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Taman opinnaytetyén tavoitteena oli luoda tekijalleen mahdollisimman koko-
naisvaltainen kasitys franchising-yritystoiminnasta seka siita, mita franchising
yrityksen perustaminen vaatii. Franchising-ottajalla tulee olla selva kasitys alan
markkina- ja kilpailutilanteesta seka yrityksestd, jonka toimintaan han on kiin-
nostunut liittymaan mukaan. Ennen kuin yritystoimintaa aloitetaan, franchising-
ottajan tulee laatia laskelmia, jotka auttavat arvioimaan yrityksen menestymisen
mahdollisuuksia ja pienentavat epaonnistumisen ja liiketoiminnan keskeyttami-
sen riskia.

Opinnaytetyossa selvitettiin  aluksi yrityksen perustamistoimia franchising-
ottajan n&kokulmasta. Tarkoituksena oli luoda selked kuva franchising-
yrittajyydesta ja Robert's Coffee -ketjusta. Robert's Coffee on suomalainen
franchising-periaatteella toimiva kahvilaketju. Tampereella toimii talla hetkella
ainoastaan yksi ketjun franchising-ottaja Hervannan Duo-kauppakeskuksessa.
Selvityksen perusteella Robert’s Coffee -kahvilalle olisi tilaa myds muilla vilkkail-
la kauppapaikoilla keskustan laheisyydessa. Tulevaisuudessa on mahdollista
jatkaa yrityksen perustamistoimia franchising-antajan kanssa perustamalla uusi
Robert's Coffee -ketjun kahvila Tampereelle.

Opinnaytetydssa tutkittiin nykyisten Robert's Coffee -kahviloiden tilaa seka ta-
manhetkisia kahvila-trendeja. Tyossa keskityttiin franchising-toiminnan kannalta
tarkeimpiin liiketoimintasuunnitelman osa-alueisiin, kuten markkinoihin ja alan
kilpailutilanteeseen eli siihen, kannattaako Tampereelle perustaa uutta Robert's
Coffee -kahvilaa. Opinnaytetydssa esitellaan myos osaltaan tekijoita, joilla erot-
tua Kilpailijoista. Opinnaytetyon yhteydessa laadituista laskelmista on suurta
hyotya liiketoimintasuunnitelman tekemiseen, mikéali paatetdan lahtea mukaan
franchising-toimintaan.

Opinnaytetydssa kaytettiin lahteind ammattikirjallisuutta franchising-toiminnasta,
Internet-lahteita Robert's Coffeesta ja kahvilakulttuurin nykytilanteesta seka Ro-
bert's Coffee yrittdjahaastattelua. Osana opinnaytetyotd myds haastateltiin En-
simetrin yritysneuvoja Tuula Malvisaloa. Opinnaytetyosta hyotyvat sen tekija,
franchising-toiminnasta kiinnostuneet ja franchising-yrittdjiksi aikovat henkilot.
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The aim of this thesis was to create a comprehensive picture of Robert's Coffee
franchise and what it takes to be an entrepreneur. The franchisee must have a
clear perception of the competition and market situation in the specific business
field. The franchisee must also have a clear picture of the company that he/she
Is interested in joining. Before starting as an entrepreneur, the franchisee
should draw up calculations that help to assess the prospects for the success of
the business and minimize the risk of failure and premature closure.

This final thesis set out to figure out how to set up a company from a franchi-
see’s perspective. The goal was to create a clear view of franchising in general,
and Robert's Coffee chain in particular. Robert's Coffee is a Finnish franchising
coffee shop chain. At the moment, there is only one Robert's Coffee franchisee
in Tampere and it is located in Duo-mall, Hervanta. There would therefore be
room to set up a new coffee shop. A survey was conducted, which showed that
a good position for a coffee shop would be in a busy shopping area near the city
centre. In the future, it would be possible to continue the business with the fran-
chiser by setting up another Robert's Coffee shop in Tampere.

In this final thesis, the Robert's Coffee way to operate has been examined, and
the current coffee trends have been analyzed. The research focuses on the
most important aspects of the business plan, such as the market situation and
competition among coffee shops. The aim of the research was to find out
whether it would be profitable to set up another Robert's Coffee shop in Tam-
pere. The calculations made as a part of the thesis will be a huge benefit for a
business plan if a franchising business is established.

Source materials for this thesis include professional literature about franchising,
Internet sources regarding Robert's Coffee and coffee trends, interviews with a
Robert's Coffee entrepreneur and an Ensimetri advisory officer. This thesis will
benefit its author, people interested in franchising business and people planning
to become franchisees.

Key words: Franchising, entrepreneurship, coffee shop
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1 JOHDANTO

Robert's Coffee on Robert Pauligin vuonna 1987 perustama coffee shop -ketju,
jolla on oma kahvipaahtimo ja omat kahvit. Talla itseaan Pohjoismaiden suu-
rimmaksi kutsuvalla ketjulla on yksikdita Suomessa, Ruotsissa, Virossa, Turkis-
sa ja Singaporessa, yhteensa kuutisenkymmenta. Tampereella on talla hetkella
vain yksi ketjun yksikkd, Hervannan kauppakeskus Duossa. Itse kiinnostuin
franchising-yrittdjyydesta jo ylaasteen yrittdjyyden tunnilla ja opinnaytetyd mah-
dollisti tdyden perehtymisen aiheeseen. Ketjuna Robert's Coffee kiinnostaa mi-
nua, koska minulla on ollut palava halu oman kahvilan perustamiseen jo pit-
kdan. Kahvin brandaaminen luksus-hyodykkeeksi on nerokasta. Kahvissa on
todellakin kate kohdallaan, sitéd juodaan ympari maailmaa ja kahvilakulttuuri on
Suomessa edelleen kovassa nousussa. Haluan myods yhdistaa yrittajyysopintoni

ja intohimoni kahviin opinnéytetydssa.

Taman opinnaytetydn tavoitteena on selvittaa, mita franchising-yrittdjyys on ja
miten franchising-yrittajaksi ryhdytaan. Franchising-toiminta siséltaa paljon ter-
meja ja termist6a, joista keskeisimmat on avattu opinnaytetydssa. Franchising-
yrittajyys poikkeaa perinteisemmista yrittajyyden muodoista. Se on kahden oi-
keudellisesti ja taloudellisesti itsenéisen yrityksen pitkaaikaista sopimusyhteis-
tyota, jossa franchising-antaja siirtdd maksua vastaan toimintakonseptinsa kayt-
tooikeuden maariteltyjen ohjeiden mukaisesti franchising-ottajalle. Franchising-
sopimuksessa maaritelladn muun muassa tyonsuorituspaikka, -aika ja muita
kaytdnnon asioita. Opinndytetydssa tutkitaan tarkemmin franchising-
sopimuksen sisaltéa ja arvioidaan toiminnan kustannuksia ja tuottoja. Opinnay-
tetydssa on keskitytty yrityksen perustamistoimista franchising-mallin hyédyn-
tamiseen, yritystoiminnan rahoitukseen ja kannattavuuteen seka riskienhallin-

taan. Varsinaisen liiketoimintasuunnitelman nédkdkulmasta on keskitytty markki-



natilanteen tarkasteluun. Tydssa haastateltiin Robert’s Coffee yrittdjaa ja selvi-
tettiin Tampereen Robert’s Coffee -kahvilan nykytilaa. Opinnaytetyon avulla sel-
vitetdan, onko uudelle Robert's Coffee -kahvilalle tilaa Tampereella ja yhteenve-
tona tutkitaan liiketoiminnan menestymisen mahdollisuuksia ja tehd&éan tarvitta-
via kannattavuuslaskelmia. Lahteina on kaytetty myds uusyrityskeskus Ensimet-
ristd saatuja artikkeleja koskien franchising-toimintaa ja yrityksen perustamis-
toimia. Tutkimuksen tarkoituksena on toimia ohjeistuksena ja pohjatyona opin-
naytetyon tekijalle oman Robert's Coffee -kahvilan perustamiseen.

Tyodssa kasitellaan johdannon jalkeen franchising-toimintaa yleisesti yrittédjyyden
muotona. Seuraavaksi keskitytdan Robert’'s Coffee -ketjuun ja tutkitaan muun
muassa toimialan markkinoita ja kilpailutilannetta. Taman jalkeen esitellaén
aloittavan yrittajan taloudellisia laskelmia ja viimeisend pohditaan johtopaatok-

sia ja jatkotoimenpiteita.



2 FRANCHISING YRITTAJYYDEN MUOTONA

2.1 Franchising-toiminnan terminologiaa

“Franchising-toimintamallin on sanottu olevan maailman menestynein yrittami-
sen muoto. Taman vaittaman tueksi voidaankin esittad useita maailmanlaajuisia

menestystarinoita, joista tunnetuimpia lienevéat McDonald's ja The Body Shop.’
(Mattila, Wathen, Tommila, Rinkinen 1998, 15.)

Franchising-toimintaan sisaltyy lukuisia termeja, joista liiketoiminnan kannalta
keskeisimpid on avattu seuraavassa. Franchising mahdollistaa liiketoiminnan
aloittamisen ilman "omaa” liikeideaa. Toiminta perustuu valmiin liikketoiminta-
konseptin ja liikeidean luojan, franchising-antajan, kayttéoikeuden luovuttami-
sen franchising-ottajalle palkkiota vastaan. Franchising-sopimus solmitaan fran-
chising-antajan ja -ottajan vélille. Se on kahden juridisesti ja taloudellisesti itse-
naisen yrityksen valinen, jonka my6ta franchising-ottaja on oikeutettu kaytta-
maan yrityksen toiminimed, brandia, liikketoiminnallisia menetelmia ja tyotapoja
franchising-antajan jatkuvalla tuella. Franchising-ottaja ik&d&n kuin vuokraa val-
miin konseptin kayttboikeuden itselleen ja vastaa itse investoinneistaan ja nii-
den rahoittamisesta. Franchising-antajan tehtavana on jatkuvasti kehittaa kon-

septia ja koko franchising-toimintaa. (Laakso 2001, 20-22.)

Samaa liiketoimintamallia hyédyntavét yritykset muodostavat yhteistyéverkos-
ton eli franchising-ketjun. Franchising-verkostosta, eli ketjun muista franchising-
yrittajistd, saattaa olla seka etuja etta riskeja. Ketjun muilta jasenyrityksiltéa saa-
tavista neuvoista, kokemuksista ja palautteesta on hyotyd uudelle franchising-
yrittdjalle. Franchising-ketjun menestyesséd myos sen yksittainen yrittaja menes-
tyy. (Laakso 2001, 111.) Jokaisen ketjun jasenyrityksen tulisi ndin ollen yltd&a

yhteiseen laatutasoon, mika tekeekin ketjun yritykset riippuvaisiksi toisistaan.



Jos yksi yritys poikkeaa selkedasti laatutasosta, vaikuttaa se negatiivisesti koko
ketjun laatukuvaan. Jos saa esimerkiksi Turun Hesburgerista vatsataudin, tus-
kin luottaa endd muidenkaan kaupunkien Hesburgereihin. (Malvisalo haastatte-
lu 30.9.2011.) Seuraavassa (kuva 1) havainnollistetaankin asiakkaan mielikuvi-
en tarkeytta yksittisesta yrityksesta. Kuvassa paallimmaisena on ketjun luoma
asiakaslupaus, joka jokaisen ketjun yksikon tulisi lunastaa. Yrityksen markki-
noinnin, toimintamallien ja muiden viestien tulisi olla yhdenmukaisia toistensa
kanssa. Yrityksen tulisi jokaisessa asiakaskohtaamisessa yltaa positiivisen mie-

likuvan ja ketjun antaman asiakaslupauksen tasolle.

KETJUN

ASIAKASLUPAUS |

TOIMINTAMALLI

ODOTUSTEN ODOTUSTR

LUNASTUS UOMINEN

MIELIKUVA

ASIAKASSEGMENTILLY

KUVA 1. Mielikuvan kehittamisen kehikko (Laakso 2005, 57.)

Yrityksen hyva maine vaikuttaa siis yrityksen toimintaan positiivisesti: tyontekijat
ovat motivoituneempia tekemé&an tyotd, ratkaisemaan ongelmia, tuottamaan
luovempia ratkaisuja ja palvelemaan asiakkaita. Hyva maine nain ollen paran-
taa yrityksen tehokkuutta simuloimalla tuottavuutta. Seuraava kuvio (kuva 2)

esittda yrityksen maineen vaikutusta sen toimintaan ja tulevaa vaikutusta yrityk-



sen markkina-arvoon. Hyvan maineen avulla yritys voi pitaa korkeampia hintoja
tuotteissaan verrattuna niiden raaka-ainekustannuksiin. Taméa takaa yritykselle
paremmat voitot ja prospekteja, mika luo yrityksen osakkeille kysyntda. Hyvan
maineen yritys voi pitd&d korkeita markkinahintoja ja saavuttaa korkeamman

markkina-arvon.

