjilta kysyttiin heidan tyytyvaisyyttaan tulotasoonsa ja
oman tyonsé sisltoon asteikolla 1:sta 5:een, jossa 5 on korkein. Heiltd kysyttiin myos,
kuinka hyvin ketjun yrittdjyys on vastannut heidan odotuksiaan ja suosittelisivatko he
ketjun yrittajyytta siitd kiinnostuneille. Yrittdjat olivat erittain tyytyvaisia tyonsa sisaltéon

vastausten keskiarvolla 4,1. Tulotason tyytyvaisyyskeskiarvo oli 3,5. Yli kolme neljasta
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suosittelisi ketjun yrittajyytta, neljannes joko ei suositellut tai osannut sanoa. Yrittajyys
ketjussa oli vastannut odotuksia keskiarvolla 3,97, eli hyvin. Suomen tyytyvaisimmat yrit-
tajat 2018 loytyivat Musti ja Mirri -ketjusta. Seuraaville sijoille tulivat VMP ja Kiinteisto-

maailma. (Franchise News 2018c.)

3 Franchising yrityksen kasvustrategiana

3.1 Yrittajavaiheesta laajentumisvaiheeseen

Yritysten elinkaariteorioiden mukaan yrityksell& on useita eri vaiheita sen olemassaolon
aikana. Eri elinkaarimalleissa vaiheiden maara vaihtelee, mutta kaikissa on tunnistetta-
vissa jaksollisia vaiheita yrityksen perustamisesta alkaen. Komulaisen (2016a, 48-49;
2016b) mukaan yrityksen kasvu voidaan jakaa viiteen eri vaiheeseen. Nama vaiheet
ovat: yrittdjavaihe, laajentumisvaihe, ammattimaistumisen vaihe, jatkuvan kasvun vaihe
seka konsolidoitumisvaihe. Kaikkiin kasvun vaiheisiin liittyy kipupisteet, jotka Komulaisen
mukaan tulevat esiin, kun yrityksen liikevaihto, henkildston méaéra tai tuotanto kaksin- tai
kolminkertaistuu, ja jos naihin Kipupisteisiin ei puututa, kasvu tai kannattavuus pysahtyy

"lasikattoon”. Suomi on taynna yrityksia, jotka ovat jamahtanyt jo yrittdjavaiheeseen.

Yrittdjavaiheessa yritys perustetaan ja sen toiminta alkaa. Yrittdjan tulisi varautua toimin-
taymparistbnsa muutoksiin ja riskeihin mahdollisimman hyvin. Ensimmainen Kipupiste
koittaa, kun yksittaisen yrittajan johtaman yrityksen henkildstomaara nousee yli kymme-
neen. Siihen asti yrittdja on vastannut kaytannossa itse yrityksen toiminnoista, mutta
tasséa vaiheessa vastuuta alkaa olla liikaa yhdelle henkildlle. Jos yrityksen johto joutuu
jatkuvasti kayttamaan aikaansa operatiivisten ongelmien ratkaisemiseksi, han ei paase

toteuttamaan oikeaa rooliaan. (Komulainen 2016b.)

Yrityksen paastya markkinoille seuraa laajentumisvaihe, jossa yrityksen toimintoja pyri-
tdan saamaan sujuvimmiksi ja yrittajan resurssien riittamattomyyden vuoksi vastuuta
jaetaan muillekin toimijoille. Muutosvaiheessa laajentumisesta ammattilaistumiseen yri-
tys on kasvanut niin paljon, etta sen toiminnan kehitys edellyttdd uusia toimintoja ja am-
mattimaista johtamista. Organisaation ohjaamisen merkitys kasvaa ja sen kehittamisen
tulee olla suunnitelmallista ja pitkdjanteista. Tassa vaiheessa vanha johtamistapa voi hi-
dastaa yrityksen kasvamista, ja johtamisjarjestelméaa tulee kehittdd. Usein johtoon kan-

nattaa valita osaavampi johtaja. (Komulainen 2016a, 82—85; 2016b.) Ammattilaistumista
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seuraavissa jatkuvan kasvun ja konsolidoitumisen vaiheissa kasvukivut liittyvat aina joh-
tamisen ongelmiin. Johtamisen ongelmien seurauksena tydhyvinvointi ja tuottavuus voi-

vat heikentya. (Komulainen 2016b.)

3.2 Franchiseliiketoiminnan edut

Nopean kasvun mahdollistaminen pienemmilla taloudellisilla resursseilla

Verrattuna omistuspohjaiseen ketjuun, yrittdjapohjaisen ketjun yllapitaminen vaatii huo-
mattavasti vahemman resursseja ja energiaa franchise-antajalta (Laakso 2005, 178.)
Franchise-antajan oma paaoma ei sitoudu laajentumiseen, vaan uudet yksikot peruste-
taan franchise-ottajan paaomalla. (Laakso 2005, 178; Mattila ym. 1998, 57.) Franchise-
antaja voi myos myyda omia yksikoéitaan franchise-ottajille, ja vapauttaa padomaa oman
toiminnan kehittamiseen. (Mattila ym. 1998, 57.) Onkin tutkittu, etta yrittaja pyorittaa yk-
sikkda tehokkaammin kuin palkattu yksikdnvetgja, ja usein, kun yksikko siirretdén fran-
chise-ottajalle, sen tulos paranee. Parantunut tulos kasvattaa franchise-antajan tuloja
myynnin perusteella kerattyina franchisingmaksuina. Franchising mahdollistaa nopean
kasvun myos pienemmilla henkiléresursseilla. Uusien yksikdiden kaynnistaminen teh-
daan yhteistydssa franchise-ottajien kanssa. Franchise-ottaja vastaa itse henkilostos-
tédan ja sen kouluttamisesta, eiké yksikon perustaminen vaadi franchise-antajalta saman-
laista lasn&oloa kuin franchise-antajan oman yksikon perustaminen. Yksikdita voidaan

kaynnistaa samanaikaisesti useilla alueilla. (Laakso 2005, 178.)

Riskienhallinta

Franchise-ottaja vastaa oman yksikkonsa liiketoimintariskeista ja sen toiminnasta, johon
kuuluu muun muassa investoinnit, rekrytoinnit ja taloushallinto. Esimerkiksi franchise-
ottajan henkiléston loma- ja sairasajan palkkakustannukset eivét ole franchise-antajan
kuluerd. Koska franchise-ottaja on sijoittanut omaa pddomaa franchiseyksikkdon, ha-
nella on enemman motivaatiota voiton tuottamiseen kuin palkatutta tyontekijalla. Fran-
chise-ottaja pyrkii jatkuvasti kasvattamaan myyntiaan, ja pienentamaéan kustannuksiaan,
koska hanen tulonsa ovat yrityksen tuloksesta riippuvaisia. (Laakso 2005, 178; Mattila
ym. 1998, 59.)

Skaalaedut
Franchise-antaja ja -ottaja hyotyvat ketjun yhteishankinnoista. Kun koko ketjun osto-
voima yhdistetdan, voidaan saavuttaa merkittavid skaalaetuja. Ketju voi saada esimer-

kiksi edullisemmat toimitusehdot ja ostohinnat. Ketju voi myds yhteistybnsa ansiosta
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markkinoida tehokkaammin. Se voi esimerkiksi yhteismarkkinoida massamediassa, ku-
ten televisiossa, johon yksittaisella pienyrittajalla ei olisi mahdollisuuksia. (Laakso 2005,
72-73.)

Bréandin kasvaminen

Yhtenainen brandi antaa ketjulle uskottavuutta ja tunnettuutta. Yhteismarkkinoinnin ja
ketjun laajentumisen ansiosta bréandi saa lisaa nakyvyytta. Tunnettu brandi mahdollistaa
ketjun laajenemisen nopeammin, koska franchise-ottajat arvostavat yrittajyyttéa vahvan
bréndin alla. Myds mahdollisissa tulevissa yrityskaupoissa vahvasta brandista on etua.
(Laakso 2005, 72, 180.)

Yrittdjahenkinen franchise-ottaja

Moni franchiseyrittajaksi ryhtyva valitsee franchisingin itselleen sopivana pitk&aikaisena
uravaihtoehtona. Yrittdjahenkiset franchise-ottajat pitavét franchiseyrittajyyttaan pitkaai-
kaisena sijoituksena, ja haluavat vaalia sitd tuoden mukaan oman osaamisensa. He ha-
luavat kasvattaa liiketoimintaansa ja olla aktiivisesti mukana koko konseptin kehitys-
tydssa. Yrittdjahenkinen franchise-ottaja voi olla arvokas resurssi franchise-antajalle tuo-
tekehityksessa, eri alueilla toimimisessa ja jopa ketjun strategisessa suunnittelussa. (To-
rikka 2011, 173.) Monella alalla franchise-ottajan paikallisuus on vahva imagollinen etu.
Paikallistuntemuksesta on seka yrittajalle etta ketjulle hyoétya, ja yrittdjan paikallisuudella

voi olla asiakkaisiin ja sidosryhmiin psykologinen vaikutus (Laakso 2005, 179).

3.3 Franchiseliiketoiminnan haasteet

Brandin maine

Brandin vahainen tunnettuus on usein haasteena aloittavilla franchisingketjuilla. Silla on
vaikutusta uusien franchise-ottajien rekrytoimiseen ja aloittavien yrittdjien liiketoimintaan.
Brandin kehitystyd ja sen maineen yllapitaminen ovat erittdin tarkeitd asioita fran-
chisingketjun menestystekijoitd. Brandin maine liittyy vahvasti yrittajavalintaan. Fran-
chiseyrittgjat ovat ketjun merkittdvin voimavara, mutta myés sen suurimpia riskeja. Jos
yrittaja ei toimi ketjun konseptin mukaisesti, se voi aiheuttaa vahinkoa koko ketjun bran-
dille. Riitatilanteet franchise-antajan ja -yrittajan valilla vaikuttavat aina negatiivisesti ket-
juun, ja altistavat ketjun julkiselle arvostelulle, joka yleensa jaa ihmisten mieliin pitkaksi
aikaa. (Laakso 2005, 181-182.)
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Franchisingin vahainen tunnettuus

Franchiseliiketoimintamallin tuntemattomuus voi aiheuttaa aiheetonta epéluuloa yrityk-
sen sidosryhmissda, joka kaytdnnéssa voi vaikeuttaa esimerkiksi rahoitusneuvotteluja
(Laakso 2005, 184).

Valvonta- ja yllapito

Franchise-ottajien valvonta on haastavaa ja aiheuttaa kustannuksia. Tiukan ohjauksen
sijasta franchise-antajan tulisi pyrkid toimimaan enimmékseen konsultin ja valmentajan
asemassa. Se voi osoittautua haastavaksi, jos franchise-osapuolten intressit eroavat
merkittavasti toisistaan. Ketjun johdon intressit ovat tavallisesti koko ketjun eduissa, kun
franchise-ottaja keskittyy yleensd enemman oman yrityksensa etuihin. (Laakso 2005,
182.) Franchise-ottajien tulee luottaa ketjun johdon ndkemykseen ketjun visiosta ja stra-
tegiasta, ja etta heidan taloudelliset ratkaisunsa ovat tarpeellisia ja hyddyttavat jasenia
(Lukkariniemi 2012, 57). Tuunasen (2015, 50) tutkimuksesta selvisi, ettéa franchise-otta-
jat olivat haluttomia maksamaan franchise-antajalle franchisingin mukana saaduista
etuuksista. Toisaalta etuudet, kuten valmis lilkketoimintakonsepti, pienempi riski ja jatku-
vat tukipalvelut, ovat hyétyja, joiden rahallista arvoa on vaikea maaritella. Tuottosuhteen
tulee olla tasapainoinen molempien franchise-osapuolten nakdkulmasta. Epatasapaino
tuottosuhteessa voi johtaa tyytymattomyyteen, riitatilanteisiin seka sitoutumis- ja moti-

vaatio-ongelmiin franchiseosapuolten valilla (Tuunanen 2015, 50).

Franchisingin kustannukset

Franchisingjarjestelman kehittdminen vie paljon franchise-antajan resursseja. Siihen voi
kulua paljon aikaa ja rahaa, joka olisi ollut mahdollista kayttaa jo toiminnassa olevan
liketoiminnan kasvattamiseen. (Laakso 2005, 183.) Esimerkiksi liian suuret tukipalvelut
franchise-ottajalle ja liian pieneksi sovitut franchisemaksut moninkertaistuvat ajan myoéta,
ja tamankin vuoksi franchisesopimukset tehddan maaraaikaisiksi, jotta ehtoihin voidaan

tehd& muutoksia tulevissa sopimuksissa.

3.4 Erilaisia tapoja toteuttaa franchisingia

Monitoimipaikkayrittéajyys

Tilannetta, jossa franchise-ottajalla on useampi kuin yksi toimipaikka, kutsutaan monitoi-
mipaikkayrittajyydeksi. Monitoimipaikkayrittdjyys on niin yleistd, etta sita pidetd&n usein
yhtena franchiseliiketoiminnan tunnuspiirteena. Monitoimipaikkayrittdjyys vaatii suurem-
mat investoinnit, mutta se mahdollistaa suuremmat voitto-odotukset ja hajautetumman

riskin useamman toimipisteen ansiosta. Yritys pystyy useiden toimipaikkojensa avulla
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saamaan mittakaavaetuja ja ndin sdastamaan kustannuksissa. Franchise-antaja voi so-
pia franchise-ottajan kanssa tietyn alueen kehittamisesta. Yleensa aluekehityssopimuk-
sessa sovitaan avattavien yksikéiden toiminta-alueesta, lukumaarasta ja ajankohdista,
koska yksittaisten toimipisteiden on aloitettava toimintansa. Jokaisella yksittaisella toimi-
pisteella on avauduttuaan oma franchisesopimuksensa franchiseosapuolten valilla.
(Seid, A. 2019.)

Franchise-ottaja hyotyy monitoimipaikkayrittdjyydesta saamalla yksinoikeuden tietylla
alueella toimimiseen. Usein franchise-ottajan maksamat franchisetoiminnan liittymis-
maksut ovat pienempia ensimmaisen avatun toimipisteen jalkeen, ja myos jatkuvaa fran-
chisemaksua voidaan madaltaa sopimuksella. Franchise-ottaja maksaa usein kehitys-
maksua aluekehityssopimukseensa kuuluvista tulevaisuudessa avattavista toimipai-
koista. Taté voi verrata panttiin, mutta se on oikeastaan korvaus franchise-antajalle siita,
ettd kyseiset paikat ovat pois markkinoilta kehityskauden ajan. (Seid, A. 2019.) Kehitys-
maksu voidaan sopia hyvitettavaksi tulevista franchisingmaksuista sitten kun toimipiste
on avattu sopimuksen mukaisesti (Berenbaum 2009, 114). Franchise-antaja hyottyy fran-
chise-ottajan monitoimipaikkayrittdjyydesta pienemmilla koulutus- ja seurantakustan-
nuksilla, koska hanen koulutettavanaan ja valvottavanaan on vain yksi franchise-ottaja
useaa toimipaikkaa kohden. Franchise-antajalle monitoimipaikkayrittajan sopimusvel-
voitteet antavat paremman mahdollisuuden keskittyd oman liiketoimintansa kehittami-
seen. (Berenbaum 2009, 114; Seid, A. 2019.)

Monitoimipisteyrittajat ovat yleensa vakaampia ja parempivaraisia liiketoimintakumppa-
neita kuin yhden toimipisteen omistajat. Tasta syysta nykyaan yli puolet franchisetoimi-
paikoista on monitoimipaikkayrittdjien pyorittdamia. Suurin riski monitoimipaikkasopi-
musta tehdessa on vaaran yrittdjan valinta. Sen lisaksi, ettéd kyseisen alueen kasvusuun-
nitelmat ovat keskittyneet tahan, on myads riski, ettd monitoimipaikkayrittdja ei taytakaan
sopimuksen ehtoja. Han voi jadda aikataulusta jalkeen, tai olla tayttamatta ketjun laatu-
vaatimuksia. Tata riskia voi hallita, ja asianmukaisella sopimuksella voidaan sopia tie-

tyista ehdoista, jotka suojaavat franchise-antajaa. (Berenbaum 2009, 114; Seid, M.)

Multibranding
Multibrandingilla tarkoitetaan franchisetoiminnassa tilannetta, jossa yksi yritys omistaa
vahintdan kaksi kilpailevaa brandia (Korkiakoski 2018, 8). Multibranding-kasvustrategia

on maailmalla hyvin yleinen, ja nyt siitéa on alettu kiinnostua Suomessakin. Multibrandin-
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gissa haetaan liiketoiminnalle kasvua uusien konseptien myoéta, ja uudet konseptit ote-
taan kayttéon jo olemassa olevien rinnalle, hyddyntden samaa osaamista ja infrastruk-
tuuria. Uusi konsepti voidaan luoda itse, tai jo olemassa olevaan konseptiin voidaan os-
taa kayttboikeudet. Multibranding-kasvustrategian hyddyntaminen ei tutkimusten mu-

kaan ole sidonnainen yrityksen toimialaan. (Korkiakoski 2018, 34.)

Multibranding yleistyy jatkuvasti, ja yli puolet franchisingketjuista harkitsi tai suunnitteli
sen kayttdonottoa Franchisingsektorin Kasvuselvitys 2018 -kyselyn tutkimusvuoden tai
sita seuraavan vuoden aikana. 6,2 prosenttia vastaajista ilmoitti jo hyddyntavansa mul-
tibrandingia kasvustrategianaan. Toisaalta 43,6 prosenttia vastaajista ilmoitti, ettei hae
kasvua multibrandingin avulla kysely- tai seuraavana vuonna. Esimerkiksi Kotipizza
Group hakee kasvua multibrandingin avulla omistaen mm. Kotipizza- ja Chalupa-ketjut.
(Suomen Franchising-Yhdistys ry 2018, 25.)

