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The subject of the study was Karitas Fashion Ltd., which began with franchising its
business as an entrepreneur in April 2009 and continued to operate as an inde-
pendent entrepreneur since May 2011. The aim of the development work was to
develop franchising operations. The thesis aimed at bringing out the extensive ex-
perience of the franchisee in franchising operations. The first aim was become
familiar with franchising. The second aim of the development work was to analyze
the Karitas Fashion co-operation between Fashion Business and the third aim of
the development work was to carry out a study among franchisees. The fourth aim
was to produce development proposals for franchising operations and to evaluate
the development proposals made.

The theoretical data were sought from the literature, similar studies, and related
Internet resources. The theory section deals with franchising operations as well as
the pros and cons for the franchisee and the franchisor. The main emphasis in the
study was placed on chain management and the effects of management on inter-
nal co-operation.

The project section deals with the operation of Karitas Fashion Ltd from a franchi-
see to an independent entrepreneur. The data were obtained from the entrepre-
neur's own experience and from tree entrepreneurs working in the same chain. In
addition the data were compared to those obtained form an entrepreneur, working
in a franchising chain of another sector. The study reveals several differences be-
tween the practical operations of the franchisee and the franchising as a theoreti-
cal activity. The study also shows that the best solution for Karitas Fashion Ltd
was to shift to self-employment.
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1 JOHDANTO

Franchisingtoimintaa on harjoitettu Suomessa jo useita vuosia. Niitd voidaan
mainita esimerkiksi pikaruokaketjut kuten Mc Donalds, Rolls, Subway, hotellit
kuten Intercontinental. Paaosin franchisingmallia hyddynsivat ulkolaiset yritykset
kuten Body Shop. Vaateliikkeistd Seppald aloitti ensimmaisend franchising-
toiminnan Suomessa, mutta toimii nykyaan omana yrityksendan. (Laakso 2005,
20.)

Vaatealalle on noussut vastaavia ketjuja lisda, joista tassa tydssa kasitellaan
Yritys Fashion Oy:n (nimi fiktiivinen) vuonna 2009 perustamaa franchisingketjua.
Toimiva ketju vaatii paljon seka franchising-antajan, ettd —ottajan nékodkulmasta,
tama tuli huomioiduksi yhden Seingjoella toimivan Yritys Fashion Oy:n (my6h. YF)
franchisinyrittdjan kahden vuoden kokemuksesta franchisingketjussa Seindjoella.
Talla hetkella Seingjoella franchising periaatteella toimivia vaatealan yrityksia on
kaksi; Studio 25 ja toinen franchisingperiaatteella toimiva vaatealan yritys,

tanskalainen Zizzi avattiin Seingjoelle toukokuussa 2011

Franchisingtoimintaa on tutkittu Suomessa melko vahan, tutkimuksen case,
Karitas Fashion Oy (myoh. KF) perustettin samana vuonna 2009 maaliskuussa
kuin YF ja se aloitti huhtikuussa 2009 franchiseyhteistoiminnan pilottiyrityksena
YF:n kanssa. Koska franchisingtoiminnan peruspilareina ovat toimiva yhteisty6 ja
hyvin rakennettu pohja franchisingtoiminnalle, se vaatii hyvaa johtamistaitoa ja
organisointikykya. Yleensa ketjun jasenet ovat kaukana toisistaan ja samoin
emoyhti® on etaalla jasenistaan, siksi toimiva yhteistyd kaikkien ketjun jasenten
valilla on ratkaisevaa onnistuneessa franchisingketjussa ja tdma vastuu on ketjun

johtajalla.

Tyon tavoitteena on antaa kehitysajatuksia franchiseketjun perustajalle, franchise-
yrittdjalle ja itsenaiselle yrittajalle, joka harkitsee franchiseyrittdjaksi ryhtymista.
Tyd on aloitettu syksylla 2010 ja sitd on tyostetty kevaaseen 2012 saakka.
Yhteistyd yritysten valilla on faktaa, mutta franchising-antajan nimi on muutettu

fiktiiviseksi. Koska tyotd on tehty useana vuonna, on Karitas Fashionin



liketoiminnassa tapahtunut muutamia muutoksia, ja osa naistd muutoksista on

tassa tyossa eteen tulleet kehitysehdotukset.

Ennen liiketoimintaprosessien uudistamista pitdd asettaa uudet tavoitteet ja on
luotava uusi perusta. Tasta kaytetddn nimed asemointi, se pitaa sisallaan
vaatimusten selvittamisen, tavoitteiden asettaminen ja uuden alusrakenteen
luomisen. ( Morris & Brandon 1994, 15.). Asemoinnissa kerataan tietoa yrityksesta
tai organisaatiosta ja niita verrataan toivottuun asemaan. Vertailuna voidaan
kayttaa yrityksen markkina-asemaa tai Kkilpailutilanteen analysointia. Toisena
paatehtdvana asemoinnissa on kerata tietoa siitd, milla tavalla liiketoiminta
tehdaan. Kolmantena vaiheena luodaan ymparistd, jossa muutokset voidaan
toteuttaa nopeasti, tehokkaasti ja organisaatiota vahingoittamatta. Prosessien
uudistamisessa on  kyse muutoksen  suunnittelusta ja  hallinnasta.
Uudistamisprojektit jaetaan eri vaiheisiin: analysointiin, suunnitteluun, eri
vaihtoehtojen testaukseen ja vertailuun, valintoihin ja toimeenpanoihin. (Morris &
Brandon 1994, 22 - 23).

Ensimmaisena yrityksen on maaritettava uusi markkina-asema, lisaksi sen tulee
analysoida nykyiset markkinat ja siitéa tehdaan realistinen arvio. On mietittava mita
vaaditaan, ettd yritys paasee eteenpdain. Taytyy myods arvioida mika on yrityksen
tilanne viiden tai kymmenen vuoden paasta. Taman jalkeen asetetaan yritykselle
tavoitteet, joiden tulee olla tarpeeksi kunnianhimoisia, koska on parempi jadda
hieman jalkeen suurista tavoitteista kuin saavuttaa helpot tavoitteet ja jaada
kilpailijoiden jalkoihin. (Morris & Brandon 1994, 28.)

Kun kilpailu kiristyy myos asiakkaiden vaatimukset kasvavat, huonoa laatua ei
endd siedetd. MyoOs tuotteiden elinkaari on lyhentynyt, uusien tuotteiden
kehittamiseen ja markkinointiin kuluva aika on lyhentynyt, tastd johtuen vanhat
tuotteet menettdvat markkinaosuutensa entistda nopeammin. Taman vuoksi
tuotteita tulee uudistaa, luopua niistd tai asemoida ne uudelleen. Koska
tuotekehitysaika on lyhyempi, kustannukset laskevat ja tuotot kasvavat. Kaytannén
yleistyessa kilpailu lisdantyy ja kyseisten alojen yritysten kokonaistulos véhenee.
(Morris & Brandon 1994, 52.)



Yksi tarkeimmista liiketoimintaprosessien uudistamisen syistd on kustannusten
supistaminen. Kuitenkin ensisijaisesti pitaisi pyrkia toiminnan virtaviivaistamiseen
ja laadun parantamiseen, koska naiden tavoitteiden saavuttaminen supistaa myos
kustannuksia. Mikéali muutokset kasvattavat kustannuksia, tulee myos hyoétyjen
kasvaa vastaavasti. (Morris & Brandon 1994, 108 — 109.)

Asiakaskeskeisyyden lisadminen on yleensa yhtena tavoitteena, koska asiakas
arvioi yritysta saamansa palvelun perusteella. Téhan asiaan panostamalla lisataan

myo6s myyntid. (Morris & Brandon 1994, 121).