[ Premium Product Prices |
» mem
7>
. 2 ™\
e Higher Profits
= Better Prospects ‘
»/‘\$ ‘,
N Excess Demand

'\::\/\,J Higher Market Value

. o

KUVA 2. Maine tuottaa yritykselle rahallista arvoa (Fombrun, Van Riel 2004,
26-27.)

Franchising-toimintaan ryhtyminen ja sen johtaminen vaatii hallittua liiketoimin-
taosaamista seka antajalta etta ottajalta. Se vaatii franchising-antajalta suunni-
telmallisuutta ja markkinaseurantaa, joka luo pohjan jatkuvalle kehitystyolle.
Sanotaan, etta franchising on menestyksen kloonausta. Toiminta tarjoaa yrityk-
sille mahdollisuuden tehokkaaseen kasvuun tuottaen molemmille osapuolille
ketjunlaajuisesta yhteistyostd selkeaa kilpailuetua. Jokainen franchising-yritys
on kuitenkin oma erillinen liiketoimintayksikkonsa, jota tulee johtaa ja seurata

sen mukaisesti. (Suomen Franchising-Yhdistys 2004, 21.) Franchising-antajan



ja -ottajan valilla ei lahtokohtaisesti ole esimerkiksi jalleenmyynti- tai vuokraso-
pimusta. Franchising-antaja voi tietenkin toimia likehuoneiston vuokraajana tai
tuotteiden jakelijana, mutta tallaisista toimista tehd&én aina erikseen vuokraso-
pimus. (Laakso 2001, 52.)

2.2 Suomen Franchising-Yhdistys

Suomen Franchising-Yhdistys eli SFY on toiminut vuodesta 1988 tarkoitukse-
naan edistaa franchising-yritysten toimintaa Suomessa. Yhdistys jarjestaa kou-
lutustilaisuuksia jasenilleen sek& avoimia tilaisuuksia franchising-toiminnasta
kiinnostuneille. SFY julkaisee vuosittain kirjan (kuva 3), joka kertoo muun mu-
assa, etsitddnko franchising-ketjuihin uusia yrittajia kyseisena vuonna.

KUVA 3. Vuosittain julkaistavan Franchising Suomessa -kirjan kansi (Suomen
Franchising-Yhdistys 2011 a.)

Myds Suomen Franchising-Yhdistyksen jasenmaara on kasvanut huimasti vii-
meisten vuosien aikana. Vuonna 1989 varsinaisia jasenia oli vain kuusi eika yh-

taan ehdokasjasenia. Vuonna 2010 varsinaisia jasenia oli 31 ja ehdokasjasenia
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54. Suomen Franchising-Yhdistyksen hallitus valitsee yhdistyksen jasenten jou-
kosta vuoden franchising-ketjun vuosittain, joka palkitaan Franny-palkinnolla.
Palkittujen yritysten joukosta valitaan myos vuoden franchising-yrittdja. Vuoden
2011 franchising-ketjuksi on valittu Arnold's Bakery ja Coffee Shop. (Fran-
chising Suomessa 2011, 16.) Tama kertoo myds osaltaan siita, etté kahvilayrit-
tajyys voi palkita. Talla hetkella Robert's Coffee on Suomen Franchising-

Yhdistyksen ehdokasjasen. (Suomen Franchising-Yhdistys 2011 a, 71.)

Suomessa ei ole erityisesti franchising-toimintaa saatelevaa lakia. Suomen
Franchising-Yhdistyksen eettiset saanndot toimivat suositeltavana ohjeena kaikil-
le franchising-toimijoille. Saannoét maarittelevéat franchising-toiminnan johtavat
perusperiaatteet, sisaltavat tietoa yrittajarekrytoinnista seka mainonnasta, tie-
donannosta ja franchising-sopimuksen sisallosta. Eettiset saannot [oytyvat ta-

man opinnaytetyon liitteista (liite 2). (Suomen Franchising-Yhdistys 2011 b.)

2.3 Franchising-toiminnan aloittaminen

Tehokas franchising-toiminta on ennalta testattua sekd dokumentoitua. Hyvan
konseptin franchising-antaja on testannut liikeideaansa vahintdan vuoden ajan,
joten toiminnan menestyksellisyydesta on jo tdssa vaiheessa todisteita. Fran-
chising-antaja myos jatkuvasti kehittda liikeideaa ja toimintamallia, jotta ketjun
yritykset toimisivat tehokkaasti ja saman kaavan mukaisesti. Franchising-
ottajien valinnassa puolestaan tarkedd on yrittajan persoonallisuuksien huomi-
ointi seka henkilokohtaiset kiinnostukset alaa kohtaan. (Mattila 1998, 51-54.)
Tassé tyossa franchising-toiminnan aloittamistoimiin on keskitytty franchising-
ottajan nakokulmasta. Franchising-yrittdjyys sopii henkildille, jotka ovat kiinnos-
tuneet toimimaan itsendisena yrittdjana, mutta joiden intresseissa ei valttamatta
ole luoda jotain uutta. Franchising on kuitenkin melko valmis paketti, joka ei pi-

da sisalladn suuria mahdollisuuksia luoda uutta ja uusia kaytantéja konseptin
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sisélla ilman franchising-antajan lupaa. Franchising on vaihtoehtoinen yrittajyy-
den malli ja sen ero perinteiseen yrittajyyteen kiteytyy valmiin liikketoimintamallin
hyddyntamiseen. Franchising-ottajana voi toimia yksittainen henkild tai useiden
henkildiden omistama yritys. (Malvisalo haastattelu 30.9.2011.) Hyva fran-
chising-yrittdja on ahkera seka myynti- ja menestyksenhaluinen. Hanella on
palveluhenkisyytta, vastuullisuutta, halua oppia uutta, uskoa itseensa seka
stressinsieto- ja sitoutumiskykya. (Laakso 1998, 118.) Yrittgjalta vaaditaan ve-
nymista ja itsekkyyden poissulkemista. Jos tulee yllattavia sairauslomia, pitaa
punnita jaksaako itse tai on kanava, josta sijaisen saa. Tybaika kahvilassa saat-
taa olla aamukuudesta iltayhdeksaan, mika vaatii yrittajalta jaksamista, hyvaa
terveyttd ja paineensietokykya. Palkka ei valttamatta tule kuukausittain samaan
aikaan, mika tulee yhtend epavarmuustekijana kestdd. (Salonen haastattelu
5.10.2011))

Yrittdjyyteen mukaan lahteminen on aina suuri paatés. Maailmalla on runsaasti
ketjuja, jotka olisivat kiinnostuneita Suomesta, jos franchising-ketjulle l6ytyisi
vetaja. Myods franchising-toiminnasta kiinnostuneita paikallisyrittajia [0ytyy.
Suomessa franchising ndhd&én usein liian kapeakatseisesti. Joskus kyse on
luksusliikeketjusta, joka hakee yhden liikkeen vetdjaa, joskus etsitddn maatoi-
minnan kaynnistajaa. (Kauppalehti 11.10.2011, 6.)

2.3.1 Franchising-toiminnan hyvét puolet

Franchising on hyva tapa kasvattaa yritysta hallitusti, vaikka se toistaiseksi on-
kin tuntemattomampi yritysmuoto ihmisten keskuudessa muihin "perinteisem-
piin” yritysmuotoihin verrattuna. Franchising poikkeaa perinteisesta yrittajyydes-
ta, silla toiminta on hyvin tiivista. Omistajayrittdja paasee aloittamaan yritystoi-
mintansa valmiin liiketoimintamallin mukaisesti, mika sdéstaa aikaa, vaivaa ja

kustannuksia. (Malvisalo haastattelu 30.9.2011.) On tyypillista, etta tuotteiden ja
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rahoituksen kanssa on valmiiksi neuvotellut ehdot, joita ketjuyrittdjat saavat
hyodyntad. Franchising-ottaja saa paasaantdisesti apua franchising-antajalta
yrityksen perustamistoimien lisaksi muun muassa hankintojen tekemisessa,
markkinoinnin suunnittelussa ja toteutuksessa seka taloushallinnon ja rahoituk-
sen jarjestamisessa. Franchising on nain ollen helppo ja melko turvallinen vaih-
toehto aloittaa liiketoiminta. (Laakso 2001, 99-100.)

Franchising-ketjuihin kuuluvat yritykset selviavat alkuvaikeuksista selkeasti
varmemmin kuin taysin omalla liikeidealla toimivat yrittajat. Vuonna 2004 tehdyn
tutkimuksen mukaan noin 95 % franchising-yrityksista on toiminnassa viiden
vuoden kuluttua yritystoiminnan aloittamisesta, kun sama luku muilla yksityisilla
yrityksilla on vain 30 %. (Suomen Franchising-Yhdistys 2004, 9.) Franchising-
toiminnan konsepti on etukéteen testattu, eika kaikkia kriittisten toimintavuosien
ongelmia nain ollen muodostu uusille franchising-yrittgjille. (Rissanen 2005,
400.) My6s franchising-antajasta ja -verkostosta on suuri hyoty ja tuki yrittdjyy-
den arkipaivissa, vaikka se maksaakin. Toiminta maksaa itsensa takaisin ajan
myo6ta ja yrittdjaksi voi ryhtyd, vaikka varsinaista koulutusta alalta ei olisikaan.
(Salonen haastattelu 5.10.2011.)

2.3.2 Franchising-toiminnan huonot puolet ja tyypillisimmat virheet

Franchising-toiminnan aloittamisessa voi kohdata monia ulkopuolisiin tekijoihin
liittyvid haasteita. Monien ketjujen franchising-antajat vastaanottavat jatkuvasti
hakemuksia kandidaateilta. Prosessi saattaa siis jo itsessaan keskeytya tahan.
Franchising-yrittgjistd noin kolmannes on paatynyt yrittajaksi aiemman tyosuh-
teen kautta. Myds franchising-messut ovat erinomainen kanava kohdata kiin-
nostavia franchising-antajia. Omalla aktiivisuudella voi luonnollisesti vaikuttaa
mahdollisuuksiensa parantamiseen. Franchising-ketjussa on aina franchising-

ottajista vastaava henkild, jota kannattaa lahestya suoraan. Mikali ketjulla on
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paikkoja avoinna, lahetetdéan kandidaatille tietoa ketjusta hakemuslomakkeen
yhteydessa. Kandidaatit kutsutaan neuvotteluun hakemusten perusteella, joissa
pyritddn selvittdmaan hakijan lahtokohdat franchising-yrittdjaksi ryhtymiselle.
Usein suoritetaan myo6s haastatteluja ja muita soveltuvuustestejad. (Laakso
2001, 123-125.)

Kuten mika tahansa yritystoiminta, myds franchising on tydlasta. Salosen (haas-
tattelu 5.10.2011) mukaan kahvila ei ole varsinainen kultakaivos ensimmaisten
vuosien aikana. Vaikka franchising-antaja saakin valmiin liiketoimintakonseptin,
tuo se myos rajoitteita toimintaan. Konsepti luo tiukat pelisd&annét franchising-
yrittajalle, eiké soveltamisvaraa konseptissa juurikaan ole. Franchising-yrittaja ei
esimerkiksi saa kehittda uusia tuotteita tai palveluja ja tarjota niitd asiakkaille.
Laakson (1998, 109) mukaan yrittdja saa kuitenkin tehda parannusehdotuksia
ketjun liiketoimintamalliin, ja yrittdjia myds yleisesti kannustetaan siihen. Ylei-
sesti my6s hinnat ovat ennalta maariteltyja. Robert's Coffee -ketjulla erikoiskah-
vien hinnat ovat saneltu ylhaalta pain, mutta muut tuotteet ovat vapaasti hinnoi-
teltavissa. Tama on ymmarrettavad, koska esimerkiksi paakaupunkiseudulla
hinnat ovat keskimaarin 10 prosenttia kallimpia, kuin Tampereella. (Salonen
haastattelu 5.10.2011.)