Mikrofranchising

Mikrofranchising on kehittyvissa maissa yleistynyt franchisingin muoto. Sen tarkoituk-
sena on mahdollistaa yrittdjan itsensa tyollistdminen pienella pdédomalla. Mikrofran-
chising yhdistaa pienimuotoisen liiketoiminnan ja perinteisen franchisingin. Franchise-
ottajan investoinnit jaavat pieniksi, mutta toiminnan periaate on sama kuin perinteisessa
franchisingissa. Franchisingin kohteena voi olla esimerkiksi grillikioskit, kauppakeskus-
ten palvelumyyntikojut tai pop-up-tyyppinen myynti. Mikrofranchisingyrittajat voivat toi-
minnan yleistyttyd vuokrata hyllytilaa myymilleen tuotteille tavarataloista ja paivittdista-
varakaupoista. (Vastamaki 2014b, 32.)

Mitddn tiettyd summaa ei voida pitaa alkuinvestointi- ja liittymismaksusummaa ra-
jana, joka erottaa mikrofranchisingin perinteisesta franchisingista, mutta Vastamaen
(2019) mukaan selkeésti alle 10 000 euron summissa yleensa liikutaan. Useimmiten
mikrofranchisingyrittgja toimii yksin, hanelld voi mahdollisesti olla tuuraaja tai osa-aikai-
nen tyontekija, mutta lahtékohtana on pitkalti henkilon matalan kynnyksen tyollistyminen
yrittajana. Kuten franchisingyrittajalla, ei mikrofranchisingyrittajallakéaan ole usein aikai-
sempaa kokemusta yrittdjyydesta. Joskus palkkatydssa oleva voi hankkia sivutuloja mik-
rofranchisingin avulla. Suomessa toimivista franchisingketjuista Kide Science toimii ai-
nakin hyvin l&helld mikrofranchisingia. (Vastaméki 2019.) Siina koulutettu kasvattaja pi-
taé tiedekerhoja lapsille. Alkuinvestointi on pieni, ja tyota voi hyvin tehda paatoimen
ohessa. Kerhoyrittgjilla on mahdollisuus p&asté lastentarhaopettajien ansioihin tayspéai-

vaisesti yrittamalla (Franchise News 2018a).
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4 Franchisingketjun perustaminen

4.1 Franchisinganalyysi

Franchisinganalyysin avulla on tarkoitus selvittda franchisingmallin soveltuvuutta koh-
deyritykselle eri nakokulmista. Analyysia tehdessa tarkastellaan muun muassa yrityksen
menestystd markkinoilla, brandin vahvuutta, konseptin erityispiirteitd, investointitasoa
seka tuottopotentiaalia. Edella mainituissa taytyy ilmeta selkeita kilpailuetuja, jotta yrityk-
sen toimintatapa voidaan monistaa ja kaupallistaa. Yrityksen toimintatavan voi monistaa
vain, jos se on mallinnettavissa ja dokumentoitavissa. Jotta liikeidean yhdenmukaisuus
voidaan taata, uudet yrittdjat on koulutettava ja heitd on valvottava. Jos yrityksen me-
nestystekijat ovat ainutlaatuisia, kuten erityisen lAmminhenkinen henkildkunta, fran-
chisingmallia ei voida toteuttaa. Myos yrittdjan itse on mietittava tarkkaan, onko hanesta
franchise-antajan rooliin. (Suomen Franchising-Yhdistys ry 2018d, 81-82.)

Laakso on kehittéanyt ja tuotteistanut franchisinganalyysimallin, joka on kehittynyt vuo-
sien aikana hanen harjoittamassaan konsultointity6ssé, ja sitéd on sovellettu satoihin yri-
tyksiin eri toimialoilta. Laakson kehittamalla analyysimallilla voidaan tarkastella fran-
chisingin soveltuvuutta yrityskohtaisesti. Mallissa ei analysoida yrityksen perusliiketoi-
mintaa. vaan yrityksen koosta ja toimialasta riippumatta selvitetaan, onko silla fran-
chiseliiketoiminnan edellyttdaméat ominaisuudet. Ominaisuudet ovat jaettu kolmeen
osaan; Kaupalliseen hyddynnettavyyteen, monistettavuuteen ja yhteistyon edellytyksiin.
(Laakso 2005, 188.)

4.2 Pilotointi

Franchisetoiminta voidaan aloittaa, kun yrityksen kehittama liiketoimintamalli on saatu
konseptoitua. Tama vaihe on aina kriittisin yrityksen menestyksen kannalta, ja liiketoi-
minnan menestyminen jatkossa on paljon tasta kiinni. Ennen kun konseptia lahdetaan
levittAmaan laajemmin, sita ja franchiseliikketoimintaa kokeillaan yleensa yhden tai kah-
den pilotti-franchise-ottajan kanssa. Konseptin toimivuus muiden hoidossa voidaan néin
varmistaa. Franchise-antajan tyonkuva muuttuu, koska uusien yksikdiden perustaminen
eroaa huomattavasti omasta toiminnasta, vaikka kayttssé onkin sama, jo aikaisemmin
kaytetty malli. Tassa tilanteessa testivaihe on hyva keino kokeilla franchisingin muka-
naan tuomia uusia tehtavia ja franchisingkeskuksen toimintaa. Tata vaihetta kutsutaan
pilotoinniksi. Pilotoinnilla tarkoitetaan siis franchisetoiminnan testausta, koska konsepti

on jo testattu aikaisemmin yrityksen omissa yksikoissa. (Laakso 2005, 227-228.)
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Pilottiyrittajalle tulee kertoa pilottivaiheen ominaisuuksista ja mahdollisista muutoksista
vaiheen aikana. Pilottiyrittdjaltd odotetaan panosta franchisingjarjestelman kehitta-
miseksi, eika han valttamatta saa samoja ketjun etuja kuin tulevat franchisingyrittajat.
Yleensa pilottiyrittajalla onkin pienemmat franchisingmaksut kuin tulevilla franchise-otta-
jilla, jolla korvataan hénen kehittdmistydhén antamaansa panosta ja suurempaa liikeris-
kia. Yrittdjan on hyvaksyttava ja ymmarrettava, etta ketjun jarjestelmaan ja konseptiin voi
tulla muutoksia pilotoinnin jalkeen. Pilottisopimus on muuten samanlainen kuin fran-
chisesopimus, mutta siihen lisataan ehtolausekkeina pilotoinnista johtuvat seikat, jotka
franchise-ottajan on allekirjoituksellaan hyvaksyttava. Pilottivaiheen jalkeen pilottiyritta-
jan sopimus paivitetdaédn yhdenmukaiseksi muiden ketjuyrittéjien sopimuksiin. (Laakso
2005, 231-232.)

Pilottivaihe kestaa yleenséa vahintdan vuoden, mielellaan useampia, jotta franchiseliike-
toiminnan elementit tulee testattua k&ytadnnon tilanteissa. Tarvittava pilotointivaiheen
kesto tulee arvioida toimiala- ja yrityskohtaisesti. Vahittdiskaupan alalla sesongit vaikut-
tavat liikketoimintaan vahvasti ja vuosi on lyhyt aika, jos halutaan kokemusta perattaisilta
sesongeilta. (Laakso 2005, 50.) Pilotoinnilla saadaan viitteita franchisingyksikon liike-
vaihdosta, tuloksesta ja markkinaosuudesta ja henkildstotarpeesta. Pilotiksi valitun yksi-
kén markkina-alueen tulee vastata potentiaalisia tulevia markkina-alueita, tai toimintaa
taytyy testata useilla markkina-alueilla. Franchisetoiminnan kehittamisessa syntyneet
uudet ideat tulee mydskin testata pilottiyksikdsséd, ennen kuin ne voidaan ottaa laajem-
min kayttoon. (Mattila ym.1998, 51-52.)

Pilottivaiheen aikana konseptin kaytanndn ongelmat ja rasituskohdat paljastuvat, ja nai-
hin prosesseihin voidaan tehdéa parannuksia. Pilotoinnin aikana liiketoimintamalleja voi-
daan viela muuttaa pilottifranchisesopimuksen puitteissa. (Laakso 2005, 51; 229-230.)
Pilotoinnin aikana tehty franchisetoiminnan suunnittelu ja pilotoinnin tulokset antavat tar-
keda tietoa franchise-antajalle. Niiden perusteella franchise-antaja tekee lopulliset paa-
tokset franchiseliiketoimintansa kasvutavoitteista, toimenpiteista ja yhteistydon elemen-
teistd. (Laakso 2001, 53). Perusteellisia muutoksia ei enédé voida tehda konseptiin, kun
varsinainen franchisingjarjestelma on otettu kayttoon. (Laakso 2001, 51). Tuleville fran-
chiseyrittgjille luotu peruskonsepti on testattu ja perustuu pilotoinnin aikana pilottiyksi-
koista saatuihin kokemuksiin (Mattila ym. 1998, 33, 83-85). Franchise-antajan tulee jat-
kossakin pitaé ketju kilpailukykyisena ja kehittd& sen konseptia, mutta se ei saa tapahtua
franchiseyrittgjan riskilla tai kustannuksella. Kehitettévia asioita tulee aina testata fran-

chise-antajan omissa yksikdissa. (Laakso 2005, 251-252.)
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Pilotoinnin aikana siis hiotaan prosessit kuntoon, ja kun kaikki toimii, voidaan aloittaa
laajamittaisempi yrittajarekrytointi. Onnistunut pilotointivaihe kaynnistaa ketjutoiminnan
lanseerauksen. Franchiseliiketoiminnassa ketjun lanseeraus tarkoittaa taysimittaisen
ketjuliiketoiminnan aloittamista, ja se aloitetaan viimeistaan pilotoinnin loppuvaiheessa,
kun paatos levittaytymisesta on tehty. Lanseerauksen tarkoituksena on saada asiakkaat
ja markkinat tietoiseksi ketjusta, ja pyrkia antamaan siité positiivinen kuva heti alussa.
Onnistuneen lanseerauksen ansiosta sidosryhmat kiinnostuvat ketjusta, ja se luo ketjun
johdolle enemmaén yhteistyémahdollisuuksia. Sidosryhmien kautta tieto paasee levia-
maan entisestaan, ja tieto ketjusta tavoittaa myo6s kiinnostuneita yrittgjia. (Laakso 2005,
232-234.)

Joissain tapauksissa pilotointivaihe johtaa franchisingketjun paattamiseen, mikali fran-
chisingia ei todeta kannattavaksi liiketoiminnan kasvuvaihtoehdoksi. Jos franchise-an-
taja paattaa luopua franchisingketjun rakentamisesta pilottivaiheen aikana, ei uusia yrit-
tajia enda haeta ja pilottiyrittajan kanssa sovitaan toiminnan lopettamisesta. Pilottifran-
chisesopimus sitoo molempia osapuolia, ja yleensa pilotointi toteutetaan sopimuksen

mukaisesti, jonka jalkeen sopimus puretaan. (Laakso 2005, 230.)

4.3 Franchisingkasikirjat

Kun toiminta on testattu toimivaksi konseptiksi, se dokumentoidaan kasikirjaksi. Kasikir-
jan sisaltéon kuuluvat tervehdykset, kasikirjan sisalto ja kayttdohjeet, ketjun esittely, fran-
chisingjarjestelman perusperiaatteet, liiketoimintapuitteiden kuvaus, tyévalineiden han-
kintaan ja yllapitoon liittyva vastuunjako, ketjun yrityskuvalliset elementit ja niiden kayttd
seka franchise-ottajan liiketoiminnan ohjeistaminen toiminnoittain. Toimintojen prosessi-
kuvauksien liitAnnaisohjeistuksina voi olla esimerkiksi laitteiden kayttoohjeita. (Laakso
2005, 53-54.)

Kasikirjaan ei kuvata yleisia liiketoiminnan harjoittamisen periaatteita, vaan se koskee
nimenomaista konseptia ja sen kannalta olennaisia asioita. Késikirjassa konkretisoituu
se osaaminen ja kilpailuedut, joiden vuoksi ketju menestyy markkinoilla. Lisdksi se sisal-
taa liiketoiminnan menestyksen kannalta arvokasta tietoa. Késikirja on konseptin tavoin
franchise-antajan omaisuutta, ja franchise-ottajan kaytettavissd vain sopimuskauden
ajan. (Laakso 2005, 54-55.)
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Franchisingkasikirja on juridinen asiakirja, koska se on franchisesopimuksen liitteena.
Kasikirjassa selvennetaan sopimuksessa mainitut asiat, ja annetaan kaytanndn toimin-
taohjeet. Koulutuksen ja kasikirjan avulla siirretddn konseptiin liittyva taitotieto franchise-
ottajalle. Kasikirja toimii tarkeimpana valineena uuden yrittdjan kouluttamisessa jo alku-
koulutuksen aikana. Kaikki franchise-antajan tekemat muutokset konseptiin paivitetaan
kasikirjaan, ennen kuin niitd aletaan toteuttamaan franchise-ottajien yksikbissa. Fran-
chisesopimusta ja -kasikirjaa koskee salassapitomaarays. (Laakso 2005, 53, 222.) K&-
sikirja ei ole koskaan taysin valmis, mutta se tulee olla jo ensimmaisen franchisesopi-

muksen liitteend, jotta konsepti pysyy yhdenmukaisena (Laakso 2005, 217).

KASIKIRJAN SISALTO
Tervehdykset

Kasikirjan sisalto ja kayttbohjeet

Ketjun esittely

Yhteystiedot

Franchisejarjestelméan perusperiaatteet
Liiketoimintapuitteiden kuvaus

Tyovalineiden hankintaan ja yllapitoon liittyva vastuunjako
Ketjun yrityskuvalliset elementit ja niiden kaytto

Franchise-ottajan liiketoiminnan ohjeistaminen toiminnoittain, muun muassa:

e tavarahankinnat ja logistiikka

reseptit

o laitteiden kayttéohjeet
o markkinointi
e myynti ja asiakaspalvelu
¢ henkildstén johtaminen

o tyontekijan perehdytysohjeet

e talous ja hallinto
e laadunvalvonta

e raportointi

Kuvio 2. Esimerkki kasikirjan siséllosta Laaksoa (2005, 54-55) mukaillen.

Kasikirjan tydstdminen on kuukausista jopa vuosiin kestava projekti, joka vaatii tekijoil-

taan pitkgjanteisyytta ja kurinalaisuutta. Kasikirjaa rakennetaan usein muun tyén ohella,
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mutta se tulisi priorisoida korkealle. Paras tulos saavutetaan, kun tyéryhméa fran-
chisingkasikirjan kokoamiseen on franchisinginyrityksen sisélta tuleva paadokumentoija
yhdessa kokeneen franchisingkonsultin kanssa. Franchisingkonsultti osaa aikatauluttaa

projektin ja auttaa sisallontuottamisessa. (Laakso 2005, 217-218.)

4.4 Franchise Prospectus

Franchise Prospectus on ennakkoinformaatiopaketti ketjun franchisingmallista. Silla py-
ritdan antamaan tarkka kuva yrityksen taustoista ja toimintamallista franchisingyrittajyy-
desta kiinnostuneille. My6s ketjun sidosryhmat ovat kiinnostuneita ymmartamaan ketjun
toimintamallin yhteistydn sujumisen helpottamiseksi, ja rekrytoinnin lisaksi Franchise

Prospectusta voi hyddyntaéa esimerkiksi rahoitusneuvotteluissa. (Laakso 2019, 32-33.)

Franchise Prospectus kuvaa franchisejarjestelmén operatiivisesti, juridisesti ja taloudel-
lisesti. Siita tulee kayda ilmi ketjun tytnjako ja vastuut, franchise-ottajan tuleva tydnkuva,
ja minkalaista tukea franchise-antaja tarjoaa konseptin mukaisessa toiminnassa. Fran-
chisesopimuksen avainkohtien esitteleminen helpottaa tulevaa franchise-ottajaa sopi-
muksen tulkitsemisessa. Franchise Prospectuksesta selvida franchise-antajan ketjun ja-
seniltd perimat maksut. Taloudellista mallia on syyta kuvata esimerkiksi simulaatiolas-
kelmin, joista kay ilmi mm. uuden yrittdjan alkuinvestointitarve ja yksikon arvioitu liike-
vaihto. (Laakso 2019, 33.) Rekrytointiprosessin aikana kaytetaan yleisella tasolla laadit-
tuja laskelmia, ja vasta yrittajaneuvottelun edetessa yrittajaottajalle esitetdén yksityis-
kohtaiset investointi- ja tuloslaskelmat. Yrittajalle tulee korostaa, etta laskelmat perustu-
vat arvioihin. (Mattila ym. 1998, 111.)

4.5 Rekrytointi

Onnistunut yrittajarekrytointi on franchisetoiminnan menestyksen tarkein edellytys. Fran-
chise-antajan tulee miettia tarkasti ketjulle optimaalinen franchise-ottajan profiili, ja pysya
siind yrittajia valittaessa. Ketjun johtamisesta tulee hankalaa, jos siihen on valittu mo-
nenlaisia yrittajatyyppeja, koska jokaiselle tulisi olla erilainen rekrytointi, koulutus ja mah-
dollisesti jopa sopimus. Erityyppisia franchise-ottajia johtaessa franchisingin menestyk-

sen perustana oleva monistettavuus karsii. (Laakso 2005, 234-235.)