Uudistamisprojekteilla on aina tavoitteita, jotka kytkeytyvat johonkin lilkketoiminnan
tavoitteeseen, kuhunkin tavoitteeseen liittyy joukko vaatimuksia; mitd on tehtava

tavoitteiden saavuttamiseksi. Naita vaatimuksia ovat esimerkiksi seuraavat:
» tavoitteen tulee tukea osaa yrityksen liiketoimintasuunnitelmasta
» tavoitteen tulee lyhentaa jonkin asian tekemiseen menevaa aikaa
» tavoitteen tulee pyrkia tekemaan asiat vahemmalla henkilokunnalla
» tavoitteen tulee hoitaa uutta liiketoimintaa
» tavoitteen tulee ratkaista joku ongelma

» tavoitteen tulee kehittdd standardeja ja kohentaa sitd kautta prosessin

laatua
» tavoitteen tulee parantaa esimerkiksi asiakaspalvelua
(Morris & Brandon 1994, 207.)

Tapaus- eli casetutkimuksessa tutkittava yksikkd voi olla esim. yritys, yhteiso,
yrityksen osasto, ihmisryhmé, perhe tai yksild. Yksikkoa tarkastellaan todellisessa
kontekstissaan eli reaalimaailman ymparistossa. Tapaustutkimus  on
lahestymistapa, jossa on aineistotriangulaation piirteitd. (Kananen 2008, 84).

Triangulaatio tarkoittaa kolmiomittausta; erilaisten aineistojen, teorioiden tai
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menetelmien kayttdd samassa tutkimuksessa ja siina asioita katsotaan monesta
eri kulmasta (SuomiSanakirja.fi 2012. [Viitattu 6.5.2012].)

Tapaustutkinnan tulkinnan ( Koskinen & Alasuutari & Peltonen 2005, 166) mukaan
teorialdhtdisessa tutkimuksessa lahdetdan teoriasta ja tehdaan hypoteeseja ja
niita testataan tapauksella. Tutkimus etenee siten, ettd kirjallisuudesta etsitaan
teorioita, jotka liitetddn todellisuuteen (Metsdmuuronen 2006, 98) mukaan.
Aineistolahtdisessa lahestymistavassa hypoteesit tulevat ja menevat aineiston
kasittelyn mukaisesti eli tutkija perehtyy aineistoon ja sen perusteella katsoo

millaisen teorian siita voi kehittdd. (Kananen 2008, 85.)

Tutkimusaineiston lahteitd on rajattomasti ja niitd ovat esimerkiksi dokumentit,
arkistot, haastattelut ja havainnot. Jos tutkimuksen tarkoituksena on kehittaa
tapauksen toimintaa, voidaan puhua kehittamistutkimuksesta. Tapaustutkimuksen
perusedellytys on aineiston monilahteisyys ja aineisto tulee esittaa niin, etta
paattelyketju on my6s muiden tarkistettavissa, nain tutkimuksen uskottavuus ja
reliabiliteetti paranee. (Kananen 2008, 84.)

Reliabiliteetti. Reliabiliteetti on luonnontieteiden luetettavuuskasite, joka on
omaksuttu enemman kvantitatiiviseen tutkimukseen. Se tarkoittaa saatujen
tutkimustulosten pysyvyytta, mikéli sama tutkimus toistettaisiin, saataisiin sama
tulos. (Kananen 2010, 69.)

Validiteetti. Validiteetti kertoo onko tutkimuksessa tutkittu oikeita asioita.
Puhutaan myo6s ulkoisesta validiteetista eli tutkimustulosten yleistettavyydesta ja
tama on tarkein, koska saadut tulokset voidaan siirtdd vastaaviin tilanteisiin, joissa

ne pitavat myos paikkansa. (Kananen 2010, 69.)

Tutkimusmenetelm& on valittava sen mukaan millaista tietoa halutaan. Jos
mittaustulokset osoittavat, etta saatu tulos vastaa teoriatietoa tai sen avulla pystyy
parantamaan tai tarkentamaan sita, tulos on validi. Kaytannéssa ongelma on se,

etta mittausten ulkopuolelle jaa todellista tietoa. (Kananen, 2010, 69.)

Tiedonkeruumenetelmassa haastattelija kysyy tutkimuskysymyksiin liittyvia

kysymyksi&a, joilla pyritddn ratkaisemaan varsinainen tutkimusongelma.
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Kysymysten avulla pyritddn valottamaan ja saamaan tietoa varsinaisista
tutkimuskysymyksista. Taytyy siis erottaa varsinaiset tutkimuskysymykset, joita
ratkaistaan haastatteluun liittyvilla kysymyksilla. Kysymysten avulla valotetaan ja
pyritddn saamaan tietoa varsinaisista tutkimuskysymyksistd, siksi pelkka
tutkimuskysymysten esittdminen tutkittaville ei anna ratkaisua ja paljasta
salaisuutta. Teemahaastattelussa maaritelladn ennakkoon haastateltavan kanssa
kaytavat aihealueet eli teemat ja ne kaydaan yhdessa haastateltavan kanssa lapi.
Ennakkovalmisteluiden avulla varmistetaan koko ilmién osa-alueiden mukaantulo.
Avoimessa haastattelussa keskustellaan valitusta aihealueesta. (Kananen 2008,
73))

1.1 Kehittamistydn tarkoitus ja tavoitteet

Kehittamistyon tarkoituksena on franchisingtoiminnan kehittaminen. Pyrkimyksena
on saada kehitysasiat esille ja niihin ratkaisut. Kehittdmistydn ensimmaisena
tavoitteena on perehtya franchisingin teoreettiseen tietoon. Kirjallisina lahteina on
kaytetty erilaisia tietolahteita franchisingtoiminnasta kuten alan Kkirjallisuutta ja
internetlahteitd, lisdksi kahta vastaavaa aikaisemmin tehtya tutkimusta.
Tutkimuksessa on lahestytty ensin franchisingtoiminnan perusperiaatteita,

franchising-ottajan ja —antajan velvollisuuksia ja franchisingsopimusta.

Kehitystyon toisena tavoitteena on analysoida KF:n ja YF:n franchisingyhteisty6ta.
Tyossa kasitellddn franchisingtoiminnassa ilmenneitd ongelmia, jotka johtivat
siirtymiseen yksityiseen yrittdjyyteen, case Karitas Fashion Oy. Tutkittavana
ongelmana on franchisingtoiminta uudessa vaatealan ketjussa. Tavoitteena on
verrata kaytdnnoén toimintaa teoreettiseen toimintaan ja l6ytda sen avulla niita
kohtia, mitk& tulee huomioida toimivassa franchisingketjussa molempia osapuolia
tyydyttavasti. Tavoitteena on myos auttaa kehittamaan franchisingtoimintaa niin
franchising-ottajan kuin franchising-antajankin kannalta. ja verrata niita Karitas

Fashionin ja Yritys Fashionin yhteistoimintaan.
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Kehittamistyon kolmantena tavoitteena on toteuttaa tutkimus franchiseyrittajille.
Tassa tydssa on tavoitteena selvittdd franchisingtoiminnan perusperiaatteita ja,
miten franchisingyritykset toimivat yleenséd seka, mitk& ovat olleet kokemukset
ketjussa toimineiden yrittdjien nakdkannalta. Kehitystydn neljantena tavoitteena on
tuottaa kehitysehdotuksia franchisingtoimintaan ja arvioida kehitysehdotuksia

teemahaastattelun avulla.