Kaikkien franchising-verkoston jasenten tulee myyda samoja tuotteita saman
laatutason mukaisesti, jolloin positiivinen yrityskuva on seka jarjestelméan elineh-
to etta sen heikkous. Sanotaan, ettd yhteistybverkosto on yhtd hyva kuin sen
heikoin lenkki. Ongelmat imagossa voivat aiheuttaa yritykselle asiakkaiden ar-
vostuksen menettdmisen myota selkeaa rahallista tappiota. Nain ollen fran-
chising vaatii antajaltaan paljon erikoisosaamista ja yrittajavalinnat tulee tehda
erityisen huolella. (Laakso 2001, 66.) Tyypillisimméat virheet aloittavalla fran-
chising-yrittjalla koostuvat riittAmattomista henkildstoresursseista ja puutteelli-

sista taloudellisista resursseista. Myds riittdmaton valmistelu ja lilan suuret odo-
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tukset luovat epatasapainoisen asetelman franchising-yritykselle menestya.
Nain ollen uuden franchising-yrittdjan tulisi tarkasti valmistautua yrittajyyteen
ennen sen aloittamista. (Mattila ym. 1998, 232.) Tama on totta. Yksittdinen ih-
minen ei pysty tyoskentelemdan yrityksessaan seitsemana paivana viikossa,
ympari vuorokauden. My6s tdman opinnaytetyon laskelmiin on lisatty ylimaa-
raistd henkilostoresursseihin, jotta yrittdjan henkiset resurssit pysyvéat tasapai-

Nnossa.

Tyypilliset ongelmatilanteet franchising-toiminnassa liittyvat toiminnan maksui-
hin. Maksujen suuruus tulisi olla oikeassa suhteessa tuottomahdollisuuksiin, sil-
& joskus toiminnan alussa ja jatkossa suoritettavien maksujen keskindinen
suhde saattaa olla vaara. Tama nakyy franchising-yrittjalla kohtuuttoman suu-
reksi muodostuvana alkuinvestointina verrattuna suunniteltuun takaisinmaksu-

aikatauluun. (Malvisalo haastattelu 30.9.2011.)

2.3.3 Franchising-yrittajyys verrattuna muihin yritysmuotoihin

Franchising-yrittajaksi sopii parhaiten yksinyrittdja tai perheyrittdja. Tutkimusten
mukaan suurin osa franchising-yrittajista on lahtenyt franchising-yrittdjiksi tyot-
tomana, tyottomyysuhan alla tai entiseen tyohonsa turhautuneena. Franchising
on nahty jonkinlaisena yrittdjyyden ja tydsuhteen valimuotona muun muassa
vahaisempien liikeriskien vuoksi verrattuna perinteisempiin yrittdjyyden muotoi-
hin. (Laakso 2001, 114.)

Franchising-sektori on osoittanut vahvuutensa selvidmalla taantumasta p&aéosin
hyvin ja moni franchising-ketju on onnistunut valtaamaan markkinaosuuksia
muilta yrityksiltd. Ketjut kansainvalistyvat, franchising-yritysten toimialakirjo kas-
vaa ja uusia konsepteja syntyy. (Franchising Suomessa 2011, 4.) Riskinotto on

kuitenkin aina yrittdjyytta harkitsevia huolestuttava asia. Myds Mauri Pekkarinen
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toteaa, etta franchising on matalamman riskin yrittdjyyden muoto. Franchising-
toiminnassa tieto ja osaaminen varmistuvat jo alkuvaiheessa ja kehittymista tu-
kevat kokemukset valittyvat helpommin yrittgjille. (Suomen Franchising-Yhdistys
2011 b))

Seka franchising-ketjujen etta franchising-toiminnasta kiinnostuneiden méaara on
kasvanut huomattavasti 2000-luvun alkupuolella. Vuonna 2003 franchising-
ketjuista 43 % oli vahittaiskauppaketjuja, 40 % palveluketjuja ja 17 % ravintola-
ketjuja. Seuraavassa kuvassa (kuva 4) on esitelty franchising-ketjujen kasvua
maarallisesti vuosituhanteen vaihteessa. Esimerkiksi vahittaiskauppaketjut, joita
on keskimaarin kaikista franchising-ketjuista vuosittain eniten, maéara on kasva-
nut yli kaksinkertaiseksi vuosien 2002 ja 2003 vélisena aikana. Pitkan ajan

trendi on osoittanut ketjujen maaran lisdantyvan noin 15 % vuosittain.

FRANCHISINGKETJUT
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KUVA 4. Franchising-ketjujen kasvu vuodesta 1999 vuoteen 2003 (Suomen
Franchising-Yhdistys a, 33—34.)

16



2.4 Franchising-sopimus

Itsenaisten osapuolten vélille solmitaan kirjallinen sopimus koskien franchising-
antajan ja -ottajan oikeuksia ja velvollisuuksia. Ensimmainen sopimus tulee
solmia riittavan pitkéksi ajaksi, useaksi vuodeksi kerrallaan, jotta franchising-
ottajalla on mahdollista saada takaisin alkuinvestointeihin sijoittamansa summa
takaisin ja saavuttaa tulosta. Franchising-sopimuksessa tulee maaritella lii-
keidean sisallon lisaksi aineettomien oikeuksien, kuten toiminimen lisensointi ja
tieto-taidon siirtoon liittyvat asiat. Henkiléresurssit seké osapuolten toiminnalli-
set oikeudet ja velvollisuudet ovat myds osana sopimusta. Tarkedd on sopia
tavoitteista, resurssivaatimuksista, valikoimasta ja logistiikasta seka yhteistyon
pelisddnnoista ja yhteistyon paattymista koskevista asioista. (Laakso 1998, 31.)
Tarkeita kokonaisuuksia sopimuksessa ovat my6s markkinointi, talous ja hallin-
toasiat, koulutus seka laadunvalvonta (Mattila ym. 1998, 56). Esimerkki yhteis-

toimintasopimuksen rakenteesta I6ytyy tAméan opinnaytetyon liitteista (liite 2).

Toimijoiden, eli franchising-antajan ja -ottajan, valinen yhteisty® voidaan jakaa
kolmeen osa-alueeseen: toiminnallinen yhteistyd, tukitoiminnot sek& koulutus.
Toiminnallisesta yhteistyosta voidaan nahda esimerkkina yhteismarkkinointi,
jolla voidaan saavuttaa huomattavia kustannussaastoja. Tarkeana uuden fran-
chising-yrittdjan apuna ovat sopimuksessa maaritellyt franchising-antajan tuki-
toiminnot, kuten neuvonta-, koulutus- ja kehittdmispalvelut. Koulutus kuuluu
oleellisena osana toimintaan ja silla on keskeinen merkitys ketjun menestykses-
sa. Koulutuksessa keskitytddn konseptin omaan toimintaan perehdyttamiseen
seka liiketoimintaosaamiseen. Usein koulutusta jatketaan myds liiketoiminnan

kaynnistamisen jalkeen. (Laakso 2001, 31-35.)

Franchising-yrittdjan velvollisuuksiin kuuluu tehda parhaansa koko ketjun liike-

toiminnan kasvattamiseksi ja maineen sailyttdmiseksi. Franchising-yrittdjalla on
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salassapitovelvollisuus koskien franchising-sopimusta ja sen myo6ta saatua tie-
to-taitoa. Kuten jo aiemmin todettiin, tulee jokaisen franchising-ketjun yksikon
toimia asiakkaan silmissd saman toimintamallin mukaisesti. (Suomen Fran-
chising-Yhdistys 2011 a.) Tama on hyvin tarke&a, koska liikkeenjohdon konsul-
tointiyritys Rederan (2011) tutkimuksen mukaan jopa yli 90 % ostopaatoksista
tehdaan mielikuvatasolla. Franchising-antajan tehtaviin kuuluu koko ketjun laa-
dunvalvonta ja myynnin kehittymisen seuranta (Suomen Franchising-Yhdistys
2004, 23-25).

Yrittgja koulutetaan yritystoimintaan ja saa jatkuvaa johdollista ja teknista tukea
liketoimintaansa. Franchising-ottajan liiketoiminnan tukena toimii konseptin ka-
sikirja, eli ohjeistus liikketoimintamallin harjoittamisesta. Kasikirja ohjeistaa ketju-
yrittajille, millaista toimintaa heiltd odotetaan ja miten haluttu toiminnan taso
saavutetaan seka kaytannon toimintaa, eli miten asiat ketjussa tehdaan. Ketjulla
saattaa olla erilaisia kasikirjoja, joista osa on tarkoitettu pelkdstaan omistajalle
ja osa taas esimerkiksi henkiléston kouluttamiseen. Parhaimmillaan kasikirja
toimii henkilokunnan koulutuksen viitekehyksena ja tarkistuslistana. (Suomen
Franchising-Yhdistys 2004, 37-40.)

2.5 Toimintaan liittyvat maksut

Franchising-toiminta perustuu voitolliseen yhteistydsuhteeseen franchising-
antajan ja -ottajan valilla. Franchising-konseptin ja yhteistyoverkoston kayttooi-
keus ovat kuitenkin franchising-ottajalle maksullisia. Usein taloudellinen menes-
tys saavutetaan pitkalla aikavalilla, koska osa tuotoista menee jatkuvasti fran-
chising-toiminnan kehittamiseen. (Laakso 1998, 110.) Maksut peritdan yrittajan
likevaihdosta. Maksuja ei perita liikevoitosta, vaikka se saattaisi kuulostaa jar-

kevammalta vaihtoehdolta, koska talléin franchising-antaja joutuisi ottamaan
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sataprosenttisen riskin yrittdjan menestymisesta. Franchising-yrittaja voisi nain

ulosmitata voiton ja jattaa franchising-antajan tyhjan paalle. (Tuunanen 2011.)

2.5.1. Liittymismaksu

Franchising-toiminnan liittymismaksu on eraanlainen sisaanpaasymaksu, jolla
franchising-ottaja p&dsee mukaan toimintaan. Liittymismaksun lisdksi fran-
chising-ottaja saattaa joutua alkuinvestointeina hankkimaan laitteita, tilat ja in-
vestoimaan markkinointiin ja vaihto-omaisuuteen. Liittymismaksun suuruus
vaihtelee ketjuittain, mutta franchising-ketjun sisalla liittymismaksut ovat kaikille
jasenille samansuuruisia. Esimerkiksi McDonald's-yrittajan liittymismaksu voi
olla jopa kymmenkertainen verrattuna R-kioskiyrittdgjan maksuun. Ottajan kan-
nalta maksut kattavat kilpailu- ja yhteistydedut, antajalle ne ovat liiketoiminnan
tuloja. Robert's Coffee -ketjun liittymismaksu on 5000 €. (Suomen Franchising-
yhdistys 2011 a). Suomessa liittymismaksut ovat usein melko alhaisia, jotta al-
kuunpéaasy olisi mahdollisimman helppoa. (Malvisalo haastattelu 30.9.2011).

2.5.2. Muut maksut

Muita mahdollisia toimintaan liittyvid maksuja ovat prosenttimaaraiset systee-
mimaksut seka palvelumaksut. Niin sanotut systeemimaksut kattavat fran-
chising-antajalle esimerkiksi konseptin kehittamisesta, koulutuksesta ja muusta
neuvonta- ja koordinointitydsta aiheutuvat kustannukset seka tietysti fran-
chising-antajan omat tuottotavoitteet. Ketjujen yhteistydmaksu oli vuonna 2000
keskimé&arin 5-6 prosenttia liikevaihdosta. (Suomen Franchising-Yhdistys 2001.)
Franchising-ketjun yrittajat tarvitsevat lilkketoimintansa avuksi tiettyja erikoispal-
veluja, jotka rahoitetaan palvelumaksuilla. Niiden suuruus vaihtelee yleensa 1-5
prosentin valilla ja keratdéan kuukausittain likevaihdosta. Kayttokohteita voi olla
esimerkiksi ketjun yhteinen mainoskampanja. (Laakso 2005, 95-96.) Fran-

chising-maksujen tulkintoihin liittyvat kiistat voivat aiheuttaa paanvaivaa fran-
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chising-antajan ja -ottajan valilla. Sopimuksen sisaltoon tulee perehtya tark-
kaan, koska toimintaan saattaa saada kulumaan paljon rahaa. Franchising-
ottajalle taytyy osoittaa liittymis- ja systeemimaksujen suuruus seka se, mita
maksuja vastaan saa. Franchising-ottajalle tulee selvasti kertoa, miten maksut
vaikuttavat yrityksen tulokseen seka mitd muita maksuja on ja miten ne peri-
taan. (Laakso 2001, 110).

Robert's Coffeen yhden yksikdn arvioitu keskimaarainen liikevaihto on ensim-
maisena toimintavuonna 200 000 €. Eli talla likevaihdolla yhteistydmaksu olisi
10 000 €, jolloin maksuja ensimmaisen vuoden franchising-toiminnasta muo-
dostuisi 15 000 €. Robert’s Coffee -ketjulla on liittymismaksun lisaksi ainoastaan
jatkuva 5 prosentin suuruinen yhteistydmaksu. (Suomen Franchising-Yhdistys

2011 a). Tarkemmat laskelmat I6ytyvat opinnaytetyon liitteista (liitteet 4-6).