Laakson (2005, 236) mukaan aluksi on paatettavd, haetaanko franchise-ottajaksi jo

alalla toimivaa yritysté vai alkavaa yrittdjad. Tuunanen (2015) on tutkinut eroja franchise-
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ottajien valilla, vertailemalla aikaisemmin yrittajana toimineita, ja franchiseyrittajia, joilla
ei ole aikaisempaa yrittdjakokemusta. tutkimuksesta selvisi, etta jo ennen franchisingia
yrittajina toimineet arvioivat franchisingin mukana tuomia etuja ja haittoja eri tavoin kuin
uudet yrittajat. Aikaisemmin yrittdjind toimineet franchise-ottajat arvostivat erityisesti
franchise-antajan tarjoamia tukipalveluita ja vahaisempdaa liiketoimintariskid. Toisaalta
he kokivat enemman itse lilkketoimintaan liittyvid haittoja kuin franchise-ottajat ilman ai-
kaisempaa yrittajakokemusta. Selityksena tahan Tuunanen pitda sitd, ettd aikaisemmin
yrittajina toimineet franchise-ottajat joutuivat luopumaan itsenaisen yrittajan toimintava-
pauksista. Franchise-ottajat, jotka eivat toimineet yrittdjind ennen franchisingia, arvosti-
vat erityisesti toimivaksi todistettua liiketoimintakonseptia ja toiminnasta saatuja tuloja.
Tuunasen mukaan se viittaa siihen, etta franchising oli madaltanut heidan kynnystaan
yrittdjaksi ryhtymisessa, johon heilla ei valttamatta muuten olisi ollut edellytyksia. He ko-
kivat suuren tydmaarén, franchise-antajan valvonnan ja suhteellisen suurena pitdmansa

franchisingmaksun franchisingin haittapuoliksi. (Tuunanen 2015, 51.)

Franchiseyrittdjan rekrytointi eroaa tyontekijan rekrytoinnista. Henkil6& rekrytoidessa
kiinnitetddn huomiota pelkan ammattitaidon sijasta enemman kokonaisuuteen, koska ol-
laan etsiméssa pitkaaikaista yhteistybkumppania. Muun muassa yrittdjaehdokkaan ela-
mantilanteen, sosiaalisen taustan ja taloudellisen tilanteen perusteella voi paatella jo pal-
jon hdnen mahdollisuuksistaan, motiiveistaan ja riskinottokyvystéa oman yrityksen perus-
tamiseen. (Laakso 2005, 236.)

Kun oikea yrittajaprofiili on paatetty, on aika tavoittaa sopivat ehdokkaat. Yrittdjahaussa
kannattaa kayttaa monia eri kanavia, ja pyrkia vetoamaan suoraan oikeaan kohderyh-
maan. Ketjun tunnettuus ja houkutteleva brandi lisdavat hyvien franchise-ehdokkaiden
maaraa. Rekrytointiprosessissa on monta vaihetta ja se on yleensa pitkakestoinen. Eh-
dokkaaseen ollaan ensin yhteydessa, hanelle lahetetdan lisdmateriaalia ja hakemuslo-
make, jonka jalkeen seuraavat neuvottelut ja haastattelut. Tassa vaiheessa voidaan
tehd& soveltuvuuskokeita ja franchise-ehdokas voi tehdd muutaman koevuoron ketjun
yksikdssé, koska hénella ei ole valttamétta lainkaan aiempaa kokemusta alalta. Usein
rekrytoinnissa on vieléa lopputesti ennen franchisesopimuksen solmimista. Lopputesti voi
olla esimerkiksi liiketoimintasuunnitelman tekeminen tai kirjallinen koe. Franchise-osa-
puolet voivat sopia esisopimuksen jo rekrytointiprosessin aikana, mutta varsinaista sopi-
musta ei tule allekirjoittaa ennen kuin seka franchise- ottaja etta -antaja ovat varmistu-

neita yhteistyon onnistumisesta. (Laakso 2005, 241-242.)
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Rekrytointiprosessi voi kestda muutamista viikoista puoleen vuoteen. Siihen tulee varata
riittdvasti aikaa ja resursseja, joita ei kannata tuhlata vaaranlaisiin ehdokkaisiin. Tarkoi-
tuksena on, etta prosessin loppuvaiheessa jaljelld on enaa muutama ehdokas, joista va-
litaan paras. Ehdokkaan paattksenteolle tulee varata riittavasti aikaa, koska han on te-

keméassa yhta ehka elamansa suurimmista paatoksista. (Laakso 2005, 243-245.)

4.6 Ketjuyrittajien koulutus

Jokaisella franchisingketjulla on oma koulutusjarjestelméansa. Kouluttaminen on tarkeaa,
jotta yrittdja voi omaksua konseptin, yrityskulttuurin ja ketjun toimintatavat. Uudella yrit-
tajalla ei valttamatta ole lainkaan aikaisempaa kokemusta alalta, tai tarvittavaa tietoa
konseptin johtamiseen. Onnistuneella koulutuksella varmistetaan, etta yrittgjalla on edel-
lytykset harjoittaa liiketoimintaa konseptin mukaisesti. (Laakso 2005, 80-81.) Fran-
chiseyrittajan alkukoulutukseen kuuluu yleensa myds kaytanndon harjoittelua. Franchise-
antajan omassa yksikossa on parhaat edellytykset perehdyttaa uusi yrittaja ketjun toi-
mintatapoihin. (Laakso 2005, 252.)

Franchise-antajan tarkein tehtdva on ketjun kehittaminen, jotta se pysyy kilpailukykyi-
sena. Antajan tulee pitaa myos ketjun yrittdjien osaaminen riittdvalla tasolla, ja se tar-
koittaa kaytannossa yrittgjien jatkuvaa koulutusta. Franchise-antajan velvollisuutena on
tukea ja ohjata franchiseyrittgjan toimintaa koko sopimuskauden ajan. Franchise-antaja
suunnittelee, valmistelee ja osittain toteuttaakin koko ketjua koskevia toimenpiteita.
Franchise-antaja seuraa jatkuvasti yksikéiden toiminnan myyntid, laatua ja tulosta eri
mittareilla, ja puuttuu ajoissa mahdollisiin ongelmiin, joskus franchise-antaja joutuu teke-
maan epamiellyttavidkin ratkaisuja ketjun menestyksen eteen. Franchise-antaja toimii
my0s ketjun yrittdjien konsultoijana, neuvonantajana ja erilaisten tukipalvelujen jarjesta-
jand. Hanen toimintaansa voi verrata ketjuyrittijien esimiehené toimimiseen, vaikka ky-

seessa ei olekaan palkkasuhde. (Laakso 2005, 247.)
4.7 Franchisesopimus
Franchisesopimus kirjoitetaan aina franchise-antajan nakokulmasta. Sopimuksella sovi-

taan franchise-antajan kannalta téarkeimmisté asioista yhteistyon harjoittamisperiaattei-

den liséksi; aineettomien oikeuksien lisensioinnista ja taitotiedon siirrosta. Sopimuksella
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pyritddn hallitsemaan franchise-ottajan opportunistisen kayttaytymisen riskia, ja suoja-
taan muun muassa franchise-antajan tekijanoikeuksia ja tavaramerkkia. (Laakso 2005,
66, 70; Tuunanen 2005, 80.)

Franchisesopimuksen sisalto

Suomen Franchising-Yhdistyksen jaseniltéa vaaditaan, ettd franchisesopimuksen tulee
vastata kansallisen ja EU:n lainsdaadannon, SFY:n Eettisten Saanttjen seka mahdollis-
ten kansallisten lisdsaanndsten maarayksia. Sopimuksen tulee sisaltda vahintadén seu-

raavat ehdot:

¢ franchise-antajan ja yrittdjan oikeudet

o franchiseyrittdjélle toimitettavat tuotteet ja/tai palvelut
¢ franchise-antajan ja yrittdjan velvollisuudet

¢ franchiseyrittajan maksuvelvollisuutta koskevat ehdot
e sopimuksen voimassaoloaikaa koskeva ehto

e perusteet sopimuksen mahdolliselle uudistamiselle

e ehdot, joilla franchiseyrittdja voi myyda tai siirtda franchisetoiminnan ja franchise-
antajan siirtoon liittyvat oikeudet

o maaraykset, jotka koskevat franchiseyrittdjan oikeutta kayttaa franchise-antajan
tunnuksia, (toiminimed, tavaramerkkia tai muuta liiketunnusta)

o maaraykset, jotka koskevat franchise-antajan oikeutta muuttaa franchisingjarjes-
telmaa ottamalla kdytté6n uusia tai muutettuja menetelmia

e sopimuksen irtisanomista koskevat maaraykset

¢ ehdot, jotka koskevat franchise-antajalle tai muulle omistajalle kuuluvan aineelli-
sen ja aineettoman omaisuuden valitonta luovuttamista sopimuksen paattymisen
yhteydessa (Laakso 2001, 215-216).

Franchisesopimuksen siséltd maaraytyy aina ketjukohtaisesti, eikd onnistunutta sopi-
musta saa valmista sopimusmallia kopioimalla. Liiketoiminta-alue, konsepti, ketjujarjes-
telma, franchisingsuhteen elementit ja luonne maaraavat aina sopimuksen sisallon. Tie-
tyin poikkeuksin kaikilla ketjun jasenilla tulee olla samanlainen sopimus, ja poikkeuseh-

tojen tulee olla kaikkien jasenien tiedossa ja kaytettdvissd samankaltaisessa tilanteessa.
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Esimerkiksi maantieteellisen alueen erityisolosuhteet voivat olla perusteena muista so-
pimuksista poikkeamiseen. Ketjulla voi olla myés eri aikaan liittyneita jasenia, ja vanhim-
pien jasenten sopimukset tulee korvata uusimmalla mallilla sopimusajan umpeuduttua.
(Laakso 2015, 66—67.)

Franchisesopimuksesta tulee yleensa hyvin pitka ja sen tulee olla sisalléltaan kattava ja
selkeasti ymmarrettava. Nykyisin itse sopimuksesta pyritaan tekemaan mahdollisimman
lyhyt ja selked, ja siina viitataan sopimuksen mukana tuleviin tarkentaviin liitteisiin, kuten
franchisingkasikirjaan ja esimerkiksi vuokrasopimukseen. Kasikirjan tulee olla aina fran-
chisesopimuksen liitteena. (Laakso 2005, 68.)

Franchisesopimuksessa maaritelladn franchise-osapuolten oikeudet ja velvollisuudet.
Franchise-ottajalla on raportointivelvollisuus liiketoimintansa menestymisesta, ja usein
sopimuksessa maaritellaan franchise-antajalle oikeus tarkastaa kaikki franchise-ottajan
liketoiminnan harjoittamiseen liittyvat asiakirjat ja tiedostot. Franchise-ottaja sitoutuu
vaalimaan ketjun brandia ja toimimaan konseptin mukaisesti. Franchise-antajan velvolli-
suuksiin kuuluu koko ketjun johtaminen ja kaikkien ketjun jasenten etujen valvominen.
(Laakso 2005, 66—67.)

Toiminnallista kilpailua pyritddn estamaan rajaamalla liiketoiminta-alueet franchisesopi-
muksessa. Kilpailulainsaadanto rajoittaa kilpailukiellon asettamista, mutta franchise-ot-
tajalle voidaan maaritella kielto harjoittaa ketjun kanssa kilpailevaa konseptin mukaista
liketoimintaa sopimuksen aikana ja enintddn vuosi sen paattymisesta. Hinnoittelua ei
voida sopimuksella rajoittaa. Maarahintajarjestelman kayttdé on ehdottomasti kielletty
Suomen ja EY:n Kkilpailunrajoituslainsaadanndssa. Lain mukaan ketjun sisalla ei voi maa-
rata yhtenaista hinnoittelua, vain ohjehintojen antaminen sallitaan. Mitddn vahimmais-

hintaa ei siis voi vaatia seuraavalta jakeluportaalta. (Laakso 2005, 84—87.)

Aloitusmaksu

Franchise-ottaja maksaa aloitusmaksun liittyessaan franchisingketjuun. Maksu suorite-
taan yleensd sopimuksen allekirjoittamisen yhteydessa, eika sitd palauteta. Aloitus-
maksu on korvaus oikeudesta kayttaa franchisingketjun konseptia, ja silla pyritdan kat-
tamaan franchise-antajan ketjujarjestelman kehittdmisesta aiheutuneita kustannuksia.
Aloitusmaksu on osa franchise-ottajan alkuinvestointeja, eika se sisélla esimerkiksi lait-
teita, toimitiloja tai vaihto-omaisuutta. Kaikilla ketjun jasenilla tulee olla samansuuruinen

aloitusmaksu, ellei poikkeavaan maksun ole perusteltua syyta. Pilottiyrittajalla voi olla
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pienempi aloitusmaksu, tai han voi valttya siltd kokonaan. Aloitusmaksua ei yleensa pe-
ritd uudestaan franchisesopimusta jatkettaessa. Sopimuksen voimassaoloajan tulee olla
niin pitka, etta franchiseyrittajalla on sopimusaikana mahdollisuus kuolettaa franchiselii-

ketoimintaan liittyvat alkuinvestointinsa. (Laakso 2005, 89-90; Tuunanen 2005, 84.)

Franchisingmaksu

Franchisingmaksu on koko sopimussuhteen ajan maksettava yhteistyémaksu, jota fran-
chise-ottaja maksaa kulukorvauksena franchisingsuhteesta saamistaan kilpailu- ja yh-
teisty0eduista. Franchisingmaksua kasitella&n kirjanpidossa kuin muitakin arvonliséve-
rollisia kuluja. Franchise-antajalle franchisingmaksu on franchisetoiminnan tulo, josta va-
hennetaan toiminnan johtamisen ja kehittamisen aiheuttamat kulut. Franchisingmaksun

tulisi maaraytya samoin perustein ketjun kaikilla jasenilla. (Laakso 2005, 89.)

Useimmiten franchise-antaja laskuttaa franchisingmaksun kuukausittain, ja maksu maa-
raytyy franchise-ottajalta saatujen raporttien mukaan. Maksu voidaan peria myynnista tai
tuloksesta, ja se voi olla kiinted, nouseva, laskeva tai kumulatiivisesti laskettu. Fran-
chisingmaksu voidaan perié brutto- tai nettoliikevaihdosta. Maksu peritédén yleensa liike-
vaihdosta, koska jos se perittaisiin franchise-ottajan tuloksesta, kantaisi franchise-antaja
silloin yrittajan riskin. Suomessa kolme neljasta franchisingketjusta kayttaa kiinteda pro-
senttiosuutta ja se on keskimaarin 5,6 prosenttia (Tuunanen 2005, 87). Suomen Fran-
chising-Yhdistyksen toiminnanjohtaja Juha Vastamaen mukaan normaali franchising-

maksu ravintola-alalla on 5-15 prosentin luokkaa (Hanninen & Ahlroth 2014).

10 prosentin maksu bruttoliikevaihdosta vastaa 11,4 prosentin maksua nettoliikevaih-
dosta ALV:n ollessa 14 prosenttia. Ero maksun maarassa 10 000 euron liikevaihdolla
laskettuna on 122,80 euroa. Suuremmalla myynnilla ja ALV-verokannalla maksujen
maaran ero korostuu. Franchise-antajan kannalta maksun maaran merkitys kasvaa sita

mukaa, mitéa useampi franchise-ottaja ketjussa on, ja kuinka heidan myyntinsa sujuu.

Jatkuviin franchisingmaksuihin kuuluu myods markkinointimaksu. Silla katetaan ketjun
markkinoinnista ja mainonnasta aiheutuneet kulut, eik& sen ole tarkoitus olla franchise-
antajan tulonldhde. Franchise-ottajat osallistuvat usein markkinoinnin suunnitteluun.
Suomessa markkinointimaksu on yleensa noin 2 prosenttia likevaihdosta. (Tuunanen
2005, 87.)

Ristiriitatilanteet ja sopimuksen lakkaaminen
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Tuunasen tutkimuksen mukaan yli kahdeksan kymmenesta franchise-antajasta salli
franchise-ottajan irtisanoa franchisesopimus. Yhdysvalloissa taman salli vain hieman yli
puolet franchise-antajista. Molemmissa maissa lahes jokaisella franchise-antajalla oli
mahdollisuus sopimuksen irtisanomiseen. Franchise-antaja irtisanoi sopimuksen Suo-
messa 2,5 kertaa useammin kuin Yhdysvalloissa. Franchise-antajalla on myds oikeus
olla uudistamatta maaraaikaista franchisesopimusta, mutta sité voi verrata kaytanndssa

sopimuksen irtisanomiseen, ja se vaatii patevan syyn. (Tuunanen 2005, 84.)

Jos franchise-ottaja haluaa siirtdd sopimuksensa toiselle yrittgjalle, se tulee aina hyvak-
syttda franchise-antajalla, joka saa, ja jonka kuuluu valita ketjuun sopivat yrittgjat. Fran-
chise-antaja voi perid maksua siirrosta aiheutuneista kuluista, mutta se on Suomessa
harvinaista. Yhdysvalloissa nain kuitenkin toimitaan l&hes poikkeuksetta, ja 90 prosen-
tissa tutkimuksen franchisesopimuksista oli siitd maininta. Franchise-antajalla on myds
mahdollisuus ottaa franchise-ottajan yksikkd haltuunsa, mutta ndin toimitaan harvoin.
(Tuunanen 2005, 84.)