1.2 Karitas Fashion Oy

Karitas Fashion Oy (myoh. KF) on perustettu 2009 maaliskuussa ja se aloitti
toimintansa huhtikuussa 2009. Yritys oli yksi Yritys Fashion Oy:n (myo6h. YF)
franchisingketjuun kuuluvista yrityksista. KF oli ns. pilottiyritys, koska my6s ketju
perustettin samana vuonna 2009 ja esimerkiksi franchisingyrityksille tyypillisia
markkinointi- ym. maksuja ei peritty lainkaan. Pian yhteistyon alettua, aloittivat
myOs uudet yrittdjat ketjussa, franchisingliikkeitd perustettiin lisaa kolmelle eri
paikkakunnalle ja lisaksi ketju avasi omia liikkeitaan kolmelle paikkakunnalle. YF-

ketjussa oli kaikenkaikkiaan kuusi yrittajaa Suomessa.

Ketju oli uusi ja toiminta alkoi vaatia enemman resursseja toimiakseen kunnolla,
mutta uutena yrityksena sillakaan ei ollut mahdollisuutta palkata lisaa tyontekijoita,
vaan kaikki oli pdaosin kahden ihmisen hallinnassa. Tama lienee yksi syy siihen,
miksi toiminta ei ollut sujuvaa. Nainkin laajassa ketjussa ei ollut mahdollisuutta
hoitaa kahden ihmisen resurssilla naitéd asioita. Tama oli yksi kehitystd vaativa

0sio, joka vaikutti suoraan KF:n toimintaan.

YF-ketjulla on talla hetkell& ainoastaan omia myymaloita ja niitda on nyt viisi. Kaikki
yrittdjat ovat lopettaneet franchisetoiminnan ja YF paétti, ettei se jatka enaa
franchising-antajana, vaan keskityy ainoastaan omiin liikkeisiinsd.Tana paivana KFr
myy edelleen vaatteita, kenkid, laukkuja, koruja ja asusteita naisille, lisaksi
yrityksessad tehdaan rakennekynsia ja hampaidenvalkaisuja. Tuotteet toimitti

huhtikuun loppuun 2011 saakka franchisingemoyhtié Yritys Fashion Oy, joka
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maahantuo itse kaikki tuotteet. Rakennekynsiin ja hampaidenvalkaisuihin liittyvat
tuotteet tilataan suoraan Saksasta tukusta. Talla hetkella KF:lla on useita
maahantuojia mm. Ranskasta ja Tanskasta. KF:la on vuokratut liiketilat
Kauppakeskus Lehtisella ja tilat ovat n. 100 m2. Yritys tyolllistad ainoastaan

yrittdjan itsensa. Yrityksen liikevaihto oli vuonna 2011 n.124 000 € (alv 0%).

KF arvioi markkina-asemansa suhteellisen hyvaksi, mutta ei parhaimmaksi,
arviona viiden parhaan joukossa Seindjoella. Vuoden 2010 ep&aonnistuminen
kevaan myynnissa on vaikuttanut melko paljon asiakasmenekkiin, koska kevaan
tavarat saapuivat silloin mythassa. Talla hetkella tilanne on parempi, kun tavaraa
on ollut suunnitellun mukaisesti. KF toimii nyt itsenaisena jalleenmyyjané ja on

nain ollen saanut mahdollisuuden ostaa itsenéisesti myds muilta maahantuojilta.

KF:n oli pakko lahted miettimdan keinoja milla pelastaa kaatumaisillaan oleva
yritys. Markkinointiin taytyi panostaa suuresti ja tuoda siina esille uudistunut
mallisto. Tamé vaati myos lisdkustannuksia. Heinakuussa 2011 KF teki vuoden
sopimuksen radiomainonnasta ja alkoi nain panostaa tunnettuuteen paremmin.
Lisédksi mallistoa lahdettin muuttamaan taysin, kohderyhmaksi otettiin kaiken
kokoinen aikuinen nainen, koska kahden toimintavuoden aikana yrittdja ol
selkeasti huomannut mille koko- ja ikaryhmalle oli tarvetta. Uusia
toimittajasopimuksia alkoi syntya. KF toimii Kauppakeskus Lehtiselld, jonne on
perustettu ns. Kauppiasyhdistys. Se kerda saanndllisilla kuukausittaisilla
markkinointimaksuilla rahaa yhteismarkkinointiin, néin ollen KF:n on helpompi
arvioida paljonko vuosittaiset markkinointikulut tulevat olemaan. Lisaksi KF tekee
yhteismarkkinointia kolmen muun kauppakeskuksessa toimivan yrityksen kanssa,

jolloin markkinointikustannuksia voidaan vahentaa.

KF:n toiminta perustuu nimenomaan asiakaskeskeisyyteen ja sen tavoitteena
onkin tarjota asiakkailleen yksilollistda ja henkilokohtaista asiakaspalvelua.
Jokainen asiakas huomioidaan ja héanelle tarjotaan palvelua. Tam& on pienen
erikoisliikkeen etu markkinoilla verrattuna isoihin ketjuihin, jotka toimivat isoissa

liikketiloissa.
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1.3 Liikevaihdon kehitys 2009 — 2011

Kuten kuviosta (kuviol.) ndhd&an, liikevaihto (myoh. Iv) oli korkeimmillaan
ensimmaisend toimintavuotena 2009 ja vastaa normaalia alan liikevaihdon
vaihtelua. Vuonna 2009 KF:n liikevaihto oli 127 450 € (alv 0 %) ja tavoitteena oli n.
15 %:n kasvu vuosittain. Vuosi 2010 oli kuitenkin hiukan huonompi ( 101 162 €
(alv 0 %)) ja asetettua tavoitetta ei saavutettu. Taman tiimoilta tehtiin erilaisia

analysointeja
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Kuvio 1. liikevaihdon kehitys 2009 - 2011

Yleensa huippukuukaudet ovat huhti-heindkuu ja marras-joulukuu. Kesakuu oli
paras kuukausi vuonna 2009, mutta liikevaihto tippui vuonna 2010 kesékuussa 57
prosenttia edelliseen vuoteen verrattuna ja tdhan oli selkea syy; kesamallistot
saapuivat n. kuukauden myohéssa. Tama oli ratkaisevin asia, koska juuri touko-

kesakuussa myydaan eniten mm. juhlamallistoa ja sita ei ollut saatavilla.

Koko wvuosi 2010 on néhtavissa liikevaihdon tippumisena joka kuukaudella,
lukuunottamatta vuoden 2010 loka- ja joulukuuta. Lokakuussa Iv kasvoi n. 5 % ja
jouluussa n. 25 %. Tahan lienee syynd se, etta rakennekynnet ja

hampaidenvalkaisut otettiin palveluntarjontaan mukaan.

Vuosi 2011 oli tammi-huhtikuu viela franchisingtoimintaa ja se nakyy suoraan
likevaihdossa, joka oli viela huonompi kuin 2010. Maaliskuussa KF osti jo osin
muiltakin toimittajilta ja se nakyykin suoraan Ivin kasvussa. Liikevaihto ei
kuitenkaan saavuttanut kesdkuukausina viela vuoden 2009 tuloksia, mutta tahan
lienee syyna se, etta osa asiakkaista oli jo kaikonnut, koska edellinen puoli vuotta
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oli myyty lahinna “ei-oota”. Radiomainonnan vaikutus nakyy suoraan elokuun lv:n
kasvussa, joka oli n. 50 % verrattuna ed. vuoteen. Syyskuussa Iv nousi n. 26 %,
lokakuussa n. 31 %, marraskuussa nousua oli 24 % ja joulukuussa kasvua tuli n.
25 %.