2.6 Toiminnan lopettaminen

Franchising-sopimuksessa maaritellaan kaikki keskeisimmat asiat koskien fran-
chising-antajan ja -ottajan valistd suhdetta mahdollisimman yksityiskohtaisilla
maarayksilla. Sopimuksessa tulee maaritella myos irtisanomista koskevat maa-
raykset ja ehdot, joilla franchising-yrittdja voi myyda tai siirtdad franchising-

toiminnan kolmannelle osapuolelle. (Franchising Suomessa 2004, 15.)

Hyva franchising-sopimus maéarittelee liiketoiminnan lopettamista koskevat py-
kalat tarkasti. Sopimus on tyypillisesti pitk& mutta maaraaikainen. Jos sopimus-
ta ei uusita, paattyy yhteistyd sopimuskauden kuluttua umpeen. Monet sopi-
muksista ovat toistaiseksi voimassaolevia, joiden irtisanomisaika on yleisesti
kohtuullisen pitka. Vaihtoehto sopimuksen paattamiselle on myos yksinkertai-
sesti se, ettd osapuolet yhteispéatdksella sopivat sopimuksen paattymisesta.

Sopimuksen erédéntyessa franchising-antajan tavaramerkin ja koko konseptin
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kaytto paattyy valittomasti. Liiketoiminnan paéattyessa tai yrittdjan vaihtuessa
keskeisiksi asioiksi muodostuu my6s toimipaikan, varaston ja kaluston seka
asiakasrekisterin hallinta, joista tulee sopia franchising-sopimuksessa. Myds
sopimuksen paattymistd seuraavat kilpailukiellot ovat vyleisia franchising-

toiminnassa. (Franchising Suomessa 2004, 26—29.)
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3 OSAKSI ROBERT’S COFFEE -KETJUA

3.1 Robert’s Coffee yritysesittely

Robert Paulig perusti Robert's Coffee -ketjun vuonna 1987 Helsinkiin. Robert’s
Coffee sanoo olevansa Pohjoismaiden suurin coffee shop -ketju. Toimipisteita
on talla hetkella Suomessa, Ruotsissa, Virossa, Turkissa ja Singaporessa, yh-
teensa lahes 60. Suomesta I6ytyy 30 franchising-periaatteella toimivaa Robert's
Coffee -kahvilaa ja 15 franchising-kahvilayrittdjaa. Robert's Coffeen kahvivali-
koima on monipuolinen. Ketjun valikoimaan kuuluu kahveja, kahvisekoituksia,
espresso- ja maustekahveja, kofeiinitonta kahvia ja teeta. Robert’s Coffee tarjo-
aa my0s makusiirappeja, lahjapakkauksia sekd muita oheistuotteita. Kahvipaah-
timo seka varasto ja tuotanto sijaitsevat Porvoossa, hallintotoiminnot Helsingis-
sa. Robert's Coffee jarjestaa myos kahvikoulutuksia. (Robert’s Coffee.) Robert's
Coffeen kahvia on myynnissd myds S-ryhméan ja Keskon ruokakaupoissa ja
kahviloiden myynnistad kahvilla on 70 %:n osuus. Edelleen nouseva trendi on

take away -myynti. (Roberts haastaa... 2007.)

Robert's Coffee franchising-antaja jarjestavaa yrittgjilleen erilaisia koulutuksia
vuosittain. Vuonna 2011 vuorossa on markkinointikoulutus. Aiemmin on jarjes-
tetty muun muassa kahvikoulutuksia ja erilaisia kahvikoneiden kayttékoulutuk-
sia. Franchising-antajan toimesta on paljon enemmankin koulutusta tarjolla, jos
sitd kokee tarvitsevansa. (Haastattelu Salonen 5.10.2011.) Robert’s Coffee on
luonut itsellensa imagon menestyvana kahvilaketjuna, jota osana on seuraa-

vassa oleva (kuva 5) yrityksen logo.
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KUVA 5. Robert's Coffeen logo (Robert's Coffee).

3.2. Franchising-toiminta & Robert’s Coffee

Robert's Coffee -yrittdja Eija Salonen antoi haastattelussa (5.10.2011) konkreet-
tista tietoa jokapaivaisesta kahvilatoiminnasta. Salonen kertoi olleensa fran-
chising-yrittdjana vasta puoli vuotta, mutta tydéskennelleenséd ennen yrittajaksi
ryhtymistdan Robert's Coffeella. Han oli aina ollut kiinnostunut yrittdjyydesta ja
siksi yrityksen siirtyminen Duossa vuonna 2007 aloittaneelta franchising-
yrittajalta hanelle oli luonnollinen vaihtoehto. Salosen haastattelu 16ytyy koko-

naisuudessaan opinnaytetyon liitteista (liite 1).

Franchising-toimintaan mukaan paaseminen on helppoa. Osana franchising-
toimintaa Robert’s Coffee jarjestaa alkaville yrittajilleen koulutuksen veloitukset-
ta. Koulutus pitdd sisallaan muun muassa kahvi- ja teekoulutuksen. Fran-
chising-antajalta on tarjolla monipuolisesti apua yrityksen k&ynnistdmisvaihees-
sa. Franchising-ottajan apuna toimii franchising-kéasikirja, koulutusohjelma ja
sen lopputentti sekd kouluttajan kasikirja. Monesti kaytdssd on myos fran-
chising-ottajan kaytannon harjoittelu perehdytysvaiheessa. (Mattila ym. 1998,
116.)
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3.3. Toimipaikan valinta

Kuten missa tahansa B-to-C -yritystoiminnassa, tarke&a on yrityksen toimipai-
kan valinta. Ketjuittain vaihtelee, valitaanko toimipaikka yhdessa franchising-
antajan kanssa, vai onko toimipaikka jo valmiiksi valittu ennen uuden fran-
chising-ottajan rekrytointia. Jos samalla alueella on jo valmiina saman ketjun
likkeitd, ei uuden pystyttdminen samalle alueelle ole valttamatta jarkevaa.
Franchising-ketjun toiminta-alueet pyritaankin jakamaan niin, ettei saman ketjun
franchising-ottajien kesken muodostu liikaa kilpailua. Osana franchising-
sopimusta yksintoimintaoikeus maaraa franchising-antajan olemaan luovutta-
matta oikeuksia saman ketjun toiselle franchising-yrittajalle tietylla alueella. Nain
ollen yhdella maantieteellisella tai liiketoiminnallisella alueella ei ole enempaa
kuin yksi ketjun liike. Yksintoimintaoikeuden myontaminen tutkitaan aina jarjes-
telma- ja aluekohtaisesti, eikd se ole pakollista. Yhteistoimintasopimusten lie-
vemmat toiminnallisen kilpailun estadmista koskevat rajoitukset ovatkin tyypilli-
sempié. (Laakso 2001, 41.)

Tampereen talousalueella on talla hetkella ainoastaan yksi Robert's Coffee -
kahvila, Hervannan kauppakeskus Duossa. Tassa on keskeisin syy sille, miksi
potentiaalisille kauppapaikoille keskustaan ja kauppakeskusten yhteyteen tulisi
perustaa ketjun yksikkd. Vertailun vuoksi todettakoon, ettd Helsingissd Robert's
Coffee -kahviloita on 18 kappaletta. (Robert's Coffee 2011). Helsingin Robert's
Coffee -kahvilat sijaitsevat kauppakeskuksissa ja keskustan valitttmassa lahei-
syydessa. Mahdollisia liiketiloja uudelle myymalélle Tampereella voisi tarjota
Koskikeskus, jota parhaillaan remontoidaan ja uudistetaan seka Koilliskeskus
Linnainmaalla tai Lielahden kauppakeskus. Potentiaalisin kauppapaikka Ro-
bert's Coffee -kahvilalle olisi Tampereen rautatieaseasemalla tai sen laheisyy-
dessa. Matkustavat ja kiireiset ihmiset voisivat ndin helposti ja nopeasti ottaa

mukaansa laadukasta kahvia ja evasta. Tampereen rautatieasemalta kulkee
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noin 150 junaa ja Tampereen aseman kautta noin 10 000 junamatkustajaa pai-
vittain, joista suuri osa on tydmatkalaisia. Vuosittainen matkustajamaara on noin
1,5 miljoonaa. (Matkailuopas 2011.) Tampereen rautatieasema on myos lahella
keskustaa, jolloin muut, kuin matkustavat ihmiset olisivat potentiaalista asiakas-
kuntaa. Rautatieasemalla on monia pienié liiketiloja, jollainen olisi sopiva myos

Robert's Coffee -kahvilalle. Liiketiloista talla hetkella kaksi pienta on tyhjana.

Myds Tampereen Ratinaan on suunnitteilla uusi kauppakeskus, joka olisi poten-
tiaalinen Robert's Coffee -kahvilalle. Hankkeen suunniteltiin kaynnistyvan jo
vuonna 2007, mutta koko projektia on lykatty. Rakentaminen kestaa arvioiden
mukaan noin kaksi ja puoli vuotta, eikéa sita ole viela aloitettu, joten kauppakes-
kus avautuu aikaisintaan vuoden 2014 kesalla. Kauppakeskuksen myotéa liik-
keet, jotka ovat aiemmin sijainneet keskustan ulkopuolella, kuten supermarketit,
saadaan lahelle ydinkeskustaa. Uudesta kauppakeskuksesta tulisi luultavasti
olemaan myds tunneliyhteys Koskikeskukseen. (Ratinan Kauppakeskus 2011).
Liiketilana myds Ratinan Kauppakeskus olisi potentiaalinen, koska se sijaitsee
keskeisella alueella ja uusi kauppakeskus vetaisi myds kahvilaan kavijoita.
Kauppakeskus olisi myds Robert’s Coffeen brandin mukainen liiketila. Raken-
nuttaja Spondaan tullaan olemaan yhteydessa liiketoiminnan kaynnistamisen

vaiheessa.
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3.4. Kahvilatrendit

Kahviloiden ja kahvilaketjujen maara lahti rajahdysmaiseen nousuun 90-luvun
alussa. Erityisesti nuorten suosima kahvilakulttuuri on vahvistunut entisestaan.
Kahvi on hyoddyke, joka kuuluu arkeen ja juhlaan. Silla on tarkea asema myos
kulttuurin ja perinteiden saralla Suomessa. (Kahvia Suomessa... 2007.) Tutki-
mustulokset osoittavat, etta suomalaiset ovatkin maailman kovimpia kahvin juo-
jia. Erityisesti valmiiksi paahdetun kahvin tuonti on nousussa. (Suomessa ku-
luu... 2009.) Oman kahvilakokemukseni perusteella erityisesti erikoiskahveja
juodaan kahviloissa ja ravintoloissa, ei niinkaan kotona. Myds oheistuotteita on
alettu ostamaan huomattavasti enemman aiempaan verrattuna, jolloin tuottei-

den hintoja pidettiin jarjettdman korkeina.

Kahviin liittyy myds monia sosiaalisesti téarkeita asioita ja se aiheuttaa myos jon-
kinlaista riippuvuutta (Kahvia Suomessa... 2007). Keskimaarainen kahvilakavija
on alle 30-vuotias naisopiskelija, mutta myds suomalaiset miehet ovat l6ytaneet
kahvilat vasta lahivuosina. Aiemmin mentiin ystavien kanssa oluelle, mutta ny-
kyaan voidaan menna kahville sen sijasta. Kahvilatoiminta on edelleen nousus-
sa. Erityisesti erikoiskahvit, kahvisekoitukset seka erilaiset oheistuotteet, kuten
leivat ovat vasta vakiinnuttamassa paikkansa liiketoiminta-alueella. (Salonen
haastattelu 5.10.2011.) Yha enemman ihmiset l&htevét kahville kahvilaan, kos-
ka se sosiaalistaa ihmisid lahtemaan pois kotoaan. Trendind on perinteisten
kahvilakonseptien muuntaminen coffee shop -tyylisiksi ajanviettopaikoiksi, josta
hyva esimerkki on nahtéavilla seuraavassa kuvassa (kuva 6). Kahviloista onkin
pyritty tekemaan olohuonemaisia, joissa asiakkaiden toivotaan viihtyvan pidem-
paan. Myos kahvikupin hinta on kahviloiden brandayksen myéta noussut monin-
kertaiseksi. (Coffee shop -kahvilat... 2007.)
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KUVA 6. Nykypaivan Robert's Coffee -kahvila (Robert's Coffee 2011.)