Salassapito- ja esisopimus

Ketjuun pyrkiva franchise-ottaja allekirjoittaa salassapitosopimuksen ennen kuin hanen
annetaan tutustua tarkemmin franchise-antajan konseptiin ja yksityiskohtaisiin laskel-
miin, eli kAytanndssa ennen neuvottelujen aloittamista. Talla pyritddn suojaamaan fran-
chise-antaja luottamuksellisten tietojen vuotaminen kolmansille osapuolille. Salassapito-
kiellon rikkomisesta seuraa sopimussakko ja vahingonkorvausvelvoitteita. (Laakso 2005,
68.) Ankarat salassapitovelvollisuudet ovat kaikkien ketjujen sopimuksille ominaisia. Sa-
lassapitovelvollisuus koskee molempia franchise-osapuolia, erityisesti franchise-ottajaa.
Salassapitovelvoitteella ei ole saadetty voimassaolorajoituksia, joten se voi jaada sopi-
muksen umpeuduttuakin voimaan jopa elinidksi. Kuitenkin salassapitovelvollisuuskin

raukeaa, jos salassa pidetty tieto tulee yleisesti tunnetuksi. (Laakso 2005, 87.)

Esisopimus, toiselta nimetéén aiesopimus, on mielestani verrattavissa asuntokaupan yh-
teydessa kirjoitettavaan ehdolliseen ostotarjoukseen. Usein franchisingin alkuinvestoin-
neissa onkin kyseessa samanlaiset summat kuin asunnon ostamisessa. Esisopimuk-
sella molemmat franchise-osapuolet sitoutuvat varsinaisen franchisesopimuksen teke-
miseen, mikali esisopimuksessa méaaritellyt ehdot tayttyvat maardajassa. Syyna esisopi-
muksen tekemiseen voi Laakson (2005, 69) mukaan olla franchise-ottajan alkurahoituk-

sen epavarmuus tai esimerkiksi pitk& alkukoulutus, jonka aikana franchise-antaja haluaa
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viela varmistua franchise-ottajan soveltuvuudesta ketjun yrittajaksi. Usein franchise-ot-
taja maksaa esimaksun ketjuun liittymisestd, joka voi olla osuus franchisingliittymismak-
susta. Jos franchise-antaja ei paatakaan allekirjoittaa franchisesopimusta, maksu palau-
tetaan franchise-ottajalle vahentéen siitad franchise-antajalle koituneet kulut, ja jos fran-

chise-ottaja vetaytyy sopimuksesta, han menettaa esimaksun. (Laakso 2005, 69.)

5 Tutkimus franchise-antajille ja franchise-alan asiantuntijoille

5.1 Tutkimuksen toteutus

Tutkimuksen yhtena osana oli asiantuntijahaastattelut. Lahetin lyhyesti taustatietoja toi-
meksiantajayrityksestani ja haastattelukysymykset sédhkopostitse kuudelle asiantunti-
jalle, ja heista nelja palautti vastauksen kysymyksiin. Vastaajat olivat lakimiehia asian-
ajotoimistoista; Jori Taipale Bird & Birdilta, Pekka Suominen Mercatorialta, Hanna-Maija
Elo Propertalta sekd Patrick Lindgren Advocarelta. Franchisingkonsultti Henri Laakson
kanssa sovimme henkilokohtaisesta tunnin haastattelusta FranConin toimistolla
21.3.2019.

Tutkimuksen toisena osana oli kotimaisten franchisingketjujen perustajille suunnattu lo-
makekysely (Liite 3). Lomakekyselyn tavoitteena oli tuoda esille haastateltavien nake-
myksia franchisingketjun perustamiseen liittyvista vaiheista, kustannuksista ja asiantun-
tijapalveluiden kaytdsta toimeksiantajan laajenemisprojektin paatdksenteon tueksi. Tein
kyselyn e-lomaketta kayttaen, ja testasin lomaketta testivastaajien avulla. Kysymykset
olivat franchisingalaa tuntemattomille vaikeaselkoisia, mutta koska kysely oli suunnattu
vain franchise-antajille, uskoin heidan ymmartavan, mita kysymyksilla tarkoitetaan. Tein
kuitenkin testausten jalkeen pienia muutoksia selkeyttaddkseni kysymysten asettelua. Lo-
makekysely oli voimassa 8.3.2019 - 22.3.2019 vélisena aikana, ja siihen sai vastata ano-

nyymisti.

Suomen Franchising-Yhdistyksen 73:sta jdsenesta 27 ketjua oli sellaisia, jotka ovat pe-
rustettu Suomessa talla vuosikymmenella. Tutkimukseen sopivia ketjuja oli siis 37 pro-
senttia SFY:n jasenista. Jos sama suhde patee myds muihin Suomessa toimiviin ketjui-
hin, olisi tutkimuksen perusjoukko noin 100 yritysta, joista tavoittelin 40:t4. Koska koko
perusjoukkoa olisi ollut mahdotonta tavoittaa, jouduin tyytymaan harkinnanvaraiseen
naytteeseen. Tutkimuksessa kasitellaan kahdeksan ketjun vastauksia, joka vastaa arvi-

olta 10-15 prosenttia koko joukosta.
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Ldysin franchise-antajien yhteystietoja Franchising Suomessa 2019 -kirjan jasenesitte-
lyistd, ja lahetin kutsun lomakkeeseen 27:lle Suomessa talla vuosikymmenella peruste-
tun ketjun franchise-ottajarekrytointia hoitavalle kontaktihenkillle. Liséksi etsin SFY:een
kuulumattomia franchise-antajia internetin hakupalvelulla, ja l&hetin tatd kautta 16yde-
tyille 13:lle franchise-antajalle kutsun lomakkeen tayttdmiseen. Lisdksi linkki kyselyyn

julkaistiin Helsingin Myynnin ja Markkinoinnin ammattilaisten kotisivuilla.

Vastauksia tuli yhteensé 13 franchise-antajalta, joten vastausprosentiksi tuli 32,5 %.
Suurimman osan vastauksista sain muutaman tunnin sisalla muistutusviestista, jonka
l&hetin viisi paivaa ensimmaisen kutsun jalkeen. Kahdeksan vastanneista ketjuista oli
sellaisia, jotka voitiin ottaa tutkimukseen mukaan. Viisi vastanneista ketjuista oli perus-
tettu jo aikaisemmin kuin tdméan vuosikymmenen aikana, eivatka ne siksi kuuluneet pe-
rusjoukkoon. Muutama kutsun saanut vastasi, etté ei ole ollut mukana perustamassa
franchisingketjua, eika siksi vastaa kyselyyn. Pienestd vastaajamaarasta huolimatta
kayn kuitenkin tutkimuksen tulokset lapi, koska se siséltdd arvokasta tietoa usealta fran-
chise-antajalta, ja tutkimus antaa hyvan kuvan erilaisista lahtokohdista franchisingin

taustalla.

5.2 Tutkimuksen validiteetti ja reliabiliteetti

Validiteetti ja reliabiliteetti mittaavat tutkimuksen laatua ja luotettavuutta. Sisdinen validi-
teetti tarkoittaa, ettd kysymykset mittaavat tarkoitettuja asioita. Ulkoisesti validi tutkimus
on sellainen, etté jonkun toisen tutkijan tulkitsemana tulokset ovat samat. Reliabiliteetilla
tarkoitetaan tutkimustulosten pysyvyytta ja luotettavuutta. (Saaranen-Kauppinen &
Puusniekka 2006.)

Lomakekyselyssa saatiin vastaukset tutkimuskysymyksiin, joten sen validiteetti on hyva.
Tulokset olisivat samat my6s jonkun toisen tulkitsemana. Kyselyn toteuttaminen sahkai-
sesti lisda tutkimuksen validiteettia, koska kysyja ei ole voinut johdatella vastaajaa tar-
koituksella tai ilman. Tutkimuksen kohderyhmat ovat oikeita vastaamaan tutkimusongel-
maan. Kysymykset ovat laadittu tutkimusongelmien perusteella, ja ne ovat selkeésti ase-
tettuja. Kyselytutkimuksen vastausprosentti on tarkea tieto arvioitaessa kyselyn luotetta-
vuutta, ja tassé tutkimuksessa tulokset ovat pienen vastaajamaaran vuoksi korkeintaan
suuntaa antavia. Koska kaikista franchise-antajista ei ole olemassa varsinaista rekiste-
ria, oli kohderyhm&é vaikea tavoittaa. Vastauskatoa voi selittaa myos se, ettd monen

franchisingketjun perustamisesta on kulunut jo niin paljon aikaa, etta yritys on vaihtanut
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sen jalkeen omistajaa, tai ketjun perustamisen vaiheista on vaikea muistaa yksityiskoh-
tia. Kyselytutkimuksen perusteella saatuja hintatietoja ei voi pitdd kovin luotettavina,
koska kaytetyn palvelun laajuudesta tai ajankohdasta ei ole tarkempaa tietoa, eika vas-
taajalla valttamatta ollut tiedossaan tarkkaa palveluun kaytettya summaa. Jalkeenpdin
mietittyna olisin voinut kysya taustatietoina myos franchisingketjun toimialaa, ja jattaa

muihinkin kysymyksiin enemman tilaa avoimille vastauksille.

Lakimiesten ja franchisingkonsulttien yhteystiedot ovat Franchising Suomessa 2019 -
kirjasta, jolla varmistuin, ettd he ovat juuri franchisingalaan perehtyneita henkildita. L&-
hetin sahkdpostia kahdeksalle lakimiehelle ja kahdelle franchisingkonsultille. S&hkdpos-
tissa esittelin itseni, kerroin opinnaytetydstani ja kysyin, voisinko haastatella heita ai-
heesta. Lahes jokainen sahkdpostitse lahestytty vastasi myontavasti, mutta kaksi henki-
I6& ilmoitti, ettd heidan yrityksensé ei joko voi osallistua, tai etta he eivat ole oikeita hen-
kiloita vastaamaan kysymyksiin.

Lahetin lyhyesti taustatietoja toimeksiantajayrityksesta ja haastattelukysymykset (Liite
2.) sadhkopostitse kuudelle asiantuntijalle, ja heista nelja palautti vastauksen kysymyk-
siin. Lahetin koosteen haastatteluista kullekin vastaajalle tarkastettavaksi, ja heilla oli

mahdollisuus viela tehda lisayksia vastauksiinsa, ja korjata mahdollisia vaarinkasityksia.

Asiantuntijahaastattelujen vastausaktiviteetti oli lakimiesten osalta 75 prosenttia, jota voi
pitdd hyvana. Asiantuntijoiden vastaukset olivat erittain informatiivisia, ja hyvinkin sa-
mankaltaisia. Mielestani se kertoo vastaajien aidosta ammattitaidosta ja ymmarryksesta
franchisingin erityispiirteitda kohtaan. Tutkimuksen reliabiliteetti- ja validiteettikasitteet
ovat enemman maaralliselle tutkimukselle suunnattuja, eikd niita voida taysin soveltaa
laadulliseen tutkimukseen. Luotettavuutta on varmennettu antamalla informanttien lukea
ja vahvistaa heidan haastattelujaan koskevat tutkimustulokset. Lisdksi vastausten sa-
mankaltaisuus puoltaa sita, etta tutkimus tuottaisi toistettunakin ja toisen tutkijan teke-
mana saman tuloksen. Seké kyselytutkimus ettd haastattelut ovat samassa linjassa tut-
kitun teoriatiedon kanssa, eika niissa ole havaittavissa juurikaan ristiriitaisuuksia keske-

naan.
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5.3 Asiantuntijahaastattelu

Asiantuntijahaastatteluissa oli vastaajina lakimiehida asianajotoimistoista; Jori Taipale
Bird & Birdilt4, Pekka Suominen Mercatorialta, Hanna-Maija Elo Propertalta sek& Patrick
Lindgren Advocarelta.

Kaikkien lakimiesten mielesta oli melko harvinaista, etta franchise-ottaja on huomatta-
vasti suurempi yritys kuin franchise-antaja. Suominen kuitenkin huomautti, ettd nain
usein on, kun franchise-ottajana on esimerkiksi osuuskaupan tai laivanvarustamon ta-
painen yritys. Shop-in-shop-konsepteissa se, etta franchise-ottaja on suurempi yritys, on
erittdin tavallista. Franchise-ottaja voi talldin olla esimerkiksi suuri tavaratalo tai kauppa-

ketju.

Seuraava kysymys oli, onko tilanteessa jossa shop-in-shop-konseptilla toiminut yritys
aikoisi perustaa franchisingketjun, ja myyda franchisingoikeudet sille yrittajalle, jonka ti-
loissa franchise-antaja aikaisemmin harjoitti liketoimintaansa, joitain erityistd huomioita-
vaa. Eli sama toiminta jatkuisi, mutta nyt franchise-ottajan pyorittdmana omissa tilois-
saan, franchise-antajan konseptilla. Vastaajat kiinnittivat huomiota muun muassa toimi-
tilan hallintaan ja vuokrasopimukseen liittyviin asioihin ja mahdolliseen liikkeenluovutuk-
seen. Laakso mainitsi myds seikan, ettéd perustaako ottaja tata liiketoimintaa varten toi-
sen yrityksen. Lindgren mainitsi kilpailemattomuusseikat tarkeiksi, ja etta ostajan hyvaksi
koituneelle goodwill-arvolle on vaadittava riittava hinta. On myds varmistuttava, etta fran-
chise-ottaja toimii konseptin mukaisesti, eik& katso oikeudekseen vaihtaa sen puitteita.
Laakso mainitsi myds liiketilan omistajan vahvan aseman, ja kiinnittdmaan huomioita Kkil-
pailukieltoseikkoihin. Elo ja Suominen mainitsivat vield, etta aiemman toiminnan vuoksi
voi olla perusteltua tehdd muutoksia perittdvaéan liittymismaksuun, vaikka paasaantoi-

sesti franchisesopimuksen tuleekin olla kaikille ketjun yrittdjille samansisaltdinen.

Kaikkien vastaajien mielestd Suomen Franchising-Yhdistyksen ehdokasjasenyys on va-
hintdankin harkitsemisen arvoista. Osan vastaajista mielestd SFY:n jdseneksi kannattaa
liitty& pilotointivaiheessa, ja osan mielesta siind vaiheessa, kun varsinainen franchisetoi-
minta aloitetaan onnistuneen pilotoinnin seurauksena. SFY:n hyvind puolina mainittiin
sieltd saatu hyva tieto, verkostoituminen ja Laakson mukaan tietty uskottavuus yrittaja-
kandidaattien, franchise-ottajien ja sidosryhmien silmissd, jonka yhdistyksen jasenyys
tuo. Laakso vastasi vield, ettéd SFY tarkastaa jasentensa franchisesopimuksen, jotta se

tayttaa yhdistyksen eettiset saannot.
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Kysymykseen siitd, missa asioissa franchise-antajan kannattaa ehdottomasti kaantya
asiantuntijan puoleen tuli hyvin perusteltuja vastauksia ja huomioita jokaiselta vastaa-
jalta. Lahes jokainen suositteli asiantuntijan puoleen kaantymista jo franchiseliiketoimin-
nan suunnittelussa ja konseptin analysointi ja -kehittamisvaiheessa, muun muassa kasi-
kirjan rakentamisessa, ennen pilotointia. Kaikkien mielesta franchisesopimus tulisi eh-
dottomasti laatia franchisesopimuksiin perehtyneen juristin avulla. Lindgren kertoi, etta
myds sopimusadministraatio eli sopimuksen noudattamisen valvonta voidaan ulkoistaa.
Han mainitsi, etté ulkomaille laajentuva franchisingketju tarvitsee vankkaa ulkomaanoi-
keuden ja vientijuridiikan osaamista. Myos franchise-antajalle mahdollisesti tarjottavaa
rahoitusjarjestelya varten voi tarvita lakimiehen apua. Lahes jokainen mainitsi tarkeiden
immateriaalioikeuksien ja tavaramerkkien suojaamisen, ja Elon mielesta tavaramerkki ja
yrityksen domain-nimi tulee olla suojattuna jo ennen franchisesopimuksen tekemista.
Taipale mainitsi, ettd myos taloushallinto kannattaa jarjestééd franchisetoimintaa tunte-
vassa tilitoimistossa.

Moni mainitsi olevansa hieman jaavi vastaamaan kysymykseen, maksaako asiantuntija-
palvelun kaytt6 itsensa takaisin. Kuitenkin kaikkien mielesta aidon osaavan asiantuntijan
kaytdsta on etua, ja silla voi vélttaa kallita ongelmia ja virheitd, jotka olisi voitu valttaa
panostamalla franchisetoiminnan huolelliseen valvontaan. Investoinnit eivat ole kuiten-
kaan suuria. Elo lisasi viela, ettad esimerkiksi loukkauksiin puuttuminen voi olla jopa mah-
dotonta, jos oikeuksia ei ole asianmukaisesti suojattu. Toisen oikeuksia loukatessa va-
hingonkorvaukset ja oikeudenkéyntikulut voivat tulla kalliiksi. Luottamuksellisuudesta tu-
lee sopia, etteivat tarkeat konseptitiedot paase kilpailijoiden tietoon, ja sopimussakoista

sopiminen sopimusten olennaisten loukkausten varalle on erittain tarkeaa.