Kuviosta (kuvio 2.) nékyy viela selkeammin miten huonosti toimiva
franchisingtoiminta alkoi nayttaa merkkejaan liikevaihdossa. Vuonna 2010
likevaihto tippui huhti-joulukuu ajanjaksolla (liiketoiminta alkoi vasta huhtikuussa
2009) n. 20 %. Tama oli selked syy, miksi oli pakko lahted miettimaan ratkaisua,
jatkaako yritystoimintaa tai lopettaa se kokonaan. Tassa vaiheessa KF ja YF
kavivat useita keskusteluja tulevaisuudesta ja paatyivat yhdessa lopulta molempia
tyydyttavaan ratkaisuun, ettd franchisingtoiminta lopetetaan. KF sai jatkaa
itsenaisena yrittajana. Sopimuksen mukaan yleensa franchisingtoiminnasta eroava
yritys on kilpailukiellossa vahintaan vuoden saman alan yritystoiminnalle, mutta YF
toimi asiassa joustavasti, koska silla ei ollut aikomusta avata liikettd Seingjoelle, ja
suostui, ettd KF kykeni jatkamaan yritystoimintaansa itsenaisesti.
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Kuvio 2. Liikevaihdon kehitys 2009 — 2010
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1.4 Liikevaihdon kehitys muutoksen jalkeen

Kuviosta (kuvio 3.) nakyy, etta liikevaihto alkoi selke&sti nousemaan, kun siirryttiin
franchisingtoiminnasta itsenaiseksi yritykseksi, mutta sehan ei tapahtunut
hetkessd ja se vaati erilaisia analysointeja ja kehittamistoimenpiteitd, jolla

liketoiminta saataisiin mahdollisesti pelastettua.
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Kuvio 3. Liikevaihdon kehitys 2010 - 2011

KF joutui ottamaan lisdlainaa, koska liikevaihdon tippumisen my6ta myds
liketoiminnan pydrittdisesta aiheutuvien kustannusten maksaminen alkoi olla
haasteellista. KF karsii edelleen naista oppivuosista, mutta on paattanyt jatkaa
viela toimintaansa. Seuraavana kehitystoimenpiteend on KF:n yritystoiminnan
kustannusten pienentdminen ja siina KF on ottanut ensimmaisen askeleensa ja
itisanoutunut  nykyisesta liikepaikasta aikomuksenaan etsid edukkaampi

vuokratila.

Vuoden 2009 ja 2010 taseen ja tilinpaatoksen analysoinnin tuloksena liikevaihtoa
olisi saatava lisaa, jotta tulokset paranevisivat. Vuoden 2011 liikevaihto nousi n. 9
% verrattuna vuoteen 2010, joka on sinadlladn positiivista, ajatellen Suomen

nykyista taloustilannetta.
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KF toimii nyt perinteisena jalleenmyyjdnd ja sen tuotteita myydaan myds
Kortesjarvella kampaamoyrittdjan tiloissa. TAméa sivutoiminta on ollut vasta vuoden

kaytdssa, joten siitd on vasta vahan kokemusta.

1.5 Kehittamistydn rakenne

Kehittamistyo lahtee liikkeelle ensin johdannosta, jossa kerrotaan kehittamistyon
taustasta ja johdatetaan aiheeseen. Sitten kasitelladn kehittamistyon tarkoitus ja
tavoitteet. Taman jalkeen esitellaan case-yritys, Karitas Fashion Oy. Teoreettiinen
viitekehys koostuu aiheen teoriaosasta, jossa kasitelladn franchisingtoimintaa ja
siihen liittyvid kasitteité. Lisdksi perehdytdan franchisingin historiaan, selvennetéén
eri franchising-muotoja ja perehdytaéan franchising-ottajan ja franchising-antajan
rooleihin ja franchisingtoiminnan perusperiaatteisiin. Taman jalkeen tulee
empiirisen tutkimuksen osuus, jossa kerrotaan kokemuksiin perustuvaa toimintaa
ja verrataan niita teoreettiseen kaytantoon. Tassa kasitellaan myos
tutkimusmenetelmét, tutkimuksien otokset, aineiston hankintamenetelmét sek&
reliabiliteetti ja validiteetti. Lopuksi analysoidaan tutkimustulokset ja tehdaan

johtopaatokset.
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2 FRANCHISING

Franchise —sana tulee vanhasta ranskankielen sanasta franc, joka tarkoittaa
samaa kuin englanninkielen sana free eli vapaa tai riippumaton. Se merkitsee
myos yleisesti eri- tai etuoikeutta ja jotain myodnnettya valtuutta ja oikeutta.
Franchise vastaa oikeutta toimia tietyn liiketoimintamallin mukaisesti. Termilla
tarkoitetaan my0ds franchiseketjua. (Suomen franchisingyhdistys, [viitattu
14.2.2011].)

Franchising vastaavasti tarkoittaa franchise-antajan maaritteleméan mallin mukaista
liketoimintaa ja termi sisaltdd nain ollen sanan liiketoiminta. Tulisikin puhua
enemman franchisingista tai franchisetoiminnasta. Perussana on franchise ja
yhdyssanaa muodostettaessa osat kirjoitetaan paaosin suoraan yhteen ilman yh-
dysmerkkia esimerkiksi franchiseyrittdja ja franchisesopimus. Poikkeuksia ovat
sanat franchise-antaja sek& franchise-ottaja, jotka kirjoitetaan yhteen valiviivan
kanssa. Vierasperaisen ja suomenkielisen sanan yhteen kirjoittaminen ilman
valivivaa kertoo, ettd vierasperdinen sana on vakiintunut suomenkieleen.
Yhdyssanaa taivutettaessa taivutetaan sanan jalkimaista, suomenkielista
alkuperaa olevaa osaa. Termiad franchising taivutetaan puolestaan suomenkielen
oikeinkirjoitussaantdjen mukaisesti kayttamalla kirjoitusasun mukaista a-vokaalia
esimerkiksi franchisingia, franchisingista. Seuraavassa esitellaan keskeisimmat
franchisingiin liittyvat termit, jotka perustuvat paaosin Tuunasen (2003, 2005)

|&hteisiin. (Suomen Franchisingyhdistys, [viitattu 14.2.2011].)

2.1 Franchisingtoiminnan keskeisimmat termit

Kahden oikeudellisesti ja taloudellisesti itsendisen yrityksen, franchise-antajan ja
franchise-ottajan  pitk&aikaista  sopimusperustaista  yhteistyotd  kutsutaan
franchisingiksi. Franchise-antaja siirtdd taloudellista vastiketta vastaan
hallitsemaansa liiketoimintakonseptiansa franchise-ottajalle seké oikeuden kayttaa
tata ennalta maariteltyjen ohjeiden mukaisesti jonkin sovitun ajan jollain tietylla
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alueella tai tietyssa paikassa. Tama on yrittdjyyden ja liiketoiminnan muoto, jota
hyddynnetdan hyvin monilla toimialoilla. Tyypillisesti franchisingissa on kaksi
paaasiallista muotoa; tuotejakelu- ja tavaramerkkifranchising (product distribution
and tradename franchising) seka liiketoimintamallifranchising (business format
franchising).Tuotejakelu- ja tavaramerkkifranchisingissa on toimittaja-myyja suhde.
Siina franchise-ottaja toimii franchise-antajan brandin alla sekd taméan tuotteiden ja
palveluiden jakelijana. Esimerkkeja tuotejakelu- ja tavaramerkki franchisingista
ovat mm. yrittajavetoiset jakelutiet, kuten merkkiautoedustukset, polttoaineen
jakeluketjut ja virvoitusjuomapullottajat. Eurooppalaisen kasityksen ja normiston
mukaan tuotejakelu- ja tavaramerkki franchising ei ole franchisingia vaan
franchisingilla tarkoitetaan ainoastaan liiketoimintamallifranchisingia. (Mattila,
Wathén, Tommila & Rinkinen 1998,109 — 120.)