3.5. Markkinat ja kilpailutilanne

Tampereella alan kilpailu on kovaa, mutta markkinoiden Kkilpailutilanne on silti
melko terve. Lapinleimun (Coffee Shop -kahvilat... 2007) mukaan kahvila-ala ei
ole niin kilpailtu, ettei Suomeen mabhtuisi uusia kahviloita. Haasteena on pa-
remminkin 10ytaa sopivia likepaikkoja. Franchising-ottajan tulisikin ennen yritys-
toiminnan aloittamista arvioida edellytykset franchising-toiminnan kaynnistami-
seksi. Tahan vaikuttavat tamanhetkinen markkinatilanne, kuluttajakysynta, liike-
paikkahankinta, franchising-yrittdjien saatavuus seka yrittgjan mahdollisuus
hankkia rahoitus. Franchising-ottajan tulee tehda markkina-analyysi, jossa kes-
kitytddn toimialan rakenteeseen, ikdan ja kehitykseen, kilpailutilanteeseen seka

muutosnakymiin. (Mattila ym. 1998, 77.)
Porterin kilpailukenttamallin avulla on hyva tarkastella toimialan kilpailutilannet-

ta. Kilpailukentta koostuu viidesta toimialan kilpailutilanteeseen vaikuttavasta

tekijasta.
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1) Nykyiset kilpailijat: taméanhetkisen kilpailun voimakkuus

2) Mahdolliset uudet tulokkaat: kuinka suuri uhka on alalle mahdollisesti
pyrkivista yrityksista

3) Korvaavat tuotteet ja palvelut: kuinka suuri uhka nykyisten tuotteiden
mahdolliset korvaavat tuotteet ovat toimialan yrityksille

4) Toimittajat: kuinka merkittdva neuvotteluvoima toimittajilla on arvoketjun
voiton jaossa

5) Ostajat (asiakkaat): kuinka merkittava neuvotteluvoima asiakkailla on ar-
voketjun voiton jaossa. (Isokangas & Kinkki, 2003, 240.)

Alan mahdolliset tulokkaat

l Uusien tulokkaiden uhka

Alan kilpailijat

Toimittajat ——> «———  Ostajat
Toimittajien

et \(ajkutusvalta

Kilpailu nykyisten yritysten
kesken

Korvaavien tuotteiden
tai palvelusten uhka

Korvaavat tuotteet

KUVA 7. Porterin kilpailukenttdmalli (Isokangas & Kinkki, 2003, 241.)

Sijainti on likketoiminnan kannalta hyvin tarked. Tampereella toimii myos ainoas-

taan yksi Robert's Coffee -yksikkd, joka on ollut toiminnassa vuodesta 2007 al-
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kaen. Kahvila toimii Hervannan kauppakeskus Duossa, eiké sitd voida nain ol-
len lukea uuden Robert’s Coffeen kilpailijaksi. Ymparistona kauppakeskus vetaa
kavijoitd kahvilaan ja myos Hervannan Duon kavijakunta on laajentunut jatku-
vasti. Robert's Coffeen tuotteille ja palveluille on néin ollen selkeda kysyntaa

myos pidemmalla aikavalilla.

Suurimpia kilpailijoita tulevalle Robert's Coffee -yksikoélle ovat Linkosuo, Coffee
House, Wayne's Coffee ja muut Tampereen rautatieaseman laheisyydessa si-
jaitsevat kahvilat. Naita ovat rautatieaseman viereisessa rakennuksessa toimiva
Café Cactus, sitd vastapaata toimiva Café Picnic seka asematunnelin Café
Brander. Kilpailevien kahvilaketjujen yksikéita on usein pari kappaletta keskus-
ta-alueella, mika tuo ketjulle nakyvyytta ja auttaa asiakkaita usein myos valit-

semaan kahvilan.

Kahvilabisnes on hyvin kilpailtua ja alalle on jatkuvasti tulossa uusia tulokkaita.
Useimmat naista ovat yksittaisia kahviloita tai konditorioita. Suurin uhka on Ku-
paritalon Wohvelikahvila rautatieaseman laheisyydessa seka ketjujen yksikot,
joille etsitaan jatkuvasti uusia liiketiloja ydinkeskustasta.

Korvaavien tuotteiden ja palveluiden uhka on parhaillaan hieman laantumassa.
Hetken aikaa alan suurimpana trendina olivat take away -kahvit, jolloin kahvi
ainoastaan haettiin mukaan kahvilasta, eika siella tullut oleiltua sen enempéa.
Kioskit, jotka tarjoavat keitettyd kahvia konekahvin sijaan, ovat olleet suurin uh-
ka alalle pyrkivistéa yrityksista. Esimerkiksi R-Kioski on tunnettu "kahvi ja pulla” -
kampanjoistaan, joissa ei ole erityisesti hienosteltu vaan on ennemminkin Kkil-
pailtu tuotteiden edullisilla hinnoilla. Tallaisten korvaavien tuotteiden ja palvelui-
den ei kuitenkaan uskota vakiinnuttavan paikkaansa kahviloiden Kilpailijoina,

vaan ne harjoittavat edelleen ensisijaisesti kioski-toimintaa.
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Korvaaviin tuotteisiin ja palveluihin voidaan lukea myo6s erilaiset kuntosali-
kahvilat sekda muiden aktiviteettien yhteydessa sijaitsevat kahvilat. Tallaisten
kahviloiden tarjontaan kuuluvat usein erilaiset terveystuotteet, eika kyseessa
olevia kahviloita kuitenkaan ole aivan ydinkeskustassa, joten niista ei ole suurta

uhkaa Robert's Coffeelle tai muille toimialan yrityksille.

Robert's Coffeella on oma kahvipanimo ja kahvin toimittajat, jolloin jokaisen Ro-
bert's Coffee yrittajan tulisi pystya luottaa siihen, etta kahvi on oikeassa paikas-
sa oikeaan aikaan. Franchising-ketju toimii yleensa moitteetta, kun kahvin saan-
ti on ollut suhteellisen helppoa. Nyt kahvin hinta nousee entisestaan kahvisato-
jen jaatya odotettua pienemmiksi. Myos hintoja heiluttavat markkinavoimat ja

kehittyvan maailman kasvava kysynta pitavat hinnat korkealla.

Ostajien neuvotteluvoima on suuri arvoketjun voiton jaossa. Kahvikupillisen kat-
teita ei voi nostaa jarjettoman korkealle. Kuluttajat tietavat paljonko kahvikupin
hinta markkinoilla on, eivatka he maksa markkinahintaa enempéaé. (Haastattelu
Salonen 5.10.2011.) Myo6s tdmanhetkisen taloustilanteen kehittyminen sanelee
pitkalti, tulevatko ihmiset juomaan kahvia kahvilaan ja ostetaanko sen kanssa

esimerkiksi oheistuotteita.

Hervannan Robert’s Coffeen kavijakunta on varikas joukko. Paivasaikaan naa-
purissa toimiva Spice Ice -jaateldketju tuo asiakkaiksi muun muassa lapsiper-
heita. (Salonen haastattelu 5.10.2011). Vastaavanlainen tarjonta myos uuden
Robert's Coffeen yhteydessa voisi toimia. Varmasti keskustassa toimiva Ro-
bert's Coffee vetaisi monipuolista kavijdkuntaa puoleensa ja nain tarjolla olisi

kahvilan "perustarjonnan” lisaksi myos jaateloita naapuritiskilla.

Vaikka Robert's Coffee -ketjun yksikéitd on Tampereella vain yksi, on tarjontaa

paljon muiden kahviloiden toimesta. Td&ma luonnollisesti vaikeuttaa kilpailijoista
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erottumista. Erityisesti Tampereen keskustassa on vaikeaa erottua, koska
Tamperetta hallitsee niin vahva, vanha kahvilabrandi, Linkosuo. Tamperelaiset
ovat mieltdneet ketjun omakseen, jolloin keskusta-alueella on muiden ketjujen
ja pienten erikoiskahviloiden hankalaa parjata. Tasta syysta myds muissa kau-
pungeissa on lukumaaraltaéan enemman ketjun yksikoitda. Tampereen keskus-
tasta Robert's Coffeen suurimpia kilpailijoita ovat Linkosuon lisaksi kahvilaketjut
Wayne's Coffee ja Coffee House. Robert's Coffee erottuu muista kahviloista ja
kahvilaketjuista edukseen tarjoamalla paivittain kahvia tuoreista kahvipavuista
ja muita tuotteita pelkista tuoreista raaka-aineista. Robert's Coffeella kahvitilaus
saapuu kahvilan omaan paahtimoon, jossa kahvipavut sailytetddn pakastimes-
sa. Asiakkaan tehdessa tilauksen, pavut siirretdan keittimeen, jossa keitin jau-
haa pavut suoraan asiakkaan kahvikuppiin. Tama takaa sen, ettd asiakas saa
joka kerta tuoretta kahvia. Robert's Coffeella panostetaan laatuun ja asiakas
saa aina halutessaan ”santsikupin” kaupan paalle. Tassa on selkeimpia ketjun
valtteja, joilla kilpailijoista erotutaan. (Salonen haastattelu 5.10.2011.) Robert’s
Coffee tarjoaa myos erilaisia maustekahveja, omia kahvisekoituksia ja Reilu-
kaupan tuotteita. Useimmissa toimipaikoissa on myynnissa myos erilaisia lahja-

pakkauksia, joista esimerkki seuraavassa kuvassa (kuva 8).

KUVA 8. Esimerkki Robert's Coffeen tarjoamista lahjapakkauksista (Robert's
Coffee.)
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Kaytannossa milla tahansa alalla ostotapahtuman tarkein myyjan apu on auttaa
ostajaa ostopaatoksen tekemisessa. Oman ammattitaidon liséksi kahvilatoimin-
nassa, kuten kaikessa asiakaspalvelutydssa, korostuu taito asiakasosaamises-
ta. Yhtena tarkeimmista ostokriteereistd on myyjan oikea asenne, erinomainen
palvelu. “Tee itsestasi muistettava”. Nain asiakas valitsee yrityksen jatkossakin
muun tarjonnan joukosta. (Travanti 2007, 10.) Myo6s kahvilan kavijakunta on
laaja, jolloin jokaista pitaa osata kasitella omalla tavallaan. Asiakkaan odotukset
pystytddn ylittamaan vain tuottamalla asiakkaan arvoja ja kayttaytymista arvos-
tavaa palvelua. Asiakaspalvelutytssa erilaisten ihmisten kayttaytymista tulee
oppia ymmartamaan ja kasittelemaan. Palveluliiketoiminnan tarkoituksena on
tuottaa asiakkaalle hyva palvelukokemus. Palvelun tuottajan pelivalineita ovat
hinta, imago, palvelutapahtuman yleinen sujuminen ja palveluympariston sopi-
vuus. (Rissanen 2005, 405.) On eri asia myyda jokaiselle asiakkaalle erikseen
valmistettavia erikoiskahveja, kuin suodatinkahvia (Mollberg (Kahvissa on...
2007).
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4 TALOUDELLISIA LASKELMIA

4.1. Aloittavan yrittajan tarvittavia laskelmia

Taloushallintoa pidetdan usein vaikeana osa-alueena yritystoiminnassa, minka
vuoksi se saattaa jaada liian vahalle huomiolle. Ennen yrityksen perustamista
on kuitenkin syytd tehda taloudelliset laskelmat, joita paivitetd&n yrityksen eri
toimintavaiheissa. Peruskysymyksia Viitalan (2006, 93) mukaan ovat, kannat-
taako tuote, kannattaako yritys ja riittavatko rahat. Yrityksen taloudelliset tavoit-

teet voidaankin kuvata seuraavan kuvion (kuva 9) mukaisesti.

Reaalitalous Rahatalous

Kannattavuus Raboitusrakenne

‘r'/ T’/

KUVA 9. Yrityksen taloustavoitteet (Neilimo ym. 2005, 20.)

Kaytettavia ennusteita liketoiminnan apuna ovat kassabudjetti, tulosbudjetti ja
kassavirtalaskelma. Tahan opinnaytetydhtn on tehty naista yksinkertaiset las-
kelmat. Franchising-toiminnassa lopulliset laskelmat tehdaan aina yhdessa
franchising-antajan kanssa, jolloin tama auttaa kokemuksensa perusteella arvi-
oimaan muun muassa myyntituotto-odotuksia. (Malvisalo haastattelu
30.9.2011))
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Kassavirtalaskelma eli kassabudjetti kuvastaa yrityksesta lahtevia ja yritykseen
tulevia rahavirtoja. Kassabudjetin erittely kuukausi- ja vuositasolle auttaa arvi-
oimaan yrityksen myytavien tuotteiden menekkia. (Mattila ym. 1998, 209.) Kas-
savirta on kannattavuutta tarkedmpaad, joten kannattavuus ei valttdmatta tarkoi-
ta sitd, ettd kassavirta on riittdva. Kassabudjetti auttaa l16ytamaan yrityksen op-
timaalisen kasvunopeuden, jotta maksuvalmius ei vaarannu. Kassassa on olta-

va rahaa tai muuten yrityksen toiminta loppuu. (Venturecup 2011).