Kaikkien vastaajien mielesta joskus tai melko usein tulee tilanne, etté franchisingketjun
perustamisesta luovutaan konsultoinnin jalkeen, tai sitten sitd Taipaleen mukaan voi-
daan lykata konseptin kehittdmisen tai todistamisen ajaksi, tai kunnes Ioydetaan sille
oikeat toimipaikat ja yrittdjat. Elon mukaan on sellaisiakin tilanteita, joissa todetaankin,
ettei kyse olekaan franchisingista, vaan muunlaisesta yhteistyosta, kuten esimerkiksi li-
senssisopimuksesta. Toisinaan konseptia ei ole saatu kuvattua niin etta sité voitaisiin
monistaa muille yrityksille franchisingin kautta. Laakson mukaan jopa kaksi kolmasosaa
paatyy johonkin muuhun kasvumalliin tehty&&n asiantuntijan kanssa franchisinganalyy-

sin, jossa on tullut ilmi, ettei franchising olekaan paras ratkaisu yritykselle.
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Vastauksista kavi hyvin ilmi, ettd konseptin ja kasikirjan toimivuus, immateriaalioikeuk-
sien suojaus, kilpailukielto- ja muut sopimusasiat tulee varmistaa ennen pilottivaiheen
aloittamista. Ensimmainen sopimus kannattaa tehda pilottisopimuksena, joka huomioi
sopimusehdoissa konseptin keskeneraisyyden. Suomisen mielestéa pilotointivaiheeseen
kannattaa panostaa kehitysresursseja, mutta yrittdjan investoinnit on hyva pitaa pienina
silté varalta, etta franchisingyhteisty® joudutaan paattamaan pilottijakson jalkeen. Usein
sovitaan esimerkiksi kaluston lunastusoikeudesta tai -velvollisuudesta, jos paatetdén lo-

pettaa.

Se, etta franchise-antaja luopuu franchisingista pilotoinnin vuoksi, on vastaajien mielesta
melko yleista. Laakson mukaan franchisingmallia ehk& parannetaan hieman, ja kehitta-
miseen otetaan aikalisa, tarkoituksena kuitenkin jatkaa ja laajentaa franchisingtoimintaa.
Elon toteaa, ettd voi kdyda myds niin, etta pilottiyrittdja luopuu franchisingista ja tilalle
etsitdan toinen. Hyvan yrittdjan Ioytdminen on erittain tdrkedd. Suominen mainitsee, etta
usein nékee jo etukateen, etta pilotointi ei tule onnistumaan, syind useimmiten valmis-
tautumisen puute, puutteelliset resurssit ja vaarat kasityksen franchisetoiminnan luon-
teesta. Joskus kaikesta valmistautumisesta huolimatta ei kuitenkaan onnistuta, jolloin on
jarkevintd miettia muita toimintamalleja. Franchisingista luopumista ei valttamatta tar-
vitse pitda epadonnistumisena. Laakso mainitsi muiksi mahdollisiksi toimintamalleiksi

muun muassa lisensioinnin ja jalleenmyyntisopimukset.

Franchisesopimuksen teettamisen kustannukset ovat hyvin tapauskohtaisia. Sopimuk-
set raataldidaan asiakkaan tilanteen ja tarpeen mukaan, ja ala, erikoisuudet, vaativuus-
aste ja kieli vaikuttavat kaytettyyn aikaan ja tuntiveloitukseen. Kaksi vastaajaa kertoivat
yrityksen antavan tarjouksen tai arvion kokonaiskustannuksista, kun he ovat saaneet
enemman tietoa ketjusta ja konseptista. Kaksi vastaajaa kertoi sopimuksen teettdmisen
maksavan yleensa viidesta kymmeneen tuhatta euroa. Jos yritys on laatinut sopimuksen
itse, ja se haluttaisiin vain tarkistuttaa lakimiehella, ei valttdmatta tule sen halvemmaksi.
Lindgren vastasi, etta huolellisesti laaditun amerikkalaisen sopimuksen tarkastaminen
tai kommentointi maksaa vahintddn yhden tunnin veloituksen per kymmenen sivua,
mutta painottaa, ettd heikosti laadituista veloitus kasvaa. Laakson mukaan hyvankin so-
pimuksen tarkastaminen maksaa muutaman sataa euroa, mutta huonon sopimuksen
korjaamisen sijaan usein halvemmaksi tulee tehdé kokonaan uusi. Jokainen muukin vas-
taaja oli samaa mieltd siita, ettd huonosti laadittu tai puutteellinen sopimus aiheuttaa
paljon lisaty6ta, ja joskus sen korjaaminen kay jopa tydlaammaksi kuin kokonaan uuden

kirjoittaminen. Laakso korosti, ettd sopimus on franchise-antajan vastuulla.

metropolia.fi WM etropolia



38

Franchisingliiketoimintasuunnitelma ammattilaisen ohjaamana siséltda Laakson mu-
kaan kolmesta viiteen puolen paivan sparraussessioita, ja saman verran Kirjoitustyota
franchise-antajalle. Franchise-antajan on itse kirjoitettava liiketoimintasuunnitelmansa,

ja itse kirjoittaen hén oppii samalla hyodyllista tietoa, joka siirtyy ja jaa yritykseen.

Laakso kertoi, ettd FranCon ohjaa kasikirjan kehittamista, mutta ei kirjoita sitd. Fran-
chise-antajan yrityksessa joku ottaa kirjoitustydn projektikseen. FranCon pohtii kasikirjan
kirjoittajan kanssa, mité on tarkea ohjeistaa yrittajalle, ja aluksi kasikirjalle luodaan sisal-
lysrunko alaviitteineen. FranCon aikatauluttaa projektin yleensa viikkoaikataululla, ja pa-
laverit pidetaan viikkosyklilla, jolloin kirjoittajan kirjoittama osuus kaydaan lapi ja kom-
mentoidaan. Kasikirjan rakentamiseen on kaksi tapaa, se voidaan tehd& parityona, tai
antaa ohjeistus ja tarkastaa niiden mukaan kirjoitettu kéasikirja. Aikaa menee yleensa
useista viikoista jopa puoleen vuoteen — riippuen yrityksen resursseista. Kasikirjan ra-

kentaminen on franchisingin perustamisen kallein vaihe.

Franchisingkasikirjan kehittaminen ei ole tyypillisesti juristien tyd, mutta kaikki kyll& kay-
vat sen lapi ja varmistavat ettd sopimus ja kasikirja on synkronoitu ja toimivat yhdessa,
ja ettéa sopimuksessa on viitattu oikein ja oikeissa kohdissa kasikirjaan. Kasikirjan kehit-
tamisen konsultoinnin kustannukset riippuvat Lindgrenin mukaan franchisingin koh-
teesta, kasikirjan laajuudesta ja laadusta, ja kustannukset voivat vaihdella sadoista eu-
rosta useisiin tuhansiin. Vastaajien mielesta franchisingkasikirja on nykyaan tyypillisesti
sahkoisessa muodossa. Taipaleen mukaan sopimuksen allekirjoitushetkella voimassa
oleva kasikirja on yleensa printattu tai otettu esimerkiksi muistitikulla sopimuksen liit-
teeksi. Elo huomauttaa, etta on oleellista, etta sdhkdinen kasikirja on suojatun yhteyden
takana, esimerkiksi ketjun intrassa. Haastateltavista ainoastaan Laakso ja Lindgren ker-
tovat yritystensa tekevan Franchise Prospectus -ennakkoinformaatioaineistoa. Hinta riip-

puu franchisingin kohteesta.

5.4 Kyselytutkimuksen tulosten analysointi

Kyselytutkimukseen tuli 8 vastausta franchise-antajilta, joiden ketju on perustettu Suo-
messa vuonna 2010 tai my6hemmin. (Liite 3.) Suurin osa yrityksista oli perustettu talla
vuosituhannella, ja kaikkien yritysten franchisetoiminta oli aloitettu viimeisen vuosikym-
menen aikana. Yritysten ian keskiarvo oli 17,5 vuotta ja franchisingketjun ian keskiarvo
oli 5,9 vuotta. Samaan aikaan franchisingin suosio Suomessa on kasvanut ja liiketoimin-

tamuoto tullut tunnetummaksi.
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Franchisingyksikdiden maaraltdan yritykset olivat keskenaan hyvin erilaisia. Joukossa
oli suuri yritys, jolla oli lahes parikymmenta omaa seka franchisingyksikkda. Mukana oli
myds yritys, jolla oli useita kymmenia franchisingyksikoitd, mutta vain yksi oma. Fran-
chise-ottajien yksikdiden suhde omiin yksikdihin oli keskiarvoltaan 11, ja mediaaniltaan
1,5, eli maaréat olivat jakautuneet epatasaisesti. Yleisimmin vastanneissa yrityksissa oli

muutamia franchisingyksikéita ja omia hieman vahemman.

Usein ajatus franchisingketjun perustamisesta herasi jo yrityksen alkutaipaleella. Viidella
kahdeksasta yritys oli toiminut korkeintaan kuusi vuotta, kun paatos franchisingin perus-
tamisesta tehtiin. Kolmesta vastaajasta, joilla paatokseen meniyli seitseméan vuotta aloit-
tamisesta, kahden yritys on perustettu ennen vuotta 1995, jolloin franchising oli viel&a
melko tuntematon kasite Suomessa. Perustamispéattksesta franchisingin aloittamiseen
meni kaikilla vastaajilla korkeintaan kolme vuotta, ja yli kolmasosa aloitti franchisingin
alle vuoden sisélla paatoksenteosta.

87,5 prosenttia vastasi kayttaneensa asiantuntijan apua franchisingketjun perustami-
sessa. Yksi ei mieltanyt lakimiehen kayttod asiantuntijan kayttamiseksi, koska vaikka
han vastasi etta ei ole kayttanyt asiantuntijaa, han vastasi kuitenkin kayttaneensa laki-
miesta sopimuksen tekemisessa. Nain laskien asiantuntijan apua kaytti jokainen kyse-
lyyn vastanneista yrityksista. Lakimiehen kayttta franchisesopimuksessa voidaan pitaa
niin itsestaan selvana asiana, ettei sita ehka ajateltu pidettavéan franchisingin perustami-

seen liittyvana asiantuntijan kayttona.

Asiantuntijaa kaytettiin etenkin franchisesopimuksen tekemiseen (75 prosenttia vastaa-
jista), konseptin kehittdmiseen ja kasikirjoihin (50 prosenttia vastaajista). Yrittdjarekry-
tointiin kaytti asiantuntijaa yli kolmannes. Neljannes vastaajista kaytti asiantuntijaa fran-
chisinganalyysiin ja franchisingliiketoimintasuunnitelman tekemiseen. Vain hieman yksi
vastanneista oli kayttanyt asiantuntijaa Franchise Prospectus -ennakkoinformaatioai-
neistoa varten. Tulos oli yllattava, silla ennakkoinformaatioaineisto on erittain tarkea va-
line ketjun esittelemiseen muun muassa sidosryhmille ja ketjun jasenyydesté kiinnostu-
neille yrittdjille. Joko monelle ketjulla ei ole Franchise Prospectusta, tai se on luotu omin
avuin. Siihen kuitenkin kannattaisi panostaa, koska se luo mielikuvaa ketjusta, ja antaa
kiinnostuneiden yrittajien liséaksi sidosryhmille tarkedd ennakkoinformaatiota konseptin
toimintatavoista. Kolmesta vastaajasta yksi suositteli asiantuntijan puoleen kdéntymista

aina, toinen alkuvaiheessa ja kolmas heti, kun paatés franchisingista on tehty.
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Harva vastasi kysymyksiin eri asiantuntijapalveluiden hinnoista. Se on ymmarrettavaa,
koska tarkkaa summaa voi olla vaikea muistaa tai eritelld, tai yritys ei halua kertoa sita.
Hinnat eivat myoskaan kerro, minka tasoista palvelua on saatu, keneltd, milloin ja kuinka
paljon. Vastauksista ilmeni kuitenkin, ettéa suurin kustannus vastanneilla on yleenséa ollut
kasikirjat. Keskimaarin kasikirjojen hinta on ollut 5000 euroa. Konseptin kehitystydn hin-
nasta vastasi yksi, ja se oli maksanut yli 20 000 euroa. Kaksi vastaajaa kertoi franchising-
liketoimintasuunnitelman hinnasta, ja se vaihteli toisen alle tuhannesta eurosta toisen
2500-5000 euroon. Franchisesopimuksen hinta oli toisella vastaajalla alle tuhat euroa,
ja toisella 5000—9000 euroa. Alle tuhannen euron sopimuksen asiantuntijapalvelu lienee
ollut enemman tarkastusluonteista, koska hintaero on niin suuri. Kaksi vastasi, ettéa asi-
antuntijapalvelut oli hinnoiteltu pakettina, ja heill& hinta oli ollut viiden ja yhdeksan tuhan-

nen euron valilla.

Asiantuntijapalveluihin oltiin melko tyytyvaisia. Palvelun hinta sai arvosanan 3,64, joka
tarkoittaa ettd p&dosin vastaajat olivat melko tyytyvaisid. Nopeuden keskiarvosana oli
3,75 ja laadun 4. Tama tarkoittaa ettd palvelun laatuun ja nopeuteenkin oltiin useimmiten
melko tyytyvaisia. Kukaan ei ollut tyytymatdn palvelun laatuun eik& nopeuteen, ja vain

yksi vastaaja oli melko tyytymatdn palvelun hintaan.

Neljanneksella vastaajista oli ollut franchisingin pilottivaihe kayttssa. Pilottivaiheen kay-
ton vahaisyys oli yllattavaa, silla kaikessa lukemassani franchisingalaa koskevassa teo-
riassa suositellaan franchisingin aloittamista pilottivaiheella. Pilottivaihetta kayttaneilla ei

tullut muutoksia sopimuksiin pilottivaiheen aikana, tai sen jalkeen.

Vastaajayrityksista suurin osa kuului Suomen Franchising-Yhdistykseen, ja yli puolet yri-
tyksista oli liittynyt siihen varsinaisen franchisingin alkaessa. Reilu neljannes oli liittynyt
pilottivaiheen aikana, ja muutama jo ennen sita. Suurin osa suositteli SFY:een liittymista
franchisingtoiminnan suunnitteluvaiheessa. Vajaa neljannes suositteli liittymista siina
vaiheessa, kun varsinainen franchising aloitetaan. Yksi suositteli littym&é&n pilottivaiheen
aikana, ja kolme ei suositellut liittymista lainkaan. Heistd kahden yritys ei ollut SFY:n
jasen. Vaikuttaa siltd, ettd Suomen Franchising-Yhdistyksen jasenyyttd arvostettiin ja

sitd suositeltiinkin auliisti.
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Kaikki vastaajat olivat voineet keskittyd oman liiketoimintansa kehittamiseen vahintaan
yhta paljon kuin ennen franchisingin aloittamista. 44 prosenttia yhta paljon, ja 56 pro-
senttia enemman kuin ennen franchisingia. Tama viittaa siihen, etta franchisingin myéta

on saatu enemman resursseja liiketoiminnan kehittamiseen ja johtamiseen.

Viidella kahdeksasta franchiseantajasta oli franchise-ottajina seka yrityksia etta yksityis-
henkil6itd. Kolmella kahdeksasta franchise-ottajat ovat vain yrityksia. Se, etta franchise-

ottajana on yritys, vaikuttaa siis hyvin tavalliselta.

Vain yksi vastaaja piti omien ja franchisingyksikdiden suhteen méaéaraa sopivana. Yhden
vastaajan kahdeksasta mielestd omia yksikdita saisi olla enemman, kun kuusi kahdek-
sasta vastaajasta haluaisi enemman franchise-ottajien yksikoita. Vaikuttaa silta, ettd kun
franchising on saatu toimimaan, suuri osa haluaa monistaa hyvaksi todettua konseptia
mieluiten franchise-ottajien valityksella.

Kun kysyttiin franchisingin my6té tulleista suurimmista hyodyista, 62,5 prosenttia valitsi
ketjun kasvattamisen vahemmalla padomalla, ja yhtéd moni arvosti franchisingin tuomaa
mahdollisuutta oman liiketoiminnan kehittamiseen, seka skaalaetuja. Brandin tunnettuu-
den kasvaminen franchisingin mahdollistama ketjun kasvaminen pienemmilla henkilére-
sursseilla olivat 37,5 prosentin mielesta franchisingin suurimpia hyotyja. Yksikaan vas-
tanneista ei pitanyt yrittajien innovaatioita yhtena suurimmista hyodyista. Tama oli yllat-
tavaa, koska kirjallisuudessa usein mainitaan franchise-ottaja yhtenéa ketjun kehitystyo-
hon osallistujana, ja toimeksiantajani mainitsi taman yhtend suurimmista syista fran-

chisingketjun perustamiseen.

6 Strategiset analyysit (salainen)

7 Toimeksiantajan tulevaisuus franchiseyrityksena (salainen)

8 Johtopdaatokset

Vaikka franchisingin kerrotaan olevan nyt suositumpaa kuin koskaan, ja franchiseyrittgjia
arvostetaan oikeina yrittajina, asenteet franchisingia kohtaan ovat omien havaintojeni

mukaan vield melko epaluuloisia. Hyva esimerkki tasta on suositun MuroBBS-keskuste-

lupalstan viestissa, jossa nimimerkki kertoo, etta ylakoulun yhteiskuntaopin opettajan

metropolia.fi WM etropolia



42

neuvoista jai parhaiten mieleen kaksi; ala osta asumisoikeusasuntoa, aléaka ala fran-
chisingyrittajaksi. (Kikkee 2016.) Olen tehnyt samankaltaisia havaintoja ihmisten asen-
teista franchisingiin keskustellessani tuttavieni tai opiskelutoverieni kanssa. Kuitenkin pi-
taa muistaa, ettd suurimmaksi osaksi franchisingyrittdjat ovat varsin tyytyvaisia tydhonsa
ja ansioihinsa, ja yleensa vain negatiivisista kokemuksista halutaan kertoa eteenpain.
Usein franchise-ottajaksi on paatynyt henkild, jolla ei muutoinkaan olisi ollut edellytyksia
yrittdjand menestymiseen, ja franchise-ottajan valintakriteerien kanssa tulisikin olla eri-
tyisen tarkkana. Mielestani franchisingin maine olisi yksi eritt&in mielenkiintoinen jatko-

tutkimusaihe.