Franchise-antaja. Yritystd, joka Iluovuttaa oikeuden liiketoimintakonseptin
hyodyntamiseen toiselle yritykselle, kutsutaan franchise-antajaksi (franchisor).
Maaritelma kiinnittéd huomion oikeuden omistamiseen ja hallintaan. Usein
franchise-antaja on myos kehittanyt, kaynnistanyt ja harjoittanut oikeuden
kohteena olevaa liiketoimintaa. (Mattila ym. 1998, 109 — 120.)

Franchising-antajan rooli on tarkea ja sen toiminnan tulee tarjota molemmille
osapuolille kohtuullinen menestyminen seké lyhyella ettd pitkdlla tahtaimella.
Liséksi riittavd korvaus tyopanokselle, sijoitetulle padomalle ja riskinotolle.
Franchising-antajalla ei voi olla parempaa mainosta, kuin ketjun yrittaja, joka on

saavuttanut taloudellista menestysta. (Mattila ym. 1998, 52 — 53.)

Franchise-ottaja. Yritystd, joka vastaanottaa oikeuden, kutsutaan franchise-
ottajaksi (franchisee). Franchise-ottaja on juridisesti ja taloudellisesti franchise-
antajasta riippumaton yksikk6d. Useinmiten franchise-ottajayrityksen takana on
luonnollinen henkild, yrityksen kasvollinen perustaja ja omistaja-johtaja,
franchiseyrittdja. Han on useimmiten mukana yrityksen paivittaisessa toiminnassa
ja on lisaksi allekirjoittanut franchisesopimuksen yrityksensa edustajana. Vaikka
suuri osa franchise-ottajista on pienia yrityksia, taytyy tehda ero franchise-ottajan
ja franchiseyrittdjan valille. Franchise-ottaja on pé&asaantdisesti aina juridinen

henkilo eli yritys (ei koske toiminimid) ja voi olla jopa suurempi kuin franchise-
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antaja seka toimia myods muilla aloilla kuin kyseinen franchiseketju. (Mattila ym.
1998, 52 — 53.)

Monitoimipaikkayrittédja. Monitoimipaikkayrittaja (multi-unit franchisee) viittaa
franchise-ottajaan, joka omistaa ja johtaa nimissddan useamman yksikén
liketoimintaa. Niistd kustakin on sovittu erillisella sopimuksella. (Mattila ym.1998,
54.)

Yrittajavetoinen yksikkd. Franchise-ottajan omistamia ja johtamia yksikdita tai
toimipisteita kutsutaan yrittdjavetoisiksi (franchised unit). .Sana yksikko viittaa
yleisimmin liikkeeseen, myymalaan tai toimipisteeseen ja jossain tapauksissa
yksikkd voi olla liikkuva tai toimia franchise-ottajan kodista kasin. (Mattila ym.1998,
54.)

2.2 Liiketoimintamalli franchisingin olennaiset piirteet

Jakelutiessa eli "ketjussa” on franchise-ottajan tai —ottajien omistamia ja johtamia
toimipaikkoja, eli kaikki ketjun toimipisteet eivat ole franchise-antajan
omistuksessa ja johdossa. Osapuolten eli franchise-antajan ja —ottajan valilla on
kirjallinen (vakiomuotoinen) franchisesopimus, joka voi sisdltaa alueellisen yksin-
toimintaoikeuden. Franchise-ottajat maksavat sovitun liittymismaksun ja/tai jat-
kuvaluontoista palvelumaksua eli rojaltia franchise-antajalle.Franchise-antajan
tulee tarjota alku- ja jatkokoulutusta franchise-ottajille.Franchise-ottajat toimivat
saman liikemerkin alla ja toimipisteet ovat my6s ulkoisesti yhtenaisia. Franchise-
antajan tulee tarjota teknista ja/tai kaupallista tukea eli jatkuvia tukipalveluita
franchise-ottajilleen. Franchise-antajalla on kasikirja tai vastaava dokumentti, jolla
ohjeistetaan franchise-ottajien paikallista liiketoimintaa. Franchise-antaja ei omista
(merkittavaa) osuutta franchise-ottajien yrityksistd. Franchise-antajan tulee kont-
rolloida, valvoa ja ohjata jatkuvasti franchise-ottajien liiketoimintaa. Franchise-
ottaja ei saa siirtda franchisesopimuksen oikeuksia kolmannelle osapuolelle ilman

franchise-antajan lupaa. Oikeus luovutetaan ja se maaritelladn franchisesopimuk-
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sessa. Franchising syntyy maaritelmallisesti franchise-sopimuksen kautta, misséa
on sovittu oikeuden hallinnasta ja kaytdstd sopimussuhteen osapuolten valilla.
Franchise viittaa englanninkielessa oikeuteen, mutta myos sopimukseen seka itse
franchisingjarjestelyyn. Oikeutta, joka luovutetaan yritykseltd toiselle, kutsutaan
termilla franchise ja se oikeus luovutetaan ja maaritellaan franchisesopimuksessa.
Sana franchise viittaa ~my0s sopimukseen sek& itse franchisingjarjestelyyn.
(Mattila ym. 1998, 52 — 53.)

Ketjutoimintaan taytyy asennoitua vakavasti ja kehittdd seka tydkaluja ettd osaa-
mista sen laadukkaaksi hoitamiseksi. Asiakaspalvelu on todellinen osaamis- ja
taitolaji ja siihen on pakko satsata aikaa ja kehittamispanosta, jos tavoitteena on
luoda kilpailukykya ja elinvoimaa omalle liikeidealle. Ketjukonsepti on ketjumuotoi-
sen yrityksen tyokalu maaritella oma liikeideansa ja sen kaytannon toteutus. Ketju-

konseptilla on itse asiassa monta tarkeaa merkitysta yrityksen kehittamisessa.
Hyva ketjukonsepti toimii:

— liikeidean todentajana. Ketjukonsepti on se "raamattu”, jossa liikeidea on
purettu ymmarrettavaan muotoon. Sita tulisi paivittaa jatkuvasti
vastaamaan viimeista tietoa ja paatoksia yhteisen toimintamallin
muodosta.

— toimintasuunnitelmana sille, miten asiakkaille toteutetaan liikeidean
mukaiset lupaukset. Eri osa-alueiden, kuten esim. koulutus, hankinnat ja
ulkoinen markkinointi, omien toteutussuunnitelmien tulisi rakentua
ketjukonseptin méaarittelemien tavoitteiden pohjalle.

— viestintavalineena kerrottaessa omalle henkilokunnalle ja yhteisty6-
kumppaneille, mita ollaan tekemassa. Ei ole mahdollista yhdistda suurta
joukkoa ihmisia etenemaan kohti yhteistd paamaaraa, jollei pystyta
viestimaan selvasti ymmarrettavalla tavalla minne ollaan matkalla.

— ketjun yhtenaisyyden ja tasalaatuisuuden seuraamisen perustana.
Ketjukonseptiin on maaritelty ne kulmakivet, joiden noudattaminen
muodostaa yhtenaisen ketjun. Siina tulisi myo6s olla maariteltyna, mikali ja
missa olosuhteissa ketjun tavoitteista voi poiketa. (Mattila ym. 1998, 52 —
53.)
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Kaiken kaikkiaan toimintamallin tai ketjukonseptin pitéisi olla yrityksen kasikirjoitus
siitd, mitd sen tulevaisuus tulee olemaan. Niistd asioista, joita aletaan tyostaa
saannbnmukaisesti, voi tulla osa osaamista tulevaisuudessa. Asiat, joita ei
maadritella tavoitteiksi tulevat jaamaankin saavuttamatta. On tarkeaa yrityksen
kehityksen kannalta, ettd saadaan koko organisaatio liikkeelle oppimaan niita
taitoja, joilla aiotaan paihittaa kilpailijat jatkossa. Erilaiset tavoitteista johdetut
yhteiset toimintamallit ovat johdon valineitéa johtaa juuri tata kehitysta. (Mattila ym.
1998, 52 — 53.)