Neilimon ja Uusi-Rauvan (2005, 19) mukaan yrityksen kannattavuus liittyy sen
kykyyn kattaa menonsa, voitonjakomaksunsa ja lainanlyhennyksensa myyntitu-
loillaan. Yritystoimintaa aloittaessa tulee tehd& arvio tuloksesta tulevalla budjet-
tikaudella ja liiketoiminnan kannattavuuden hyvia mittareita ovat tulos- ja myyn-
tibudjetti. Tulosbudjetti kuvastaa yrityksen kannattavuutta tietylla ajanjaksolla ja
se laaditaan suoriteperusteisesti. Jos tuotot ylittavat kulut, tuottaa yritys voittoa.
Budjetoinnissa kulut kannattaa mieluummin arvioida ylakanttiin ja liikevaihto-
odotukset alakanttiin. Varsinkin liiketoiminnan alkuvaiheessa myynti voi olla hi-
dasta. (Malvisalo haastattelu 30.9.2011.)

Franchising-toiminta vaatii yrittdjalta luonnollisesti alkupaaomaa ja rahallisia pa-
nostuksia. Tuunasen (2011) tutkimuksen mukaan keskimaarainen alkuinves-
tointi suomalaisilla franchising-yritt&jilla on noin 50 000-70 000 €. Nyrkkisaanto-
na voidaan pitaa, ettd alkuinvestoinnista kolmanneksen tulisi l6ytya yrittajalta
itseltaan ja 2/3 erilaisina lainoina rahoitusyhtididen kautta. (Laakso 2001, 167.)
Vahvasti omarahoitteinen yritys selviytyy maksuvelvoitteistaan paremmin myads
vaikeissa olosuhteissa, koska sen lainanlyhennys- ja korkomaksut ovat velkais-

ta yritystd pienemmat. (Neilimo ym. 2005, 22.)
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4.2. Finnveran pienyrittajalainat

Finnvera on valtion omistama erityisrahoitusyhtio, joka tarjoaa riskirahoituspal-
veluja. Se tarjoaa omavelkaisia takauksia vakuudeksi yrityksille sen eri vaiheis-
sa. Suosituimpia rahoitustuotteita franchising-yrittajien keskuudessa ovat pien-
yrityksille mydnnettavat maksimissaan 35 000 euron pienlainat sekd naisyritta-
jalainat. Rahoitusta hakevan henkilon tulee jo olla valittu franchising-yrittajaksi
ja budjettiennusteiden tulee olla realistisesti laadittuja. Finnveran rahoituksen
kohteita voi olla esimerkiksi ketjun liittymismaksut, liiketilat, koneet ja laitteet,
alkuvarasto sekad toiminnan kaynnistamiseen vaadittava alkupd&doma. Fran-
chising-antaja edellyttdd usein vakuuksia franchising-yrittajalta saatavien var-
mistamiseksi ja luottotappioiden valttdmiseksi, jolloin vaihtoehtona on Finnveran
pienlainatakaus, jota pankki hakee Finnveralta yrittajalle myéntamansa luoton
vakuudeksi. Pienlainatakaus on tarkoitettu pienille, enintaan 49 henkiléa tyollis-
taville yrityksille. Pienlainatakausta voi hakea my6s jo toimivat yritykset. (Finn-
vera 2011.)

4.3. Starttiraha

Franchising-toiminnan my6ta saa etuja myds rahoituksen jarjestamisessa.
Suomessa julkinen sektori tarjoaa yrityksille ilmaisia avustuksia, esimerkiksi
starttirahaa ja edullisia lainoja. Starttirahan tarkoituksena on tukea yrittdjan toi-
meentulo yritystoiminnan alkuvaiheessa, enintdan 18 kuukauden ajan. Starttira-
ha on siis alkavan yrittajan toimeentulotuki, ei yritysrahoitusta. Vuonna 2011 pe-
rustuen suuruus on 25,74 euroa per paiva. Paatoksen starttirahan myoéntami-
sesta tekee ty6- ja elinkeinotoimisto ja siind otetaan huomioon muun muassa

alan yritysten kilpailutilanne. (Tyo6- ja elinkeinotoimisto 2011.)
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4 .4. Hinnoittelu

Kilpailunrajoituslain mukaan franchising-antajan on kiellettya esittaa tiettyja
enimmais- tai vahimmaishintoja, joita franchising-ottajien tulisi noudattaa. Hin-
tasuositusten (ovh) esittdminen on sallittua, silla franchising-antajalle on kerty-
nyt kokemusta myos tuotteiden hinnoittelusta. (Mattila ym. 1998, 161.) Tuotteet
Robert's Coffee -ketjulla ovat melko vapaasti hinnoiteltavissa. Ylhaalta pain, eli
franchising-antajan toimesta, tulevat ainoastaan erikoiskahvien hinnat. Paéakau-
punkiseudulla hintoihin lisataan vahintdan 10 prosenttia, koska seudun hintata-

so on muutenkin korkeampi. (Salonen haastattelu 5.10.2011.)

Hinta on tuotteen voimakkain ominaisuus. Yhdysvaltalaisen tutkimuksen mu-
kaan lahes 70 prosenttia asiakasmenetyksisté johtui kehnosta asiakaspalvelus-
ta ja lahes 10 prosenttia liian korkeista hinnoista. Tallainen tilanne on liiketoi-
minnan kannalta todella kallis. (Rissanen 2005, 255.) YLE:n Kahvikupillisen
valmistaminen maksaa 3 senttid. Sen tarjoiluhinta on Suomessa keskiméaarin
1,5 euroa. Kahvin myyntikate on huomattavan suuri verrattuna muihin myynti-
tuotteisiin. Vaikka kahvikupin hintakehitys on ollut nopeaa, on huomioitava, etta
Suomessa kahvikupin tarjoiluhintaa rasittaa arvonlisdavero kovemmin, kuin
muissa EU-maissa keskimaarin. Tuotteen hintaa voidaan pitéda oikeana, jos se
menee kaupaksi. Kahviloissa raaka-ainekustannukset kahvin myynnista ovat
10-25 %, vuokra 15-25 %, henkilostokulut 30—40 % ja muut kulut 10 %. (Kah-
vissa on... 2007.) Oheinen tulosbudjetti (lite 5) on laadittu tdhan arvioon noja-

ten.

Robert's Coffeen paamyyntituotteita ovat peruskahvi, erikoiskahvit seka oheis-
tuotteista leivat seka leivonnaiset. Koska hinnoittelu on suurimmaksi osaksi yrit-
tdjan vapaasti paatettavissa, asetetaan seuraaville tuotteille alustavat hinnat

seuraavasti:
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— Pieni kahvi 1,80 €/kpl, Iso kahvi 2,20 €/kpl. 1 kpl "santsikuppi”: ilmainen
— Kerrosleivat ja patongit: 4,90 €/kpl

— Muffinssit ja pullat: 3,50 €/kpl

— Kakun palat: 3,90 €/kpl

— Erikoiskahvit: Franchising-antaja hinnoittelee

Kahvila on auki padsaantdisesti seitsemana paivana viikossa, pois lukien juhla-
pyhat. Myyntikatteen on laskettu olevan 80 % liikevaihdosta, jolloin ensimmai-
sen vuoden liikevaihto on noin 170 000 €, eli hieman alle Robert's Coffeen en-
simmaisen vuoden myyntiarvion. Toisena vuonna asiakkaiden maaréan arvioi-
daan maltillisesti kasvavan, jolloin myos liikevaihto kasvaa jo lahelle 290 000 €.
Toisena vuonna myods keskiostoksen arvioidaan kasvavan selvasti (2,50 € —
3,70 €) kavijakunnan vakiintuessa, jolloin kahvilaan tullaan viettamaan aikaa ja
tapaamaan ystavia. Tallaisessa tilanteessa ostetaan muutakin kuin pelkka kah-
vi, esimerkiksi oheistuotteita. Ulkopuolisena tyOvoimana toimii ensimmaisena
vuonna yksi kokoaikainen ja yksi osa-aikainen tydntekija. Tietenkin volyymien
kasvaessa myds ulkopuolisen tydvoiman tarve tulee kasvamaan, mika on otettu

huomioon.

4.5. Rahoitusratkaisut

Kun ketjun liikeidea on ennalta testattu ja todettu kilpailukykyiseksi, on paa-
oman hankkimisessa mahdollista saavuttaa kustannussaastoja. Rahoittajilla on
mahdollisuus hinnoitella rahoitus edullisin ehdoin. Franchising-antaja toimii yrit-

tajan apuna, silla usein juuri alkupddoman hankkiminen on yrittajalle vaikeaa.
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Franchising-antajalla on myo6s rahoitukseen liittyvdd osaamista ja kykya hallita
tulos-, tase-, rahoitus- ja investointilaskelmia. Franchising-ottaja investoi yrityk-
sensé kaytto- ja vaihto-omaisuuteen, esimerkiksi kassakoneisiin, kylmalaitteisiin
ja kahvikoneisiin seké vastaaviin laitteisiin, tuotteisiin ja tavaroihin. Robert's Cof-
fee -ketjulla liittymismaksu on 5000 €. Ulkoisen paaoman tarve Robert's Cof-
feen perustamiselle on 50 000 €. Suurimmat investoinnit ovat kahvilan kalusteet
ja kylmalaiteet seka kahvikoneet. Suurimmat kulut koostuvat palkkakuluista,
raaka-ainekustannuksista ja vuokrakustannuksista. Finnveran pienyrittdjalainaa
tullaan hakemaan 35 000 €. Pankkilainan suuruudeksi neuvotellaan 15 000 €,
jolloin omarahoitusosuudeksi jaa 20 000 €. Laina-ajaksi on kaavailtu 5 vuotta,
joista ensimmainen maksetaan vain korkoja. Laskelmissa kaytetaan korkopro-
senttina 8 %, joka on todenn&kdinen korko riskirahoitukselle. Toisena vuonna
aletaan maksamaan koron lisaksi myds lainaa pois. Laskelmien perusteella Ro-
bert's Coffeen liiketoiminta on kannattavaa. Tulosbudjetin mukaan nettotulos on

jo ensimmaisena vuonna yli 20 000 €.

Kehityskustannuksiin liittyvat investoinnit seka esimerkiksi nimen ja liikeidean
tunnetuksi tekemisen kustannukset pienentavat selvasti alkupadaomaa. Tarvetta
voidaan vahentaa. Liittymismaksu voidaan jakaa suoritettavaksi tietyin aikava-
lein, sen sijaan, ettd se maksettaisiin yhdella kerralla. Mahdollisesti kalusteita
voidaan hankkia kaytettyina. (Mattila ym. 1998, 57—-69).
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5 JOHTOPAATOKSIA JA JATKOTOIMENPITEITA

KUVA 10. Franchising-toiminnan kaynnistdminen (Laakso 1998, 131.)

Ylla oleva kuva kertoo, miten franchising-yrittdjyydeen aloittamisprosessi
etenee. Olen seuraavaksi ketjun valintaprosessin vaiheessa. Minulla on
tarvittavat tiedot ketjusta ja franchising-toiminnasta ja olen kiinnostunut
littymaan Robert's Coffeen toimintaan mukaan. Taman opinndytetyon
tavoitteena oli koota tekijalleen mahdollisimman paljon tietoa franchising-
yrittdjyydesta ja toiminnan kannattavuudesta. Tyon tarkoituksena oli selvittaa
kannattaako Robert's Coffeen uuden yksikdn perustaminen Tampereelle ja
minka verran franchising-yrittdjyys tulisi todellisuudessa maksamaan
franchising-ottajalle, sekd mitd tulee tehdd& ennen franchising-yrityksen
perustamista yhdessa franchising-antajan kanssa.