Franchisingketjun perustaminen on aina suuri projekti, mutta siihen on saatavilla osaa-
vaa asiantuntija-apua. Ketjua perustavan yrityksen tulee kuitenkin antaa oma tydpanok-
sensa vahintaan liiketoimintasuunnitelman ja kasikirjojen laatimiseen. Suomen Fran-
chising-Yhdistykselld on monipuolista tietoa verkossa ja painettuna materiaalina fran-
chisingketjun perustamista harkitsevalle, sekd muun muassa Henri Laakson kirjallisuu-
desta on paljon hyotya jo suunnitteluvaiheessa. Franchise Business College tarjoaa kou-
lutusta yksinomaan franchisingin kaikille osa-alueille. Franchisingyrittajyytta harkitseva
hy6tyisi FBC:n jarjestamista tehokkaista franchisingseminaareista, webinaareista seka
Tie Franchisingyrittajaksi -valmennuksesta. (Franchise Business College 2019.) Fran-
chiseliiketoimintaan liittyvdén konsultointiin ja asiantuntijapalveluihin erikoistunut Fran-
Con Oy toimii neutraalina asiantuntijana, ja yritys on ollut mukana kehittdmassa suurinta
osaa Suomessa toimivista franchiseketjuista (Francon 2019). Tarkkaa franchiseketjun
perustamiskustannusta ei voi maaritelld, koska jokaisella yrityksella on erilaiset tarpeet.
Ketjua perustava voi kerddmieni tietojen perusteella varautua noin 20 000—-30 000 euron
sijoitukseen, mutta kustannus on kertaluontoinen, ja saatua osaamista sekd materiaalia
voi hyddyntéa tulevaisuudessa aina, kun uusi franchise-ottaja rekrytoidaan. Perustamis-
kuluissa ei kannata pihistell&, silla toimivalle pohjalle rakennettu franchisejarjestelma on
helpommin hallittava, ja perustamiskulut voidaan ansaita hyvalla konseptilla moninker-

taisena takaisin.

Toinen mielenkiintoinen jatkotutkimusaihe olisi vertailla yrityksen eri laajentumistapojen
kannattavuutta laskelmia kayttden. Franchisingketjuksi laajeneminen olisi laskelmien
mukaan toimeksiantajalleni kannattava tapa laajentua, ja yrityksen toimintatapa on fran-
chisingiin hyvin soveltuva. Toimeksiantajani tapauksessa riskit seka franchise-ottajalle

ettd antajalle ovat lahtbkohtaisesti pienemmat kuin mitd ne franchisingissa usein ovat.
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Lahes poikkeuksetta kirjallisuus kasittelee franchisingia siltéa kannalta, etta franchiseyrit-
tajaksi otetaan luonnollinen henkild, usein viela ilman aikaisempaa yrittajyyskokemusta.
Smooth itin ihanteellinen franchise-ottaja olisi kuitenkin ruokakauppias, kokenut yrittaja,
joka ottaisi franchisingin osaksi muuta liiketoimintaansa. Smooth it olisi kaupalle kuin yksi
suuri valikoimanlaajennus, vaikkakin kauppias noudattaisi tarkasti Smooth itin luomaa
konseptia. Ongelmia tilanteessa voisi mielesténi tulla enemmankin franchise-ottajan va-
haisestd motivaatiosta, ja konseptin mukaisessa toiminnassa pysymisessa. Toimeksian-
tajan kannattaa my0s mietti&, onko suureen ketjuun profiloituminen sille enemméan
eduksi vai haitaksi. Tahan asti yhteisty0 on osoittautunut molemmille osapuolille hyodyl-
liseksi. Toisaalta ainakaan talla hetkella mik&&n ei sido Smooth itia pysymaan ainoas-
taan yhden kauppaketjun alla. Toimeksiantajan kannalta franchiseketjun perustamista ei
voi miettia loputtomiin, silla alalle tulee jatkuvasti uusia smoothiebaareja, ja jo olevat ket-
jut voivat kasvaa, ja joku niista voi alkaa toimimaan franchisingina my0s paivittaistava-
rakaupan sisalla. Kaupat voivat myos itse alkaa valmistamaan enemman terveellisia va-

lipaloja omista raaka-aineistaan.

Toimeksiantajan tulisi miettia, koska franchisingketjun perustamisen voisi ottaa ensisi-
jaiseksi prioriteetiksi, ja kayttaa siihen aikaa muutamasta kuukaudesta jopa vuoteen.
Koska toimeksiantajalla on jo valmiiksi dokumentoitu ja kattava perehdytysaineisto ja
reseptiikka, ei franchisingkasikirjojen laatiminen olisi enaa suuri ponnistus. Kaikki doku-
mentit tulisi vain muuttaa yrityksen tarpeisiin tehdyista koko franchiseketjua palveleviksi.
Smooth itilla on talla hetkella kaytdéssadan kahdenlaisia toimipisteita, palvelutiskilla ja il-
man. Jos Smooth it paattaisi laajentua franchisingketjuksi myds pienempaa mallia kayt-
taen, toiminta vastaisi hyvin paljon mikrofranchisingia. Yrittdjan alkuinvestoinnit jaisivat
kohtuullisen pieniksi, ja taman kaltainen toiminta voisi sopia myos yksityishenkilon liike-

toiminnaksi.

9 Opinnaytetydprosessin kuvaus

Opinnaytetydprosessini alkoi suunnittelun osalta jo syksylla 2018. Ty6tani helpotti syk-
syn kurssi, joka kasitteli organisaation kehitys- ja tutkimustoimintaa. Valitsin kurssin op-
pimistehtavan aiheeksi franchisingmallin kehittamisen Smooth itille, jonka teimme kurs-
silaisten kanssa ryhméatyona. Perehdyin franchisingiin syksyn aikana, ja pohdin paljon
erilaisia tapoja toteuttaa tutkimusta aiheesta. En kuitenkaan ollut paattanyt opinnayte-

tyon aihetta, ja harkitsin useita eri vaihtoehtoja. Yksi niista olisi ollut valmiin franchiseso-
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pimuspohjan tekeminen toimeksiantajalleni. Kuitenkin lukiessani enemman fran-
chiseketjun perustamisesta, minulle selvisi, ettd sopimuspohja on aivan viimeisimpia asi-
oita, joita ketjua perustettaessa tehdaan, ja se kannattaa ehdottomasti jattaa ammattilai-
sen hoidettavaksi. Mietin myds toiminnallista opinnaytety6ta, jonka tuotoksena olisi Fran-
chise Prospectus, mutta koin menevani siind asioiden edelle. Franchisinganalyysin te-
keminen on kuitenkin ensimmainen askel franchiseketjua perustettaessa, ja paatin tehda

sen mahdollisimman perusteellisesti.

Opinnaytetyon kirjoittaminen vei todella paljon aikaa. Viela enemmén aikaa meni luke-
miseen, koska halusin ymmartaa asiat mahdollisimman syvallisesti, ja hain tietoa useista
eri lahteista. Valilla yli viikonkin lukemis- ja kirjoitustyd meni hukkaan, kun huomasin poi-
kenneeni aiheesta liilan kauas. Opiskelun ja perhe-elaman yhteensovittaminen oli toisi-
naan haasteellista, mutta viitekehysta kirjoittaessani varasin itselleni risteilyn, jonka ai-
kana sain keskittya vain opinnaytetyon tekemiseen. Tama oli tehokas ja edullinen rat-

kaisu esimerkiksi hotelliin verrattuna.

Kyselytutkimuksen tekeminen e-lomakkeelle oli sen selkeiden ohjeiden ja monipuolisten
toimintojen ansiosta kohtuullisen helppo toteuttaa. Yllatyin siitd, kuinka vahan vastauksia
sain kyselyyn, ja mietin erilaisia keinoja tavoittaa franchise-antajia. Olin yhteydessa mo-
neen eri yrittajyyteen liittyvaan Facebook-ryhmaan, josko olisin voinut julkaista linkin ky-
selyyn heidan sivuillaan, ja tavoittaa sitéd kautta liséé vastaajia. Suurin osa sivujen yllapi-
tajista ei kuitenkaan vastannut pyyntéoni, tai julkaissut kutsuani. Asiantuntijahaastatte-
luiden osalta odotukseni ylittyivat, kun suurin osa lahestymistani lakimiehista vastasi no-
peasti haastattelukysymyksiin, ja vielapa hyvin perusteellisesti. Koenkin, etta asiantunti-
jahaastattelut olivat erityisen onnistuneita, ja sain yhteyden opinnaytetydn kannalta juuri

oikeisiin henkiloihin.

Opin taman prosessin aikana todella paljon franchiseketjujen toimintatavoista, ja koen
ettd haluaisin vield jollain tavoin hyddyntdd osaamistani tulevaisuudessa. Tulevaisuu-
dessa haluaisin tydllistya joko franchisekeskuksen tehtaviin, tai jos juuri sopiva yritys

l6ytyy, voisin alkaa franchiseyrittajaksi.
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Suomen Franchising-Yhdistyksen Eettiset S33nnit 1.1.2017 alkaen

= Mama Suomen Franchising-yhdistys ry:n ("SFY") esttiset s33nnit {“Eettizet S33nnit™) pe-
rustuwat European Franchise Federationin {*EFF”) eettisiin sdantdihin “European Code of
Ethics for Franchising®. SFY on EFF:n jasenena sitoutunut noudattamaan EFF:n eettisia
sadntdjd sekad huolehtimaan siitd, =ttd Eettiset S33nndt noudattavat EFF:n eethisia sadn-
tajd, minka lisaksi Eettiset S3anndt woivat sisaltaa mybs kansallisia lisayksia, kunhan t3l-
laiset lisaykset eivat johda EFF:n sadntbjen merkityksen vahentymiseen tai virheellisin
tulkintaihin.

= EFF:n eettiset sd3nnot edustavat koko franchizealaa ottasn huomioon franchissketjujen,
eli sekad franchise-antajien ettd franchisyrittdjien intressit wirmnomaisin, yhteiskuntaan ja
kuluttajiin ndhden. EFF:n eettisben sadntbjen woimassa oleva wersio on  paivibetty
17.10.2016 ja paivityksen tarkoituksena on sisillyttad ehtoihin EFF:n jasenmaiden fran-
chise-antaja - franchiseyrittajd kokemuksia seka toteuttaa Euroopan Komission asettama
itsesadntelytavoite. EFF:n esttisid sadntbja paivitetdan jatkuvast, jotta ehdot sailyttdvar
relevanssinsa muuttuvilla markkinoilla.

» [Eethiset Sadnndt ovat kdytEnnonlaheinen ehtokokonaisuus, jotka s3atelevat franchiseket-
jussa toimivan franchise-antajan ja sen jokaisen franchiseyrittdjan valistd suhdetta. Estti-
set Sadnnot perustuvat vilpittomyyden ja reilun toiminnan periaatteille, mitka franchise-
antajan ja franchiseyrittajdn walisessa suhteessa tarkoittavat reiluutta, lapindkyvyytta ja
lojaalisuutta, jotka kaikki ovat osatekijoitd luottamuksellisen yhteistydn rakentamisessa.
Mama selvat ja yksizelitteiset periaatteet eivit ole ristiriidassa EU-maiden kansallisten lain-
sadnnasten tai EU:n peruscikeuksien kanssa ja jathuvana pyrkimyksena on luoda yha pa-
remmat puitteet franchisingille.

= [Eethiset S3anndt soveltuvat kaikkiin franchisesuhteen waiheisiin: ennen franchisesopimuk-

sen tekemistd, franchisesopimuksen aikana seka franchisesopimuksen paattymisen jal-
keen.

= [Eethiset Saanndt muodostavat franchisealan itsesadntelynormiston ja nilden on tarkoitus
toimia franchisingtoimintaa yleisesti ohjaavina ohjeina kaikille franchisealan toimijoille.
Pyrkimyks=na on varmistaa asianmukaisen ja eettisen franchisingtoiminnan kehittyminen
El:ssa.

= 5F¥:m franchise-antajina toimivat jasenet sitoutuvat noudattamaan Eefttisia S33ntaja toi-
minnassaan. On huomattava, ettd Eettiset S3anndt eivat kuitenkaan korvaa tai taydenna
franchizesopimusta, eivdtkd ne tule ilman nimenomaista madrdystd franchisesopimuksen
osaksi.

1. FRANCHISETOIMINMAN MAARITTELY

Franchisetoiminnalla tarkoitetaan tawaroiden, palveluiden jaftai teknologian markkinointijar-
jestelmasd, joka perustuu cikeudellisest ja @loudellisesti enllisten ja itsenaisten yritysten, fran-
chise-antajan ja sen yksittdisten franchiseyrittajien, valiseen [3heisesn ja jatkuvaan yhteistyo-
hon, jossafranchise-antaja myontaa yksittdisalle franchiseyrittdjalle oikeuden ja samalla myds
asettaa velvollisuuden harjoittaa lilketoimintza franchise-antajan liiketoimintakonseptin mu-
kaisesti.

Tahan lilketoimintakonseptin kayttdoikeuteen kuuluu oikeus ja welvollisuus kayttad suoraa tai
epdsuoraa taloudellista vastiketta vastaan franchise-antajan toiminimea jaftai tavaramerk-
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keja, know-how'ta, liiketoimintamenstelmia ja tekniikoita, tydskentelytapoja ja muita aineet-
tomia oikeuksia. Lis3ksi yksittaiselld franchiseyrittajalla on osapuolten tata tarkoitusta varten
allekirjoittaman kirjallisen franchisesopimuksen puitteissa ja sen voimassaolon aikana oikeus
franchise-antajan antamaan jatkuvaan kaupalliseen ja tekniseen ochjaukseen.

“know-how" tarkoittaa franchise-antajan testaamaa ja kokemuksensa perusteella kehittEamaa
ei-patentoitua kaytanndn tietokokonaisuutta, joka on lucttamuksellista, oleellista ja tunnistet-
tavaa;

"lusttamuksellinen” tarkoittaa sitd, ettd know-how ei ole yleisest tunnettua tai helpost saa-
tavilla; tama ei kuitenkaan tarkoita tiukasti sita, ettd know-how:n jokaisen osan tulisi olla
taysin tuntematonta tai saavuttamattomissa franchise-antajan liiketoiminnan ulkopuolella;

"oleellinen” tarkoittaa sita, etta know-how on ostajalle tarkedsd ja kdytiokelpoista tuotteiden
tai palvelujen kaytissa, myynnissa tai jdlleenmyynnissa;

"tunnistettava” tarkoittaa sitd, etta know-how on kuvatte rittdvan tarkast siten, ettd on
miahdollista varmistaa, etta se tayttda luottamubsellisuuden ja cleellisuuden vaatimukset.

2. JOHTAVAT PERIAATTEET

21 Franchise-antaja johtaa ja hallinnoi aloittamaansa franchisejarjestelmas, jonka muo-
dostavat franchise-antaja seka franchiseynttajat.

2.2 Franchise-antajan velvollisuudet
Franchise-antajam:
221 tulee olla kayttEnyt liketoimintakonseptiaan relevanteilla markkinoilla menestyk-

sellisesti wahintddn wuoden ajan ja ainakin yhdess3 pilottitoimipisteessa ennen
franchisetoiminnan aloittamista ko. markkinoilla

2.2.2. tulee olla ketjun toiminimen, tavaramerkkien tai muiden erottamiskykyisten like-
tunnusten omistaja tai niiden laillisen kdyttooikeuden haltija;

2.2.3. tulee todeta franchiseyrittajdt itsendisiksi yrttajiksi, eika asettaa franchiseyrittajia
suoraan tal epasuorasti tydntekijan asemaan;

224 tulee tarjota yksittdiselle franchiseyrittajalle alkukoulutus ja koko sopimuksen voi-
massaocloajan jatkuvaa kaupallista ja/ftai teknista ohjausta;

2.2.5. tulee antaa franchiseyrttajalle kayttboikeus franchiseyrittajalle siirrettyyn tai saa-
taville asetettuun know-how'hun sekd yllapitda ja kehitt3a know-how'ta;

226 tulee siirtad jaftai saattaa asianmukaisest tiedottamalla ja kouluttamalla know-
how franchiseyrittajdn kayttdin ohjaten ja kontrolloiden know-hown'n ocikeaz
kayttad;

227 tulee rohkaista franchiseyritt3jia antamaan saamastaan know-how'sta palautetta

knowe-how'n yllapitamiseksi ja kehittamiseksi;

2.2.8. tulee seka franchisesopimuksen voimassaoloaikana ettd sitd ennen ja sen jalkeen
soveltuvin kaytettdvissa olevin keinoin est3a know-how'n vaarinkayttd ja enbyi-
sesti know-how'n siirto kilpaileville ketjuille franchiseketjun etujen turvaamiseksi;
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2.2.9. tulee soveltuvien taloudellisten resurssien ja henkilostoresurssien avulla tehda
ketjun brandia tunnetuksi sekd panostaa tutkimukseen ja vudistamiseen konseptin
pitkan t3ht3imen kehittamisen ja jathuvuuden turvaamiseksi;

2.2.10. tulee informoida franchizeyrittdjgehdokkaita ja franchiseyrttdjia intermet- ja verk-
kokauppapolitikastaan;

2.2.11. tulee pyrkid turvaaman ketjun edut franchise-antajan online- ja verkkokauppapo-
litiikan kehittdmisessa.