Laakson (2005, 37 - 38) mukaan franchisingia ei kuitenkaan saa sekoittaa erilaisiin
muihin yhteisty0- tai jakelutieratkaisuihin ja onkin tarkedd huomioida, etta
franchisingissa franchising-antaja ei markkinoi tai jaa muille yrityksille tuottamiaan
tuotteitaan. Vaan se markkinoi ja jakaa omaa liiketoimintamalliaan tai konseptiaan,
ketjun jasenyytta, yhteistydetuja ja naiden yllapitamiseen liittyvia palveluita. Se ei
ole monitasoinen jakeluverkosto, jossa esimerkiksi samoja tuotteita myydaan por-
taalta portaalle ja, jossa jokainen porras saa oma myyntipalkkion. Esimerkkind
monitasoisesta jakeluverkostoista voidaan mainita verkostomarkkinointijarjes-
telmd, jossa kukin jasen saa tuottoja hankkimiltaan uusilta jasenilta, jotka liittyvat

ketjuun.

Laakson (2005, 39) mukaan franchising-ottaja ei myoskd&n ole osa tuotteen
jakeluorganisaatiota, joka valittdd paayhtionsa tuotteita, koska tuotteiden myynti ja
franchising ovat eri liiketoimintoja franchising-antajalle. Taytyy my6s huomioida,
ettd pelkka yhteinen tuotevalikoima ei riitd konseptin sisalloksi. Franchising-ottajat
ostavat franchising-antajalta menestyvaa ja kokonaisvaltaista lilkketoimintamallia ja
tata ei yleensa saavuteta pelkastaan hyvilla tuotteilla. Franchisingketju ei ole
myoskaan edustusverkosto, missd sen jasenet edustaisivat virallisesti jotaikin
toista yritysta, koska franchisingketjun jasenet edustavat vain itseaan ja vastaavat
liketoiminnastaan itsenaisesti. Siina ei myoskaan mikaan osapuoli automaattisesti
saa juridista oikeutta edustaa kumppaniaan , ellei siitd ole erikseen sovittu.
Markkinallisesti kaikki jasenet edustavat yhteistd brandia, franchising-antajan
omistamaa yrityskuvaa omalla alueellaan ja omassa liiketoiminnassaan. Edelleen
franchisingsuhde ei voi olla yhteisyrityspohjainen suhde, koska franchising-antaja

ja —ottaja ovat kaksi taysin omistuksellisesti riippumatonta , itsenaista yritysta ja
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harjoittavat liiketoimintojaan yhteistyésopimuksella. Se ei ole my6éskaan vakuus-
tai investointi-instrumentti, koska molemmat osapuolet ovat juridisesti ja
taloudellisesti itsenaisia yrityksid ja vastaavat investoinneistaan, kaikista hankin-
noistaan ja niiden rahoittamisesta itsenaisesti. Kumpikaan osapuoli ei esimerkiksi
takaa toisen velkoja tai annan mitd&n vakuuksia niille. Franchisingissa ei myos-
kdan kumpikaan rahoita toisen toimintaa ja siind ei ole tydsuhdetta franchising-
ottajan ja franchising-antajan valilla (Laakso 2005, 39 — 41.)

Franchise-antaja tarvitsee toiminnassaan rekrytointimateriaalia, etablointikriteerit (
etablointi=etabloida vakiinnuttaa, vahvistaa, ottaa kayttoon, sijoittaa) ja —perustan,
logon ja profiiliohjeistuksen, valikoiman ja ostorutiinit, markkinointi- ja myyntirutiinit,
talous- ja maksujarjestelman, koulutuksen ja kasikirjan. Lisaksi kaynnistysohjel-

man, sopimukset ja tavaramerkit. (Mattila ym. 1998, 109 — 120.)

Olennaista koko franchisetoiminnan onnistumiselle on onnistua rekrytoimaan
oikeanlaiset franchiseyrittajat. Tavoitteena on pitkdkestoinen yhteistyd ja
valittavien yrittdjien tulee harjoittaa vain kyseisen franchiseketjun mukaista
liketoimintaa. Onnistuakseen tassa valinnassa franchise-antajalla tulee olla
riittdvat valmiudet rekrytointiin ja tydstaa siihen tarvittavat tyovalineet ja materiaalit.
(Mattila ym. 1998, 109 — 120.)

Jokaista yrittajadd kiinnostaa tietda minkélaista liiketoimintaa ketjun yrittajana
harjoitetaan, t&atd varten tulee laatia erilliset laskelmat alkuinvestointien ja
toimintabudjetin osalta. Nama tiedot tulee pohjautua kaytannon toimintaan ja
niiden tulee olla mahdollisimman realistiset ja rehelliset. Taman vuoksi on tarkeaa,
ettd rekrytointiprosessin alkuvaiheessa kaytetdan laskelmia, jotka on laadittu
ainoastaan yleisella tasolla. Tata tietoa yrittdja tarvitsee neuvotellessaan mm.
rahoituksesta. Taman pohjalta yrittaja kykenee arvioimaan onnistumisensa tassa
liketoiminnassa. (Mattila ym. 1998, 109 — 120.)

Ketjun tulee keréata kokemuksia jatkuvasti ja systemaattisesti aina uusien
perustettujen yksikoiden kautta ja hyddyntaa niita tulevassa toiminnassa. Jokaisen

ketjun taytyy loytaa ne menestystekijat, jotka antavat hyvan pohjan menestyvélle



24

liketoiminnalle, tasta tulee laatia ketjulle selkeat toimintaohjeet. (Mattila ym. 1998,
109 - 120.)

Mattilan ym.(1998, 109-120) mukaan Yksi tarkeimmista seikoista on se, etta ketju
kykenee kilpailukykyisesti ja kannattavasti siirtamaan tuotteet kuluttajille. Taman
vuoksi ketjun tulee jatkuvasti kehittda ja yllapitaa tatd osaamista ja onnistua sen
siirtAmisessa toimintayksikoilleen. Tuotevalikoiman tulee olla yhdenmukainen ja
ketjun tehtdvana on tasmentda mitka tuoteryhmét kuuluvat sen liikeidean
mukaiseen toimintaan ja kunkin tuoteryhmén sisédlla tehdda myods tarkemmat
tasmennykset. ketju toimii yhdenmukaisella valikoimalla, se pystyy maksimoimaan
koko ketjun ostoedut ja neuvotella ketjulle ja sen yrittgjille mahdollisimman hyvat
hankintalahteet. Jotta edut voidaan maksimoida, tulee tamakin osa-alue ohjeistaa
ja dokumentoida kasikirjaan. (Mattila ym. 1998, 109 — 120.)

Laakson (2005, 38 - .39) mukaan franchisinketjussa kaikki yritykset edustavat vain
itseaan ja vastaavat liiketoiminnastaan taysin itse yhteistydssa toisten ketjun
jasenten kanssa. Markkinoinnillisesti jasenet edustavat yhteista brandia ja
franchising-antajan omistamaa yrityskuvaa omalla alueellaan ja omassa

liiketoiminnassaan.