Seuraavassa on rakennettu SWOT-analyysi Robert's Coffeen franchising-
yksikdn perustamisesta Tampereelle.
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Strenghts/ Vahvuudet Weaknesses/ Heikkoudet

— Robert's Coffee franchising- — Vieraan pddoman saannin mahd.
antajan jatkuva tuki liikketoiminnan epaonnistuminen
kaikilla osa-alueilla — Franchising-toiminta rajoitettua,
— Yrittgjan omat kiinnostukset ja esim. uuden luomisen suhteen

kokemus kahvila-alalta

— Palava halu yrittajyyteen

— Franchising-osaaminen

— Karsivallisyys, hyva
paineensietokyky

— Robert's Coffeen vahva tausta ja
tunnettuus

— "Kasvollinen omistaja”: Robert
Paulig, hyva maine

— Tuore valikoima, aina tuoretta
kahvia jokaiselle asiakkaalle

yksilollisesti
Opportunities/ Mahdollisuudet Threats/ Uhat

— Kilpailu Robert's Coffee - — Epéavarma taloustilanne
kahviloiden kesken — Hervannan maailmalla —
Robert's Coffee ei suora kilpailija yleellisyystuotteiden oston mahd.
myo6skaan sijaintinsa vuoksi vaheneminen

— Robert's Coffeen tunnettuus — Vahva kilpailutilanne markkinoilla:
franchising-toiminnan kautta Linkosuo suurin kilpailija

— Verkostoituminen muiden Tampereella ja paljon muita
Robert's Coffee -yrittdjien kanssa kilpailevia kahviloita

— Laajentuminen ulkomaille? — Uudet tulokkaat kahvila-alalla:
Mahdollisuus lahtea yrittajaksi uusien innovaatioiden
ulkomaille franchising-toiminnan kehittdminen (yhdistelmé&kahvilat:
kautta esim. samassa kahvila ja

kuntosali)
— Hinnanvaihtelu raaka-aineissa:
erityisesti kahvin hinta nousussa
— Kalliit laitehankinnat ja niiden
uusiminen aikanaan

KUVA 11. SWOT-analyysi Robert’s Coffeen perustamisesta Tampereelle.
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Selvityksen perusteella Tampereelle olisi kannattavaa perustaa uusi Robert's
Coffee -kahvila, mikali rahoitusratkaisut onnistutaan toteuttamaan suunnitelman
mukaisesti seké sopiva liiketila saadaan vuokrattua Tampereen rautatieasemal-
ta tai sen laheisyydesta. Tassa apuna toimii myds franchising-antaja. Opinnay-
tetyon tiimoilta nousi esiin kysymyksia, voisinko kayttdd opinnaytetyon perus-
teella saamiani franchising-taitojani hakemalla osaksi johonkin toiseen fran-
chising-ketjuun tai millaista olisi perustaa aivan oma kahvila nykytietojeni pohjal-
ta. Yhtend opinnaytetyon tavoitteista oli kartoittaa myo6s omia kiinnostuksen
kohteita ja omia yrittajavalmiuksia. Tavoitteeseen paasin hyvin, silla saadessani
opinnaytetyon valmiiksi esiin nousi todellinen kiinnostus yrittajyytta ja kahvila-
toimintaa kohtaan. Kaikki keraamani tieto auttaa minua eteenpdin yritystoimin-
nassa ja siksi aiheen valinta osui kohdalleen. Tarkoitukseni on ryhtya yrittéjaksi
seuraavan viiden vuoden aikana. Minulla on valmiina alustavat laskelmat ja tie-
to-taito franchising-yrittajyydesta, eli olen talloin paassyt opinnaytetydssa maa-

rittelemiini tavoitteisiin.
Varsinaiset yrityksen perustamiseen tarvittavat tytkalut, kuten lopullinen liike-

toimintasuunnitelma, rakennetaan taman kartoituksen pohjalta yhdessa fran-

chising-antajan kanssa.
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LITTEET

Liite 1 Robert’s Coffee —yrittajan haastattelu
05.10.2011, puhelinhaastattelu Eija Salonen/ Robert's Coffee, Hervannan Duo

Omat kiinnostukset, yleisesti franchising-yrittdjyydesta

1) Miten paadyit Robert’s Coffee -franchising-yrittajaksi? Oletko aiemmin

ollut kiinnostunut yrittajyydesta/ kahvilatoiminnasta?

Olen aina ollut kiinnostunut yrittajyydesta. Tyodskentelin Robert's Coffeella
aikaisemman yrittdjan palveluksessa vuodesta 2007 lahtien, joten vanhan
yrittdjan lopettaessa toimintansa, siirtyminen ketjuyrittdjaksi tuntui luonnolliselta
vaihtoehdolta. Olen myds itse toiminut aiemmin myds huoltoasemayrittajana.

2) Miksi valitsit juuri Robert’s Coffee -ketjun? Mitka luulet olevan syyna

sille, ettei Tampereelta 16ydy kuin yksi Robert’s Coffee -kahvila?

Aiempi yrittdja oli minulle tuttu ja tutustuin Robert's Coffee -ketjuun tata kautta.
Myohemmin aloitin myds tyoskentelyn kahvilassa, joten ketju oli minulle jo
entuudestaan tuttu. Tampereella on talla hetkelld niin vahva ja kauan
toiminnassa ollut kahvilabrandi, jonka tamperelaiset ovat mieltdneet omakseen,
ettd keskustassa on vaikea muiden brandien parjata. Tiedat varmaankin mika
tdma& on; Linkosuo. Toimiihan siella (keskustassa) muitakin suuria

kahvilaketjuja, kuten esimerkiksi Coffee House ja Wayne's Coffee...
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3) Mita Robert’s Coffee -yrittajalta mielestasi vaaditaan? Mitka ovat
suurimpia haasteita kahviloitsijana? Suosittelisitko franchising-

yrittajyytta?

Jos on tottunut saamaan palkkansa kuukausittain samaan aikaan, tulisi tottua
siihen, ettei se yrittgjalla todellakaan ole nain. Yrittjaltd vaaditaan venymista.
Mikali tulee yhtékkia paljon sairauslomia, tulee punnita jaksaako vuorot tuurata
itse tai sitten tulee olla kanavia, joista sijaisia hankitaan nopeasti. Tassa tulee
muistaa my06s punnita, jaako tasta rahaa itselle ja kumpi vaihtoehto
todellisuudessa on kannattavampi. Itsekkyys tulee sulkea kokonaan pois,
ainakin alkuvaiheessa. Ty0ajat saattaa olla aamukuuden avaamisvuorosta
iltayhdeksan sulkemiseen. Tama vaatii yrittajalta luonnetta! Tama ei kuitenkaan

(heti) ole mik&éan kultakaivos.

4) Saitko koulutusta franchising-antajan, Robert’s Coffeen toimesta?

Millainen koulutus oli?

Franchising-toiminnassa franchising-antajasta on melkoinen tuki, vaikka se toki
maksaakin. Itse olen tarvinnut vahemman apua aiemman yritystaustani takia.
Franchising-antaja jarjestaa koulutuksia yleensa syksyisin, tdna vuonna
vuorossa on markkinointikoulutus. Aikaisempia koulutuksia ovat olleet muun
muassa kahvikoulutus ja talouskoulutus. Robert's Coffeella on aiemmin ollut
esimerkiksi oma kirjanpitaja, mutta taman tavan poistuessa ketju jarjesti

koulutuksen uuteen tilanteeseen liittyen.
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5) Miten tuotteet hinnoitellaan? Tuleeko kaikki hintaohjeistukset

franchising-antajalta?

Erikoiskahvien hinnat ovat paatetty franchising-antajan toimesta. Muut tuotteet,
esimerkiksi kahvikupin hinta ja oheistuotteet, kuten leivat, ovat vapaasti
hinnoiteltavissa. Esimerkiksi paakaupunkiseudulla hintoihin lisatdan 10
prosenttia, koska hintataso on keskim&arin korkeampi. Meilla kahvikuppi
maksaa kaksi euroa ja santsikupin saa kaupan paalle. Olen sita mielta, ettei

katteita voi nostaa tuhottoman korkealle.

Toimiala ja markkinat

6) Millainen asiakaskunta Robert's Coffeella on? Millainen on tyypillinen

Robert's Coffee kahvila-asiakas?

Robert's Coffeen kavijakunta tdalla Hervannassa on melko vérikas joukko.
Aamulla ja illalla k&y ihan eri vake&. Palvelubussit kuljettavat vanhuksia ja
pyoratuolillisia ihmisia paljon tdnne Duoon. Viereisessa liiketilassa toimiva Spice
Ice tuo paljon lapsiasiakkaita ja lapsiperheita myos meille. Kansainvalisyys on
myds suurta taalla. Hervannassa asuu kuitenkin paljon ulkomaalaisia verrattuna
esimerkiksi muihin Tampereen asuinalueisiin. lllalla kahvilaan kokoontuvat
nuoret. Myos nuoret miehet ovat loytaneet kahvilan. Perus Robert's Coffee -

kahvilakavija on kuitenkin alle 30-vuotias nais-opiskelija.

7) Millainen on toimialan kilpailutilanne? Koetko muut Robert’s Coffee -

yrittgjat kilpailijoiksi? Minka tahon koet suurimmaksi kilpailijaksenne?

Kuten jo aiemmin mainitsin, tamperelaiset ovat omineet Linkosuon omaksi
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"lempikahvilakseen”, jolloin muiden ketjujen ja erikoiskahviloiden on
huomattavasti vaikeampaa parjata, kuin esimerkiksi Helsingisséa tai Lahdessa.
Lahdessa toimii muistaakseni kaksi Robert's Coffee kahvilaa ja Helsingissa
moninkertaisesti enemman. Kilpailutinanne on kuitenkin melko terve. Alana
kahvilatoiminta on sellaista, etta kylla tamankokoiseen kaupunkiin kahviloita

mabhtuu.

8) Milla tavalla Robert's Coffee mielestasi erottuu edukseen verrattuna
muihin kahvilaketjuihin Tampereella? Mitka ovat mielestasi Robert’s

Coffeen kilpailuedut?

Ihmiset usein tulevat kysymaan: "Mita kahvia teilla on”, koska se on niin hyvaa.
Meilla on ehdottomasti alan parhaat kahvit. Kaikki lahtee asiakkaan tilauksen
tekemisesta. Meilla on oma paahtimo, jossa kahvin pavut sailytetdan
pakkasessa ja josta ne haetaan asiakkaalle tuoreena. Pakastimesta pavut
haetaan keittimeen, josta keitin jauhaa ne suoraan asiakkaan kahvikuppiin.
Tama prosessi takaa sen, etteivat kahvinpavut pilaannu ja asiakkaan kahvi on
aina tuoretta. Meilla kahvikuppi maksaa tosiaan sen kaksi euroa ja tdhan kuuluu
santsikuppi kaupan paalle. Monissa kahviloissa kahvin, tai [ahinna
oheistuotteiden, katteet nostetaan lilan korkealle. Asiakkaat tietavét, minka

verran kahvikuppi voi maksaa ja sen he maksavat eikd enempaa.

9) Onko toimiala mielestasi nouseva/ liiketoiminta-alue trendikas? Jos on,
koetko, etté trendikkyys ja alan potentiaali on kestavaa ja l0ytyyko sen
pitkakestoisuudelle perusteita? Vaihteleeko toimialan houkuttelevuus

alueittain, vai onko tilanne sama kaikissa Suomen kaupungeissa?

Henkilokohtaisesti olen sitd mielta, etta toimiala on nouseva edelleen. Sen

potentiaali on ollut kestavaa jo jonkin aikaa ja uskon, etta myds Tampereelle
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mahtuu uusia kahviloita edelleen. Nykydan myds erikoiskahvit, kuten latte-
kahvit, ovat alkaneet menna huomattavasti paremmin kaupaksi kuin aiemmin.
Olen iloinen myds siita, ettd miehet ovat alkaneet kdyda kahvilassa useammin
kuin ennen. Nykyaan voidaan lahtea kahville kaljan sijasta ja tavata ystavia
montakin kertaa kahvilassa viikon aikana. Kahviloiden sisalté on hieman

muuttunut viimeisten vuosien aikana.
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Liite 2 Yhteistoimintasopimus
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Liite 3 SFY:n eettiset sadnnot

1. FRANCHISETOIMINNAN MAARITTELY

Franchising-toiminnalla tarkoitetaan tavaroiden, palveluiden tai teknologian
markkinointijarjestelmaa, joka perustuu oikeudellisesti ja taloudellisesti erillisten
ja itsenaisten yritysten, franchising-antajan ja sen yksittaisten franchising-
yrittajien, valiseen laheiseen ja jatkuvaan yhteistydhon. Franchising-toiminnalle
on tyypillista, etta yksittaisella franchising-yrittdjalla on oikeus ja samalla myos
velvollisuus harjoittaa liiketoimintaa franchising-antajan lilketoimintakonseptin

mukaisesti.

Tahan liiketoimintakonseptin kayttdoikeuteen kuuluu oikeus ja velvollisuus kayt-
t&& suoraa tai epasuoraa taloudellista vastiketta vastaan franchising-antajan
toiminimea ja/tai tavaramerkkeja, know-how'ta, liiketoimintamenetelmia ja tek-
niikoita, tydskentelytapoja ja muita aineettomia oikeuksia. Lisaksi yksittaisella
franchising-yrittajalla on osapuolten tata tarkoitusta varten allekirjoittaman kirjal-
lisen yhteistydsopimuksen puitteissa ja sen voimassaolon aikana oikeus fran-

chising-antajan antamaan jatkuvaan kaupalliseen ja tekniseen ohjaukseen.

2. JOHTAVAT PERIAATTEET

2.1

Franchising-antaja johtaa ja hallinnoi franchising-jarjestelmaa, jonka muodosta-

vat franchising-antaja seka franchising-yrittajat.