2.3 Yksitkdisen franchiseyrittajan velvollisuudet
Yksitkdisen franchiseyrttajam:
231 tulee hyvaksya velvollisuutensa toimia lojaalisti yhteistybssa franchise-antajam

kanssa ketjun, johon frandhiseyrittaja on liitbynyt fittawast informoituna ja taysin
itsenaisena yrittajanad, menestymisen varmistamiseksi;

2.3.2 tulee tehdd parhaansa franchisesopimuksen mukaisen liiketoiminnan kasvatta-
miseksi ja franchiseketjun yhteisten ominaispiirteiden ja maineen sailyttamiseksi;

233 tulee olla wvastuussa franchisetoimintansa taloudellisista ja henkildstoresursseista
sekd kolmansiin tahoihin ndhden toimia itsendisena ynttajana vastaten toimistaan
franchiseketjussa;

2.3.4 tulee toimia lojaalisti kaikkia muita franchissketjun yritt3jida seka koko fran-

chiseketjua kohtaan;

235 tules toimittaa franchise-antajalle toimintaa koskevia tarkistettavissa olevia tie-
toja, jotka owvat tarpeen yritt3jan tuloksen arviddmiseksi, ja sellaisia taloudellisia
tietoja, jotka owvat tarpeellisia tehokkaiden liikkeenjohdollisten neuvojen anta-
miseksi;

2.3.6 Franchiseyrittajan tulee lisdksi antaa franchise-antajalle cikeus varmistua siita,
ettd konseptin laatua ja imagoa pidetdan ylla asianmukaisest franchiseyritt3jan
kuluttajillefasiakkaille tarjoamien tuctteiden ja palvelujen osalta;

2.3.7 tules tunnistaa velvollisuutensa taysin itsendisena yrittdjana kuluttajia/asiakkaita
kohtaan;
238 tulee pid3ttaytya franchise-antajan know-how'n ja muun franchise-antajan fran-

chiseyrittdjalle antaman franchiseliiketoimintaa koskewvan tiedon ilmaisemisesta
kolmansille osapuslille sopimuksen woimassa ollessa ja sen jalkeen.

2.4 Molempien osapuclten jatkuvat vehsollisuudet

Osapuclten:

2.4.1. tulee pyrkia turvaaman ketjun imago ja maine lilketoimintojensa harjoittami-
SEE53;

2.4.2. tules toimia lojaalisti toista osapuoclta kohtaan. Osapuoden syyllistyessa sopimus-

rikkomukseen, toisen osapuolen tulee ilmoittaa rkkomuksesta kirallisesti ja
niissa tapauksissa, joissa se on mahdollista, annettava toizelle osapuolelle koh-
tuullimen aika korjata tallainen rikkomus:
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2.4.3. tulee kunnioittaa toisiltaan saamansa franchisekonseptiin llithywan tiedon luotta-
muksellisuutta;

.44 tulee ratkaista walitukset, epakohdat ja erimielisyydet vilpittbmassa mielessa ja
hyvdssa tarkoituksessa reilun ja kohtuullisen suoran yhieydenpidon ja neuvotte-
lujen kautta;

2.4.5. tules, mikali mahdollista ja mikali osapuolet eivdt ole pystyneet ratkaizemaan eri-

miglisyyttd neuvotteluilla, ennen asian viemista twomicistuimeen tai valimiesoi-
keutesn pyrkia vilpittomassd mislessa matkaisemaan enmielisyydet SFY:n jarjes-
tamassa tai hywvdksymassa sovittelumenettelysss;

3. YRITTAIAREKRYTOINTI, MAINONTA JA TIETOJENANTO
3.1. Rekrytointi-lmoittelu i saa sisaltd3a monimerkityksellisia tal harhaanjohtavia ilmaisuja.

3.2, Mikali yrittajarekrytoinnissa kaytettdvissd aineistoissa, mainoksissa tal esitteissa viita-
taan suorasti tal episuorastl framchiseyrittajdn osalta tulevaisuudessa mahdollisest
odotettavissa oleviim tuloksiin, lukuihin tai ansioihin, tallaisten tietojen tulee olla objek-
tiivisia, eivdtkd ne saa olla harhaanjohtavia.

33 lotta wusilla franchiseyrttajaehdokkailla olisi kaytettdvissaan kaikki tarpeellinen tieto
sitovan sopimuksen allekirjoittamiseksi, heille tulee antaa jaljennbs naista Eettisista
Sdanndista. Lisdksi vusille yrittajille tulee antaa luovutettavissa oleva osapuolten valista
franchisesuhdetta koskeva kirjallinen aineisto hyvissa ajoin enmnen sitovan sopimuksen
allekirjoittamista.

3.4. ‘Yrittdjdehdokas on ennen franchisesopimuksen allekirjoittamista velvollinen huolelli-
sesti tutustumaan franchisesuhdetta koskevaan materizaliin ja myos tarpeen mukaan
kayttamaan tssa asiantuntijan apua.

3.5. ‘Yrittdjdehdokkaan on yrittajdvalintaa varten annettava franchise-antajalle totuudenmu-
kaista ja lapindkyvaa tietoa kokemubsestaan, taloudellisesta tilanteestaan, koulutuk-
sestaan, taustastaan ja muusta franchisesuhteelle olesllisesta tiedosta.

3.6. los framchise-antaja vaatii yrittajashdokasta allekirjoittamaan esisopimuksen, tallgin on
sovellettava seuraavia periaatteita:

ennen esisopimuksen allekirjoittamista yksittaiselle yrittajaehdokkaalle on kirjalli-
sesti annettava tietoja esisopimuksen tarkoituksesta ja vastikkessta, joka hanen an
maksettava franchise-antajalle sopimusneuvotteluvaihesn aikana syntyvien kustan-
nusten kattamiseksi. Jos osapuolet sittemmin allekirjoittavat franchisesopimuksen,
franchise-antajan on joko palautettava tdllainen wastke tai kuitattava se fran-
chiseyritt3jam maksettavaksi mahdaollisesti kuuluvaa liittymismaksua vastaan;

esisopimuksesn on sisallytettavd voimassaoloaikaa ja paatbymista koskeva sopi-
miusehio;

franchise-antaja vol vaatia esisopimukseen sisillytettaviksl kilpailukieltoa jaftai
lucttamukssllisuutta koskevia sopimusehtoja suojellakseen know-how'taan ja ket-
jun ominaispiirteita.
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4. YKSITTAISTEN FRAMCHISEYRITTAJIEN VALIMTA

Franchise-antajan tulee valita ja hyvaksyd yksittlisiksi franchiseynttajiksi ainoastaan sellaisia
yrittajia, joilla kohtuwllisen selvitystyon jalkeen vaikuttaa olevan kyseisessa franchisingliiketoi-
minnassa vaadittava osaaminen, koulutus, henkilGkohtaiset ominaisuudet ja taloudelliset edel-

Iytykset.
5. FRANCHISESOPIMUS

5.1 Franchizesopimuksen tulee vastata kansallisen lainsaddannon, Eurcopan Unionin lain-
saadannon ja naiden Eettisten S3antojen madrayksia.

5.2  Sopimuksesta tulee ilmet3 franchiseketjun jasenten halukkuus suojella franchise-anta-
jan ainesttomia oikeuksia ja halukkuus yllapitdd franchiseketjun mainetta ja vhieisia
ominaispiirteita.

5.3 Franchize-antajien tulee pyrkia varmistamaan, ettd he tarfjoavat franchiseyrittaglle
kaikki osapuolten wvdlista franchisetoimintaa koskevat sopimukset kirjallisesti fran-
chiseyrittajan kotimaan virallisella kielella tai kieledl3, jota franchiseyrittaja vahvistaa
osaavansa. Franchiseynittajan kappaleet allekirjoitetuista sopimuksista on viipymatta
annettava yksittaiselle franchiseyrttajalle.

5.4  Franchizesopimuksesta on selkedsti ja ilman tulkintaspaselvyyksia ilmettdva osapuol-
ten oikeudet ja velvollisuudet sekd muut osapuolten valista suhdetta sadntelevit olen-
naiset ehdot.

5.5  Sopimuksen tulee sisdltda vahintadn seuraavat oleelliset ehdot:

5.5.1 franchise-antajan oikeudst

£.5.2 vksittaizen franchiseyritta3jan olkeudet

£.5.3 franchise-antajan immateriaalicikeudet brandeihin, tunnuksiin jne., joiden tulee olla
suojatbu vahintadn franchisesopimuksen voimassaoloajan

£.5.4 vyksittaizelle franchiseynttdjalle toimitettavat tuottest jaftai palvelut

5.5.5 franchise-antajan velvollisuudet

5.5.6 franchiseyrittdjan velvollisuudet

L£.5.7 vksittaizen franchiseyrittajan maksuvelvollisuutta koskevat ehdot

L.5.8 sopimuksen voimassaoloaika, jonka tulee olla nittdvan pitka, jotta franchiseyrittajalla
on sopimusaikana mahdollisuus kudlettaa franchisetoimintaan liittywat alku-seka lisdin-

wvestointinsa

5.5.9 perustest sekd ilmoitukset, jotka molempien osapuolten on annettava sopimuksen
mahdolliseksi uudistamiseksi
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5.5.10 ehdot, joilla franchiseyrnttdjdlld on oikeus myyda tai siirtdad franchiselilketoiminta ja
franchise-antajan mahdolliset etunikeudet tahan liittyen

5.5.11 madraykset, jotka koskevat franchiseyrittajan cikeutta kayttaa franchize-antajan erot-
tamiskykyisid tunnuksia, toiminimes, tavaramerkkid, logoa, muuta erottamiskykyista
lilketunnusta

5.5.12 madraykset, jotka koskevat franchise-antajan oikeutta muuttaa franchisejdrjestelmad
ottamalla kayttdbn uusia tai muwtettuja menstelmid

5.5.13 sopimuksen paattamistad koskevat maaraykset

5.5.14 ehdot, jotka koskevat franchise-antajalle tai muulle omistajalle kuuluvan ainesliszn ja
ainesettoman omaisuuden valitonta luovuttamista sopimuksen padttymisen yhteydessa.

6. EETTISET SAANNOT JA MASTER-FRANHCISEJARJESTELMAT

Maits Eettisia 533ntaja sovelletaan franchise-antajan ja sen yksittdisten franchiseyrittajien va-
lisesza suhtesssa ja vastaavasth masterfranchiseyrittajdn ja taman yksittaisten franchiseyrit-
tajien valisessa suhteessa. Naitd Eettisid S3anth)a el sovelleta franchise-antajan ja sen mas-
terfranchiseynttdjan valisessd suhtesssa.

Suomen Franchising-Yhdistys ry

Bulevardi 7, 00120 Helsinki

Pubh. 09-5865847 (+358-9-5865847)

office@franchising.fi

€ 1.1.2017 Suomen Franchisimg-Yhdistys ry | Kaikki cikeuden piddtetadn.
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Liite 2. Asiantuntijahaastattelu
1. Onko yleista, etta franchise-ottajayritys on huomattavasti franchise-antajaa suu-
rempi?

2. Kun yritys on jo toiminut shop-in-shop-periaatteella sen yrityksen sisélla, jolle aikoisi
nyt myyda franchisingoikeudet, onko tilanteessa jotain erityista huomioitavaa?

3. Suositteletteko Suomen Franchising-Yhdistyksen ehdokasjaseneksi hakeutumista
jo ennen pilottivaiheen aloittamista?

4. Mitka ovat sellaisia asioita, joissa franchise-antajan kannattaisi ehdottomasti kaan-
tya asiantuntijan puoleen?

5. Maksaako asiantuntijapalvelun kayttd mielestéanne itsensa takaisin?

6. Tuleeko usein sellaisia tilanteita, etta franchisingin perustamisesta luovutaan asian-
tuntijan (konsultti, lakimies ym.) konsultoinnin jalkeen?

7. Mita toimenpiteita suosittelette yritykselle, joka suunnittelee pilottivaiheen aloitta-
mista yhden franchise-ottajan kanssa?

8. Kuinka yleisté on, etté franchise-antajayritys luopuu franchisingista pilottivaiheen
aikana tai sen jalkeen?

9. Mita franchisesopimuksen teettdminen teilla maksaa?
10. Mita itse laaditun franchisesopimuksen tarkastaminen teilla maksaa?

11. Kuinka paljon franchisingliiketoimintasuunnitelman ohjaaminen yrityksessanne
maksaa (kun franchisinganalyysi on jo tehtyn&)?

12. Kuinka paljon aikaa franchisingliiketoimintasuunnitelman tekemiseen ohjattuna ku-
luu?

13. Kuinka useita tapaamiskertoja franchisingliiketoimintasuunnitelman ohjaaminen
vaatii?

14. Minké&laista apua teilta saa franchisingkasikirjan kehittamiseen?
15. Mita kasikirjan kehittamisen konsultointi maksaa?
16. Voiko kasikirja olla sdhkoisessd muodossa?

17. Teettekd Franchise Prospectuksia? Mita se maksaa?
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Liite 3. Lomakekysely

Olen li ikuisopiskelija Metropolia ammattikor lusta ja teen opinndytetydti. Opinndytetybni aiheena on franchi jun perustamiseen liittyvat . Kyselytutkimus on suunnattu
Suomessa toimiville franchise-antajayrityksille.

Kaikki vastaukset kdsitellddn anonyymisti. Kysymyksiin vastaaminen kestdd korkeintaan 10 minuuttia. Vastausaikaa on 21.3.2019 saakka.
Jos teilld on kysyttavad tai haluatte antaa palautetta aiheeseen liittyen, voitte olla yhteydessd minuun.

sanna.nordenswan@metropolia.fi

Lomake on ajastettu: julkisuus alkaa 8.3.2019 9.00 ja padttyy 22.3.2019 9.00
Kyselytutkimus franchisingin aloittamisesta franchise-antajille

—Taustatiedot ?
Ketjun tiedot
Yrityksen perustamisvuosi

Franchisingin aloitusvuosi | |

r~Taustatiedot ?

Ketjun tiedot

Franchise-antajan omien yksikiden mazra

Fr: ise-ottajan yksikdi mi

Seuraava >>

Sivu1 /13

*Kuinka kauan yrityksenne ol
toiminut ennen PAATOSTA
franchise-antajaksi
ryhtymisesta?

Kuinka kauan paatoksesta [Alle vuosi v
aloittaa franchising meni
toiminnan aloittamiseen?

<< Edellinen | Seuraava >>

Sivu2 /13

% Kiytittekd asiantuntija-apua |--Valitse tasta—- v i

franchisingin aloittamisen
yhteydessa?

<< Edellinen | Seuraava ==

Sivu 3 /13
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—Missé allaolevissa vaiheissa kiytitte asiantuntija-apua?

[0 Franchisinganalyysi

[ Franchisingliiketoimintasuunnitelma
) Franchising Prospectus

[ Kasikirja(t)

[0 Yrittajarekrytointi

[ Yrittajien koulutus

) Franchisingsopimus

[ Konseptin kehitys

rKuinka paljon asiantuntija-apu maksoi eri vaiheissa?

0-1000 €  1000-2500€  Z500-5000 € 5000-9000€  9000-14 D00 € 14 000- 20000€  YIi 20 000 €

Franchisinganalyysi
Franchisingliiketoimintasuunnitelma

Franchising Prospectus
Kasikirjait)
Yrittdjarekrytointi
Yrittdjien koulutus

Franchisingsopimus
Konseptin kehitys
Paketissa useita palveluja, niiden hinta yhteensd

rkuinka tyytyvdinen clette valitsemiinne asiantuntijapalveluihing
1 Eritt&in tyytym&tdn 2 Jokseenkin tyytymdtdn 3 Ei tyybyvdinen eikd tyytymdton 4 Jokseenkin tyytyvdinen 5 Erittdin tyytyvdinen Miksi?

Palvelun hinta
Palvelun laatu
Falvelun nopeus

Missd vaiheissa suosittelette franchisingia suunnittelevaa kddantymain asiantuntijoiden pucleen?

ya
|
Sivu 4 /13
¥ Olike kiytdssinne | ~valitse fasta— v
pilotointivaihe franchisingin

osalta?

== Edellinen I Seuraava ==

Stvu b S 13

Tuliko franchisingsopimukseen muutoksia pilotointivaiheen perusteella?

[ Ei tullut

[0 Kylld, sekd pilotointivaiheen aikana, ettd sen jalkeisiss3 sopimuksissa
[ Kyll&, sopimusta muutettiin pilotointivaiheen aikana

) Kyll&, sopimusta muutettiin pilotointivaiheen jalkeen

== Edellinen | Seuraava ==

Shvu 6 /13
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* Miss3 vaiheessa yrityksenne liittyi Suomen Franchising-vhdistyksen jaseneksi?
[—Valitse tasta— v

Miss3 vaiheessa sucsittelette franchisingtoimintaa harkitsevalle yritykselle SFY:n jaseneksi liithymistd?
| En suosittele littymista v

== Edellinen I Seuraava ==

Sivu 7 /13

Oletteko voineet kehittdd omaa liiketoimintaanne franchisingin aloittamisen jalkeen?

[ Enemman kuin ennen franchisingin aloittamista
] Saman verran kuin ennen franchisingin aloittamista
[ wahemman kuin ennen franchisingin aloittamista

== Edellinen | Seuraava => |

Shvu 8/ 13

Olivatke franchise-cttajanne sopimuksen kirjoitushetkelld yrityksia vai yksityishenkilgita?
) Sekd yrityksid ettd yvhksityishenkilgits

[0 Yrityksia

[ Yhksityishenkildita

== Edellinen | Seuraava ==

Sivu 9 /13

Onko teilld talla hetkelld m3drillisesti thanteellinen suhde omien ja franchisingyksiksiden valilla?