Franchise-antaja vastaa kattomarkkinoinnista seka ketjutason myyntitoiminnasta.
Vastaavasti paikallisyrittdjat vastaavat paikallisesta markkinoinnista. Naita
koskevat perusohjeet dokumentoidaan paikallisyrittdjan kasikirjassa. Kasikirjaa
pitdd jatkuvasti yllapitaa, jotta se vastaisi kulloinkin voimassa olevaa parasta
mahdollista kaytantéd. Kaikki myynti- ja markkinointirutiinit tulee suunnitella ja
systematisoida pidemmalla aikavalilla, nain voidaan myo6s tuloksia seurata ja
arvioida. Maksujen perimiseen tulee tehda systemaattinen suunnitelma, miten
maksut peritdan. (Mattila ym. 1998, 109 — 120.)

Yrittdlle annettava koulutus alkaa jo hyvissa ajoin ennen toiminnan aloittamista.
Koulutus kestdd muutamasta viikosta jopa lahes vuoteen riippuen liiketoiminnasta.
Koulutuksen tavoitteena on se, etta yrittajalla on tiedolliset ja taidolliset valmiudet
aloittaa konseptin mukainen toiminta omassa yksikossdan. Koulutukseen tulee

siséllyttaa ainakin seuraavia osa-alueita; yrityksen perustaminen, rutiinit ja hallinto,
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liketoimintakonsepti ja toimintafilosofia, valikoima ja ostotoiminta, myyntitekniikka,
markkinointi ja asiakaspalvelu, paivittaiset rutiinit seka lisdksi yritystoiminnan
suunnittelu ja budjetointi, profiiliohjeistus ja toiminnan kannalta keskeinen
lainsdadantd. Koulutus perustuu ketjun kasikirjaan, jolloin teoriaosuuteen voidaan
tutustua jo ennakkoon. Koulutusohjelmaan liittyy myos tarvittava harjoittelujakso,
jossain ketjun yksikossa. (Mattila ym. 1998, 109 — 120.)

Kasikirjalla on erittain tarkea rooli ketjutoiminnassa ja sen tulee kattaa kaikki tieto-
taito, jota tarvitaan liiketoiminnan harjoittamiseen. Kasikirja toimii yrittajan ja taman
henkilokunnan tydvdlineena ja antaa mahdollisimman yksiselitteisia ja
yksityiskohtaisia vastauksia toiminnassa esiintyviin kysymyksiin. Siina maaritella&n
ketjun filosofia ja siihen liittyvat eettiset sdannot. Lisaksi siihen on kirjattuna ketjun
toiminnan kannalta keskeisin lainsaadantd. Myods siina selvitetdan kaikki ketjun
profiiliohjeistukset kuten logo, tuotemerkki, tunnukset ja varien kayttd. Yrittgjat
luottavat siihen, etta kaikki kasikirjassa esitetyt toimintaohjeet ovat ketjun
kaytannossa testaamia ja tulokselliseksi osoittautuneita toimintamalleja. Kasikirjan
kohdassa "Tuotteet ja palvelut” maaritellaan ketjun liikeidean mukainen
toimintamalli. Kilpailulainsdadantt kieltdd kuitenkin yrittdjan sitomisen ketjun
maadrittelemaan tavarantoimittajaan, mutta tuotemerkkien edustukset, valikoiman
laajuus ja laatustandardit ovat usein olennainen osa ketjun liikketoimintakonseptia.
(Mattila ym. 1998, 109 — 120.)

Yrittgjalla tulee olla riittavat resurssit toimia itsendisena yrittajana ja toteuttaa
ketjun toimintamallia. Tarkeinta on kiinnittdd huomiota yrittdjan persoonallisiin
ominaisuuksiin, hanen kiinnostukseensa toimialaa ja ketjun toimintatapaa kohtaan.
Yrittajan tulee olla sitoutunut liikeidean mukaiseen toimintamalliin, kykya
itsendiseen tyohon. Lisaksi hé&nen tulee olla yhteistyokykyinen ketjun kanssa.
(Mattila ym. 1998, 54.)

Yrittgjalla on omat vastuunsa ketjussa ja niitd ovat mm. oman yksikkonsa myynti-
ja tulosvastuu, johon kuuluvat aktiivinen asiakashankinta, henkiléston johtamien ja
toimipaikan yllapito. Vastuualueeseen kuuluvat myos asiakaspalveluvastuu ja
brandi- seka konseptivastuu. Nama kasittavat ketjun brandin edustamisen

alueellaan, konseptin noudattamisen ja vyllapidon kaikilla osa-alueilla, eri
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toiminnoissa ja omalla alueellaan. Liséksi hanelle kuuluu yhteistyévastuu eli han
vastaa ketjutoimenpiteiden toteuttamisesta yksikdssé, osallistuu ketjuyhteistyéhon
ja antaa panoksensa ketjun kehittamiseen. (Laakso 2005, 102.)

2.3 Franchisejarjestelma

Franchise-antajan omistamien ja yrittdjavetoisten yksikéiden muodostamaan
kokonaisuutta kutsutaan franchisejarjestelmaksi (franchise system). Jarjestelméa
sisaltdd useinmiten myos franchise-antajan omistamia yksikoita ja vain harvoin
kaikki yksikot ovat yrittdjavetoisia. Silloin kun osa yksikoistd on franchise-antajan
omistamia, viitataan organisaatiorakenteeseen myos termilla kaksois- tai
rinnakkaisjakelu (dual/plural distribution). Franchisejarjestelman rinnalla kaytetaan
usein myos arkisempia ilmaisuja kuten ketju (chain) tai verkosto (network) tai

(yrittajavetoinen) jakelutie. (Mattila ym. 1998, 29.)

Franchisingtoiminnan oleellisin asia on luovutettava konsepti eli liiketoimintamalli.
Sitd pitda analysoida mm. liikeideatarkastelulla, kilpailuetujen kartoittamisella,
valmiusasteen mittaamisella ja itselle soveltumisen nakdkulmalla. Liikeidea tulee
selvittdd ensin kysymyksilla : mit&, kenelle ja miten kukin ketjuun kuuluva jasen
tarjoaa yhdenmukaisella konseptilla. Liikeidean perusteet, konseptin sisaltamat
erityiset kilpailutekijat ja franchising-antajan erityisosaaminen tulee mydskin
selvittdd. Avainasemassa on konseptin ja yrittajaprofiilin yhteensopiminen yrittajan

onnistumisen kannalta ( Laakso 2005, 131.)

2.4 Franchisingtoiminnan kehitysvaiheet yritystoiminnassa

Silloin  kun franchisingtoiminta on tuotekeskeistd eli product distribution
franchisingtoimintaa, maahantuoja keskittyy tuotteiden maahantuontiin ja jakeluun

yhdessa jalleenmyyjaverkoston kanssa. Maahantuoja tulee panostamaan
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kampanjoihin ja markkinointin yh& enemméan kun toiminta kehittyy ja
tuotemerkkien edustukset lisaantyvat, nain muodostuu markkinoijan ja
jalleenmyyjan valille markkinointiyhteistydhon perustuva ketju. Siind on kaytossa
sekd yhteisia etta yrittajien omia tuotemerkkeja, esimerkkina Toyota ja Auto-
Jalonen. Tamé& voidaan rinnastaa trade name franchisingtoimintaan ja kuitenkaan
talla systeemilla el valttamatta saavuteta toivottua lisamyynti&, mikali
toimintakonseptia loppukayttdjan palvelemiseksi ei kehitetd. (Mattila ym. 1998,
29.)

Markkinoijan ja jalleenmyyjan vyhteistyd kehittyy = myyja-ostajasuhteesta
partnership-tyyppiseksi, nain ollen markkinoijalle tulee yhd enemmén kokemusta
ja osaamista vahittaismyynnistd. Taman jalkeen yhteistyd markkinoijan ja
jalleenmyyjan valilla alkaa vastata busines format franchising periaatteita,

esimerkkind Keskon liiketoimintakonseptin kehittdaminen. (Mattila ym. 1998, 29.)