2.2

Franchising-antajan velvollisuudet
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Franchising-antajan on:

- Kaytettava liiketoimintakonseptiaan menestyksellisesti kohtuullisen ajan aina-
kin yhdesséa toimipisteessa ennen franchising-toiminnan aloittamista

- Oltava ketjun toiminimen, tavaramerkkien tai muiden liiketunnusten omistaja
tai niiden laillisen kayttdoikeuden haltija

- Tarjottava yksittaiselle franchising-yrittajélle alkukoulutus ja koko sopimuksen

voimassaoloajan jatkuvaa kaupallista tai teknista ohjausta.

2.3

Yksittaisen franchising-yrittajan velvollisuudet

Yksittaisen franchising-yrittdjan on:

- Tehtava parhaansa franchising-sopimuksen mukaisen liiketoiminnan kasvat-
tamiseksi ja franchising-ketjun maineen ja yhteisten ominaispiirteiden sailytta-
miseksi

- Toimitettava franchising-antajalle toimintaa koskevia tarkistettavissa olevia tie-
toja, jotka ovat tarpeen yrittdjan tuloksen arvioimiseksi, ja sellaisia taloudellisia
tietoja, jotka ovat tarpeellisia tehokkaiden liikkeenjohdollisten neuvojen antami-
seksi. Franchising-yrittajan on lisaksi annettava franchising-antajan tai tamén
edustajan tutustua franchising-yrittajan liiketilaan ja aineistoon kaikkina kohtuul-
lisina aikoina franchising-antajan niin vaatiessa

- Pidattaydyttava franchising-antajan know-how'n ilmaisemisesta kolmansille

osapuolille sopimuksen voimassa ollessa ja sen jalkeen.

2.4

Molempien osapuolten velvollisuudet

Molempien osapuolten on toiminnassaan toimittava lojaalisti toista osapuolta-

kohtaan. Franchising-antajan on niissa tapauksissa, joissa yksittainen fran-
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chising-yrittaja syyllistyy sopimusrikkomukseen, ilmoitettava rikkomuksesta yrit-
tajalle kirjallisesti ja niissa tapauksissa, joissa se on mahdollista, annettava yrit-

tajalle kohtuullinen aika korjata tallainen rikkomus.

Osapuolten on pyrittava ratkaisemaan sopimussuhteessa ilmenevat erimieli-
syydet ja toista osapuolta koskevat valitukset hyvassa yhteisymmarryksessa

molemminpuolisissa avoimissa neuvotteluissa.

3. YRITTAJAREKRYTOINTI, MAINONTA JA TIETOJENANTO

3.1
Rekrytointi-ilmoittelu ei saa sisaltaa monimerkityksellisia tai harhaanjohtavia il-

maisuja.

3.2

Mikali yrittajarekrytoinnissa kaytettavissa aineistoissa, mainoksissa tai esitteissa
viitataan suorasti tai epasuorasti franchising-yrittdjan osalta tulevaisuudessa
mahdollisesti odotettavissa oleviin tuloksiin, lukuihin tai ansioihin, tallaisten tie-

tojen tulee olla objektiivisia, eivatka ne saa olla harhaanjohtavia.

3.3

Jotta uusilla franchising-yrittajilla olisi kaytettavissaan kaikki tarpeellinen tieto
sitovan sopimuksen allekirjoittamiseksi, heille tulee antaa jaljennds naista Eetti-
sista Saannoista. Lisdksi uusille yrittgjille tulee antaa luovutettavissa oleva osa-
puolten valista franchising-suhdetta koskeva kirjallinen aineisto hyvissa ajoin

ennen sitovan sopimuksen allekirjoittamista.

3.4
Jos franchising-antaja vaatii yrittdjdehdokasta allekirjoittamaan esisopimuksen,
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talléin on sovellettava seuraavia periaatteita:

- Ennen esisopimuksen allekirjoittamista yrittajaehdokkaalle on kirjallisesti an-
nettava tietoja esisopimuksen tarkoituksesta ja vastikkeesta, joka hanen on
maksettava franchising-antajalle sopimusneuvotteluvaiheen aikana syntyvien
kustannusten kattamiseksi. Jos osapuolet sittemmin allekirjoittavat franchising-
sopimuksen, franchising-antajan on joko palautettava tallainen vastike tai hyvi-
tettava se franchising-yrittajan maksettavaksi mahdollisesti kuuluvaa liittymis-
maksua vastaan

- Esisopimukseen on siséllytettava voimassaoloaikaa ja irtisanomista koskeva
sopimusehto

- Franchising-antaja voi vaatia esisopimukseen sisallytettavaksi kilpailukieltoa
jaltai salassapitoa koskevia sopimusehtoja suojellakseen know-how’taan ja ket-

jun ominaispiirteita.

4. YKSITTAISTEN FRANCHISEYRITTAJIEN VALINTA

Franchising-antajan tulee valita ja hyvaksya yksittaiseksi franchising-yrittajaksi
ainoastaan sellaisia yrittajia, joilla kohtuullisen selvitystyon jalkeen vaikuttaa
olevan kyseisessa liiketoiminnassa vaadittava osaaminen, koulutus, henkilékoh-

taiset ominaisuudet ja taloudelliset edellytykset.

5. FRANCHISESOPIMUS

5.1
Franchising-sopimuksen tulee vastata kansallisen lainsdddannén, Euroopan
Unionin lainsdadannon, naiden Eettisten Saantdjen ja mahdollisten kansallisten

lisdsddnndsten maarayksia.
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5.2

Sopimuksesta tulee ilmeta franchising-ketjun jasenten halukkuus suojella fran-
chising-antajan aineettomia oikeuksia ja halukkuus yllapitaa franchising-ketjun
mainetta ja yhteisia ominaispiirteita. Kaikki osapuolten valista franchising-
toimintaa koskevat sopimukset tulee tehda kirjallisesti ja ne tulee tarvittaessa
kaantaa toimintamaan viralliselle kielelle. Franchising-yrittdjan kappale allekirjoi-
tetusta sopimuksesta on viipymatta toimitettava yksittaiselle franchising-

yrittajalle.

5.3
Franchising-sopimuksesta on selkeasti ilmettava osapuolten oikeudet ja velvol-
lisuudet sek& muut osapuolten vélista suhdetta sdéantelevat olennaiset ehdot.

5.4

Sopimuksen tulee siséltaa vahintdan seuraavat ehdot:

- Franchising-antajan oikeudet

- Yksittaisen franchising-yrittajan oikeudet

- Franchising-yrittajalle toimitettavat tuotteet ja/tai palvelut

- Franchising-antajan velvollisuudet

- Franchising-yrittajan velvollisuudet

- Franchising-yrittajan maksuvelvollisuutta koskevat ehdot

- Sopimuksen voimassaoloaikaa koskeva ehto. Voimassaoloajan tulee olla niin
pitk&, ettd franchising-yrittajalla on sopimusaikana mahdollisuus kuolettaa fran-
chising-toimintaan liittyvat alkuinvestointinsa.

- Perusteet sopimuksen mahdolliselle uudistamiselle

- Ehdot, joilla franchising-yrittdja voi myyda tai siirtaa franchising-toiminnan ja
franchising-antajan siirtoon liittyvat oikeudet

- Maaraykset, jotka koskevat franchising-yrittdjan oikeutta kayttaa franchising-
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antajan tunnuksia, (toiminimea, tavaramerkkia tai muuta liiketunnusta)

- Maaraykset, jotka koskevat franchising-antajan oikeutta muuttaa franchising-
jarjestelmaa ottamalla kayttdon uusia tai muutettuja menetelmia

- Sopimuksen irtisanomista koskevat maaraykset

- Ehdot, jotka koskevat franchising-antajalle tai muulle omistajalle kuuluvan ai-
neellisen ja aineettoman omaisuuden valitdnté luovuttamista sopimuksen paat-

tymisen yhteydessa

6. EETTISET SAANNOT JA MASTER-SOPIMUS

Naita Eettisia Saantoja sovelletaan franchising-antajan ja sen (yksittaisten)
franchising-yrittdjien valisessa suhteessa ja masterfranchising-ottajan ja taman
franchising-yrittajien valisessa suhteessa. Naita Eettisia Saantoja ei sovelleta

franchising-antajan ja sen masterfranchising-ottajan valisissa suhteissa.

(Suomen Franchising-Yhdistys 2011, 20-22.)
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Liite 4 Kassavirtabudjetti

Kassabudjetti 2013

Tulot
Myynnit yhteensa

Menot

Liittymismaksu
Yhteistydmaksu
Raaka-ainekustannukset
Palkat

Palkat ulkopuoliselle
Palkkojen sivukulut
Kalusteet (alv 22%)
Koneet ja kylmalaitteet (alv 22%)
Vuokra

Vakuutukset
Puhelinkulut

Séahkd

Siivous

Markkinointi

Kirjanpito
Lainanlyhennys

Korko

Menot yhteensa

Alkusaldo
Paaoma
Lainat
Kassavirta
Loppusaldo

tammikuu

5000

2800
2800
2100
691
15000
10000
2800
800
100
120

833
200

333
43578

20000
50000
-43578
26422

helmikuu

15273

764
2800
2800
2100

691

2800

100
120

833
200

333
13542

26422

1731
28153

maaliskuu

15273

764
2800
2800
2100

691

2800

100
120

833
200

333
13542

28153

1731
29884

huhtikuu

15273

764
2800
2800
2100

691

2800

100
120

833
200

333
13542

29884

1731
31615

toukokuu

15273

764
2800
2800
2100

691

2800

100
120

833
200

333
13542

31615

1731
33346

kesakuu

15273

764
2800
2800
2100

691

2800

100
120

833
200

333
13542

33346

1731
35078

heindkuu

15273

764
2800
2800
2100

691

2800

100
120

833
200

333
13542

35078

1731
36809

elokuu

15273

764
2800
2800
2100

691

2800

100
120

833
200

333
13542

36809

1731
38540

syyskuu

15273

764
2800
2800
2100

691

2800

100
120

833
200

333
13542

38540

1731
40271

lokakuu

15273

764
2800
2800
2100

691

2800

100
120

833
200

333
13542

40271

1731
42002

15273

764
2800
2800
2100

691

2800

100
120

833
200

333
13542

42002

1731
43733
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marraskuu joulukuu

15273

764
2800
2800
2100

691

2800

100
120

833
200

333
13542

43733

1731
45464

2013

168000

5000
8400
33600
33600
25200
8296
15000
10000
33600
800
1200
1440
0
10000
2400
0
4000
192536

20000

-24536



Liite 5 Tulosbudjetti viidelle ensimmaiselle toimintavuodelle

TULOSBUDJETTI 2013 2014 2 015 2 016 2017
aukiolopaivat 336 336 336 336 336
asiakkaiden maara /pv 200 230 260 290 300
keskiostos 2,50 3,70 3,70 3,70 3,70
Liikevaihto 168 000 285 936 323 232 360 528 372 960
Raaka-ainekulut (~ 20% Iv:sta) 33 600 57 187 64 646 72 106 74 592
MYYNTIKATE (80% lv:sta) 134 400 228 749 258 586 288 422 298 368

Kiinteat kulut:

Liittymismaksu 5 000

Y hteistydmaksu (5% Iv:sta) 8 400 14 297 16 162 18 026 18 648
Henkilostokulut (~ 35% lv:sta) 58 800 100 078 113131 126 185 130 536
Vuokrat (~ 20% lv:sta) 33 600 57 187 64 646 72 106 74 592
Markkinointi 10 000 10 000 10 000 10 000 10 000
Muut kustannukset (~ 10% lv:sta) 16 800 28 594 32 323 36 053 37 296
Kayttokate 35 400 75 781 86 970 98 158 101 888
Korot 4 000 4 000 4 000 4000 4 000
Rahoitustulos 31 400 71781 82 970 94 158 97 888
Poistot 8 333 8 333 8 333 0 0
Nettotulos 23 067 63 447 74 636 94 158 97 888

Liite 6 Pdaomantarvelaskelma

Paadoman tarvelaskelma 3 kk (tammi-maaliskuu)

Rahan kayttd Rahan lahteet

Liittymismaksu 5000 20000 Oma sijoitus rahana
Y hteistydmaksu 1528 15000 Pankkilaina 5v

Kone- ja kalustehankinnat 25000 35000 Finnvera pienlaina 5v
Vuokrat 8400

Raaka-ainekustannukset 8400

Palkat 14700

Vakuutukset 800

Puhelinkulut 300 S8
Sahko 360

Markkinointi 2499

Kirjanpito 600

Korko 999

Rahan kaytt6 yht. 68586 70000 Rahan lahteet yht.