[ Kyll&, suhde on sopiva
[ Ei, franchisingyksikaita saisi olla enemmin
[ Ei, omia yksikaditd saisi olla enemman

== Edellinen | Seuraava == |

Sivu 10/ 13
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—Mik3 allaolevista on mielestanne franchisingin myGta tullut suurin hydty? (Voitte valita useamman vaihtoshdon)?

[ Franchisingyrittdjien innovaatiot

[ Brandin tunnettuuden kasvaminen

[ Skaalasdut

[ Mahdollisuus keskittyd oman lilketoiminnan kehittdmiseen

[ Franchising mahdollistaa ketjun kasvamisen vahermalld padomalla

[} Franchising mahdollistaa ketjun kasvamisen pienemmilld henkilgstdresursseilla
== Edellinen | Seuraava == |

Sivu 11 /13
Mita haluaisitte sanoa franchise-antajaksi ryhtymista harkitsevalle yrittajalle?
&
== Edellinen | Seuraava ==
Hiitos vastauksistanne!
Sivu 12 /13
L [ T e —— s B

Kyselytutkimus franchisingin aloittamisesta franchise-antajille

Oletko tyytyvdinen antamiisi arvoihin? Taman sivun jalkeen tapahtuu tallennus, etkd enda voi talla lomakkeella muuttaa arvoja.
Tietojen lahetys

=< Edellinen

Sivu 13 /7 13

evalla tietokoneella (kirjastot, oppilaitokset, nettikahvilat jne.) tyhjenni selaimen valimuisti ja si oria. Ndin varmistat, etteivit samaa
akemad ilol isia tietojasi.

nakemaan henkilokohtai:

Kyselytutkimuksen tulokset

Kyselytutkimukseen tuli yhteenséa 8 vastausta franchise-antajilta, joiden franchisingketju
on perustettu Suomessa vuonna 2010 tai myohemmin.
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Yrityksen ja franchisingin perustamisvuosi

2020
2015

2010

2

2

1995

1990

1985

1980

1975

1970 =

W Yrityksen perustamisvuosi m Franchisingin aloitusvuosi

5 &

Kuvio 3. Yrityksen ja franchisingketjun perustamisvuosi. N=8.

Yrityksen ja franchiseketjun ika

4
8—47

0 5 10 15 20 25 30 35 40 45 50

B Franchiseketjun ikd, vuotta W Yrityksen ikd, vuotta

Kuvio 4. Yrityksen ja franchisingketjun ika. N=8.
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Vastanneet franchise-antajayritykset olivat hyvin eri ikaisia, ja franchisingketju oli perus-
tettu eri yrityksilla eri vaiheissa. Yritysten ian keskiarvo oli 17,5 vuotta ja mediaani 12,5

vuotta. Franchisingketjun ika oli keskiarvoltaan 5,9 vuotta ja mediaani oli 6,5 vuotta.

Omien ja franchisingyksikdiden suhde

100 %
90 %
80%
710%
60 %
50%
40 %
30%
20%
10%
0%

B Franchise-antajan omien yksikdiden maara M Franchise-ottajan yksikdiden maara

Kuvio 5. Omien ja franchiseyksikdiden maara. N=8.

Franchiseyksikdiden suhde vaihteli paljon eri yritysten valilla. Omien yksikdiden méaaran
keskiarvo oli 4,5 ja mediaani 2,5. Franchise-ottajien yksikdiden maaran keskiarvo oli 14,1
ja mediaani 4,5. Franchise-ottajien yksikditd suhteessa omiin yksikoihin oli keskiarvol-

taan 11, ja suhteen mediaani oli 1,5.
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Kuinka kauan yrityksenne oli toiminut ennen
padtosta franchise-antajaksi ryhtymisestd?

50,0%
450% 42,9%
40,0 %
35,0%
20.0% 28,6% 28,6%
i3 o
25,0%
o,
20,0% 14,3%
15,0 %
10,0%
5,0%
0,0 %
Alle vuoden 1-3 vuotta 4-6 vuotta 7 vuotta tai
enemman

Kuvio 6. Kuinka kauan yritys oli toiminut ennen paéatosta franchisingista? N=8.

42,9 prosentilla yritys oli toiminut seitseman vuotta tai enemman, ennen kuin paatoés franchisingin
aloittamisesta tehtiin. Suurimmalla osalla paatés tehtiin kuuden ensimmaisen toimintavuoden

aikana. 14,3 prosenttia paatti aloittaa franchisingin jo ensimmaisena toimintavuotena.

Kuinka kauan paatoksesta aloittaa franchising
meni toiminnan aloittamiseen?

60,0 %

50,0%

50,0%
40.0% 37,5%
30,0%
20,0%

10,0%

- Oro %

Alle vuosi 1-2 vuotta 2-3 vuotta ¥li 3 vuotta

0,0%

B Kuinka kauan pdatdksestad aloittaa franchising meni toiminnan aloittamiseen?

Kuvio 7. Kuinka kauan paatoksesta meni franchisingin aloittamiseen? N=8.
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Useimmiten, 87,5 prosentissa vastauksista, paatoksesta aloittaa franchising kesti sen aloittami-
seen alle kaksi vuotta. Alle vuodessa paattksenteosta franchisingin sai kayntiin 37,5 prosenttia
ja kahdessa-kolmessa vuodessa 12,5 prosenttia vastanneista. Kelldan vastanneista ei mennyt yli

kolmea vuotta franchisingin aloittamiseen paatdksenteon jalkeen.

Kaytitteko asiantuntija-apua franchisingin
aloittamisen yhteydessa?

= Kylld = En

Kuvio 8. Kaytittek® asiantuntija-apua franchisingin aloittamisen yhteydessa? N=8.

Seitseméan kahdeksasta, 87,5 prosenttia, vastasi kdyttdneensa asiantuntijan apua fran-
chisingin aloittamisessa. 12,5 prosenttia vastasi, etta ei kayttanyt. Kuitenkin “ei’-vastan-

nutkin vastasi kayttdneensé asiantuntijaa franchisesopimuksessa.
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Missa vaiheissa kaytitte asiantuntija-apua?

Yrittdjien koulutus | 0,0%

Franchise Prospectus [N 12.5%
Franchisinganalyysi || RN 25.0%
Franchisingliiketoimintasuunniteima || [N 25,0 %
vrittajrekrytointi [ N A 3.~
konseptin kehitys | N NN 0.0
Kasikirja(t) - |, 50,0 %
Franchisingsopimus |1, 5 0 %

Kuvio 9. Missé vaiheissa kaytitte asiantuntija-apua? N=8.

Suurin 0sa, 75 prosenttia vastanneista vastasi kayttaneensa asiantuntija-apua franchise-
sopimuksessa. Puolet oli kayttanyt asiantuntijan apua kéasikirjojen laatimiseen. Puolet
vastasi kayttdneensa asiantuntijaa konseptin kehittdmisessa. Yli kolmannes, 37,5 pro-
senttia vastasi kayttdneensa asiantuntijaa yrittdjarekrytoinnissa, ja 25 prosenttia fran-
chisingliiketoimintasuunnitelman laatimisessa. Joka neljas, 25 prosenttia kaytti asiantun-
tijaa jo franchisinganalyysiin. Franchise Prospectuksen tekemiseen asiantuntijaa kaytti
12,5 prosenttia vastaajista. Kukaan vastanneista ei ollut kayttanyt asiantuntijan apua yrit-

tajien koulutukseen.

Missa vaiheessa suosittelette franchisingia suunnittelevaa kdantymaan asiantuntijoiden
puoleen? 3 vastausta:

e Aina

e Alkuvaiheessa

e Heti kun paatos franchisingista on tehty

metropolia.fi ﬂrMetropolia
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Kuinka paljon asiantuntijapalvelu maksoi?

Paketissa useita palveluja, hinta yht, n=2

‘ g
®

Konseptin kehitys, n=1

Franchisingsopimus, n=2 50%

Yrittajdrekrytointi n=1

w
o
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Kasikirja(t), n=3 33%

FranchisinglTS, n=2 50%

Franchisinganalyysi, n=2

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100 %

B 0-1000€ m1000-2500€ 2500-5000€ 5000-9000€ ®9000-14000€ m14000-20000€ mYIi 20000€

Kuvio 10. Kuinka paljon asiantuntija-apu maksoi eri vaiheissa?

Kahdella vastaajista oli palvelun hinta paketoituna, eika yksittaisen palvelun hintaa voi-
nut maarittdd. Molempien palvelupaketin hinta oli 5000 ja 9000 euron valilla. Yksi vas-
taaja kertoi konseptin kehityksen hinnasta, se oli maksanut yli 20 000 euroa. Toisella
vastaajista franchisesopimuksen hinta oli ollut alle tuhat euroa, ja toisella se maksoi
5000-9000 euroa. Yksi vastaaja kertoi yrittdjarekrytoinnin hinnan, ja se oli alle tuhat eu-
roa. Kaksi vastasi franchisinganalyysin hintakysymykseen, ja heillda se oli maksanut alle
tuhat euroa. Kasikirjojen kehittdmisen asiantuntija-avun hinnasta vastasi kolme vastaa-
jaa. Yhdella heista asiantuntija-avun hinta oli alle tuhat euroa, toisella 2500 ja 5000 euron
valilla, ja kolmannella 5000 ja 9000 euron valilla. Kaksi vastaajaa kertoi franchisingliike-
toimintasuunnitelman hinnasta. Toisella sen kustannus jai alle tuhanteen euroon, toisella

hinta oli tuhannesta 2500 euroon.
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Kuinka tyytyvdinen olette asiantuntijapalvelun hintaan/laatuun/nopeuteen?

4,5

3.5

w

25

N

1,5

Palvelun hinta, n=5 Palvelun laatu, n=6 Palvelun nopeus, n=4

Kuvio 11. Kuinka tyytyvainen olette asiantuntijapalvelun hintaan/laatuun/nopeuteen?

Palvelun hinnan keskiarvosana oli 3,6 asteikolla 1-5, jossa 1 tarkoittaa erittdin tyytyma-
tonta, ja 5 tarkoittaa erittain tyytyvaista. Vastaajien mielipide palvelun hinnasta vaihteli
jokseenkin tyytyméattémasta erittain tyytyvaiseen. Palvelun laadun keskiarvosanaksi tuli
4 asteikolla 1-5. Palvelun laatuun ei kukaan vastaajista ollut tyytyméaton. Vastaajien ar-
viot vaihtelivat neutraalista erittain tyytyvaiseen. Kukaan ei myodskaan jaanyt tyytymatto-
méksi palvelun nopeudesta. Asteikolla 1-5 palvelun laadun keskiarvosana oli 3,5, ja vas-

taajat olivat neutraalista jokseenkin tyytyvaisia.
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Oliko kaytdssanne pilotointivaihe franchisingin osalta?

= Kylla

m Ei

Kuvio 12. Oliko kaytdssanne pilotointivaihe franchisingin osalta? N=8.

Kysymykseen, oliko kaytdssanne pilotointivaihe franchisingin osalta, 75 prosenttia vas-
tasi, etta ei ollut. 25 prosentilla oli ollut pilotointivaihe kaytdssa. Pilottivaihetta kayttaneilla

ei tullut muutoksia sopimuksiin pilottivaiheessa tai sen jalkeen.

Missd vaiheessa yrityksenne liittyi Suomen Franchising-
Yhdistyksen jaseneksi?

60,0%

50,0 %
50,0%

40,0%

300% 25,0%

20,0%
12,5% 12,5%

- . .
0,0%
Yritys ei ole SFY:n jasen Ennen pilotointivaiheen Pilotointivaiheen aikana Kun varsinainen
tai franchising oli aloitettu

franchisingtoiminnan
aloittamista
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Kuvio 13. Missa vaiheessa yrityksenne liittyi Suomen Franchising-Yhdistyksen jaseneksi? N=8.

Puolet vastasi yrityksen liittyneen Suomen Franchising-Yhdistyksen jaseneksi siiné vai-
heessa, kun franchising oli aloitettu. Neljasosa, 25 prosenttia, liittyi SFY:n jaseneksi pi-
lottivaiheessa. 12,5 prosenttia vastanneista ei kuulunut SFY:een. 12,5 prosenttia oli liit-

tynyt SFY:n jaseneksi ennen pilotoinnin tai franchisingin aloittamista.

Missa vaiheessa suosittelette franchisingtoimintaa harkitsevalle
yritykselle SFY:n jaseneksi liittymista?

40,0% 37,5% 37,5%

350%

30,0%

250%

20,0%

150% 12,5% 12,5%

10,0%

5,0%

0,0%

En Suosittele liittymista Franchisingin Pilottivaiheen aikana Kun varsinainen
suunnitteluvaiheessa franchisingtoiminta

alkaa

Kuvio 14. Missa vaiheessa suosittelette franchisingtoimintaa harkitsevalle yritykselle SFY:n jase-
neksi liittymista? N=8.

Seuraavaksi kysyttiin, missé vaiheessa vastaajaa suosittelee franchisingtoimintaa har-
kitsevalle yritykselle SFY:n jaseneksi liittymista. 37,5 prosenttia vastaajista suositteli liit-
tymista jo franchisingin suunnitteluvaiheessa. Myos 37,5 prosenttia suositteli liittymista,
kun varsinainen franchisetoiminta alkaa, ja yksi vastaaja suositteli liittym&&n pilotointivai-
heen aikana. Yksi vastaaja ei suositellut SFY:een liittymistd. Taméan vastaajan yritys ei

kuulunut SFY:een.
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Kuinka paljon olette voineet kehittda omaa liiketoimintaanne
franchisingin aloittamisen myo6ta?

0,0%

®m Enemman kuin ennen franchisingin aloittamista
m Saman verran kuin ennen franchisingin aloittamista

m Vdhemman kuin ennen franchisingin aloittamista

Kuvio 15. Oletteko voineet kehittdd omaa liiketoimintaanne franchisingin aloittamisen myo6ta?
N=8.

Kaikki vastaajat olivat voineet kehittdd omaa liiketoimintaansa vahintaén yhta paljon kuin
ennen franchisingin aloittamista. Suurin osa, 62,5 prosenttia vastaajista vastasi voi-
neensa kehittdd omaa liiketoimintaansa enemman kuin ennen franchisingin aloittamista,

ja 37.5 prosenttia saman verran kuin ennen franchisingin aloittamista.
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Olivatko franchise-ottajanne sopimuksen kirjoitushetkelld
yrityksia vai yksityishenkil6ita?

70,0%
62,5%

60,0%
50,0%

20,0% 37,5%

30,0%
20,0%

10,0%
0%
0,0%
Seka yrityksia etta Yrityksia Yksityishenkiloita
yksityishenkiloita

Kuvio 16. Olivatko franchise-ottajanne sopimuksen kirjoitushetkelld yrityksia vai yksityishenki-
16ita? N=8.

62,5 prosenttia vastaajista vastasi, etta heidan franchise-ottajansa olivat sopimuksen kir-
joitushetkelld seka yrityksia, ettd yksityishenkilditd. 37,5 prosentilla vastanneista fran-
chise-ottajat olivat ainoastaan yrityksid, eika kenellak&an ollut vain yksityishenkiloita
franchise-ottajina.
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Onko teilla talla hetkelld maarallisesti ihanteellinen suhde omien ja
franchisingyksikoiden valilla?

80,0% 75,0 %

70,0%

60,0%

50,0%

40,0%

30,0%

20,0%

125% 125%
- - -
0,0%
Ei, omia yksikdita saisi olla Kylla, suhde on sopiva Ei, franchisingyksik6itd saisi
enemman olla enemman

Kuvio 17. Onko teilla talla hetkella maaréllisesti ihanteellinen suhde omien ja franchisingyksikdi-
den valilla? N=8.

Kolme neljasosaa vastanneista oli sitd mielta, etta franchisingyksikoita saisi olla enem-
man. 12,5 prosentin mielesta suhde oli sopiva, ja 12,5 prosentin mielestd omia yksikoita

saisi olla enemman.
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Mik& on mielestédnne franchisingin mysta tullut suurin hyoty? (Voitte valita
useamman vaihtoehdon.)

Franchising mahdollistaa ketjun kasvamisen véhemmalld
padomalla
Mahdollisuus keskittyd oman liiketoiminnan kehittdmiseen _ 62,5%

Brandin tunnettuuden kasvaminen 37.5%

Franchising mahdollistaa ketjun kasvamisen pienemmilld

henkildstoresursseilla 37,5%

Franchisingyrittdjien innovaatiot = 0,0%

Kuvio 18. Mika on mielestanne franchisingin myéta tullut suurin hyoty? (Voitte valita useamman
vaihtoehdon.) N=8.

62,5 prosenttia vastaajista piti franchisingin mahdollistamaa ketjun kasvamista vahem-
malla p&ddomalla suurimpana franchisingin tuomana hyétyna. Samoin 62,5 prosenttia
vastaajista oli sita mielta, ettd franchisingin mahdollistamat skaalaedut, ja mahdollisuus
keskittyd oman lilketoiminnan kehittdmiseen olivat franchisingin myo6ta tulleita suurimpia
hyotyja. 37,5 prosenttia valitsi brandin tunnettuuden kasvamisen ja ketjun kasvamisen
pienemmilla henkilostoresursseilla. Kukaan vastanneista ei pitéanyt franchisingyrittgjien

innovaatioita yhtena franchisingin myoéta saatuna suurimpana hyotyna.

Mitd haluaisit sanoa franchise-antajaksi ryhtymisté harkitsevalle yrittdjalle? 2 vastausta:
e Kannattaa tutkia, potentiaalinen vaihtoehto. riskia jakamassa useampi taho.

e Miksei?
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Liite 4. Franchise-ottajan kassabudjetti (salainen)
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