Franchisingketjut mielletd&dn myo6s kasvuyrityksiksi, Helina Hirvikosken ja Eija
Swanljungin kirjassa Kasvun Vimma (2008, 37 - 38) on 12 tarinaa kasvuyrityksista.
Haastatteluidensa mukaan asiakaslahtoisyys, jatkuva uudistaminen, yhteistyd
yksilotyon sijasta, innostuminen ja néyryys ovat asioita, joita useat kasvuyritysten

johtajat painottivat kasvuyritysten toiminnassa ja johtamisessa.

2.5 Franchisingketjutoiminnan tunnusomaiset piirteet

Franchising on siis kahden itsendisen yrityksen, franchising-antajan ja franchising-
ottajan valistd sopimukseen pohjautuvaa, pitkaaikaista yhteisty6td. Normaalisti
franchising-antaja ei rahoita franchisingyrittdjaa eikd omista osuutta tadmén
yrityksesta, mutta franchising-antajalla saattaa olla ketjussaan omiakin

toimipisteitd. (Suomen franchisingyhdistys, [viitattu 14.2.2011].)

Yhteistyd perustuu franchising-antajan kehittdmé&an ja franchising-ottajalle

luovuttamaan konseptiin, jonka mukaisesti ketjun kaikki jasenet markkinoilla
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toimivat. He toimivat myos yhteisen "brandin” alla ja yhdenmukaisella julkiasulla.

(Suomen franchisingyhdistys, [viitattu 14.2.2011].)

Koulutuksen ja kasikirjojen avulla franchising-antaja siirtda konseptiin ja sen
kayttoon liittyvan taitotiedon franchisingyrittajélle. Kasikirjaan on dokumentoitu
kaikki oleellisimmat asiat ja ohjeet, jotka yrittdjan tulee tietda liiketoiminnassaan.

(Suomen franchisingyhdistys, [viitattu 14.2.2011].)

Franchisingyrittdja sitoutuu noudattamaan n&itd toimintaohjeita ja suuntaviivoja
seka tayttamaan muun muassa konseptin mukaiset laatuvaatimukset. Franchising-
antajan tehtavana on tuottaa ja jarjestaa jatkuvaa kaupallista ja teknista tukea
ketjun franchisingyrittgjille. Yrittajan aloittaessa liiketoimintaansa franchising-antaja
kouluttaa hanet sekd avustaa hantd liiketoiminnan kaynnistdmiseen liittyvissa
asioissa, joita ovat mm. tilojen hankinta ja niiden varustaminen,
rahoitusneuvottelut, hankintasopimukset, avajaisten jarjestamiset jne. Jatkossa
franchising-antajan tehtavana on kehittda ketjun jasenten kilpailukykya ja toimintaa
muun  muassa  markkinointitoimenpiteilld,  koulutuksella, seuranta- ja
suunnittelujarjestelmilla, neuvontaty6lld, sisaisella informaationvalityksella ja

kokemusten vaihdolla. (Suomen franchisingyhdistys, [viitattu 14.2.2011].)

Yrittdja vastaavasti maksaa konseptin kayttdoikeudesta, ketjun jasenyydesta seka
saamistaan eduista ja palveluista kerta- ja/tai jatkuvia maksuja franchising-
antajalle. (Suomen franchisingyhdistys, [viitattu 14.2.2011].)

Riippuu taysin franchisingketjusta millaiset vapaudet yrittajalla on toimia ja tehda
omia paatoksia. Joidenkin franchising-antajien pyrkimyksena on hallita taysin
liketoimintaa ja yleensa franchising-antaja johtaa yhteistyoketjua seka kontrolloi
franchisingyrittdjan toimintaa. Osapuolten oikeudet ja velvollisuudet, yhteistyén
pelisaannot, sekad yhteistyon paattaminen ja sen seuraukset on aina tdsmennetty

kirjallisessa sopimuksessa. (Suomen franchisingyhdistys, [viitattu 14.2.2011].)

Franchising on markkinointikonsepti, jonka avulla tarjotaan tuotteita ja palveluja.
Franchising-antajalla on omistuksessaan tuotemerkki seké liikeidea, yksil6llinen
toimintatapa, patentti tai erityinen laitteisto tai goodwill ja tahan liittyvaa tietotaitoa.

Kayttdoikeus siirretddn lisenssoinnilla toisen osapuolen kayttéon ja sopimuksella
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siirretdaan oikeudet lisenssin kayttéon, jolloin henkildlla tai yrityksella on tdman
jalkeen oikeus hallita omaa lilketoimintaansa ja harjoittaa sita lisenssin puitteissa.
Vastaavasti lisenssistd maksetaan rojaltin tyyppista jatkuvaa maksua, joka kattaa
oikeudet ja kaikki palvelut, joita lisenssin antaja tarjoaa. (Mattila ym. 1998, 31 —
34.)

Toiminta muodostaa ketjuorganisaation ja yhteisty6 perustuu samaan testattuun
likeideaan. Franchising-antajan tulee kehittd& jatkuvasti liikeideaansa. Seka
franchising-antaja etta —ottaja ovat taloudellisesti ja juridisesti rippumattomia, seka
sijoittavat padaomaa toimintaansa. Heilla on yhteiset tavoitteet ja oikeudet
likeideaan ja muut palvelut luovutetaan erillistd korvausta vastaan. Toiminnasta
on Kkirjallinen ohjeistus ja kumpikin sitoutuu yhteisiin standardeihin ja
laatuvaatimuksiin. Ketju kayttda yhteista nimea ja tunnuksia. Erillista korvausta
vastaan franchising-antaja tarjoaa jatkuvaa toiminnan tukea ja yhteistyon valilla on
aina kirjallinen sopimus. Sopimuksen lisaksi franchising-antaja laatii ns. kasikirjan,
joka ohjaa franchising-yrittdjan toimintaa. Siihen on ohjeistettu liikeidean mukainen
toimintamalli, jota franchisingyrittajat ovat sitoutuneet noudattamaan ja tayttamaan

vaadittavat laatuvaatimukset. (Mattila ym. 1998, 31 — 34.)

Franchisingtoiminnan alkuvaihetta kutsutaan testaus- eli pilottivaiheeksi. Tana
aikana franchising-antaja hankkii itselleen osaamista ja tietoa. Taman vaiheen
jalkeen franchising-antaja laajentaa samalla ketjun toimintaa uusille markkina-
alueille. (Mattila ym. 1998, 31 — 34.)

Useinmiten franchising-antaja auttaa uutta yrittdjad liiketilojen hankinnassa,
varustamisessa, kaynnistamiskoulutuksessa ja toiminnan aloittamisessa. Lisaksi
jatkossa franchising-antajan tulee kehittda koko ketjun kilpailukykyéa ja toimintaa
markkinoilla, koulutuksella, laskenta- ja suunnittelujarjestelmilla, neuvonnalla,
sisaisellda  informaatiovalityksella, = kokemusten vaihdolla sek& muilla
palvelumuodoilla. Naistad oikeuksista ja palveluista yrittdjat maksavat franchising-

antajalle ns. yhteistydmaksua. (Mattila ym. 1998, 31 — 34.)
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2.6 Franchisetoiminnan muodot

Franchisetoimintaa on Laakson (2005, 34 — 36) mukaan kolme eri muotoa; Trade
Name Franchising, Product Distribution Franchising ja Business Format Franchis-
ing. Trade Name Franchisingissa franchising-antaja luovuttaa franchising-ottajalle
oikeuden kayttaa omassa liikketoiminnassaan franchising-antajan kehittdmaa ja
omistamaa tavaramerkkid, liiketunnusta tai toiminimea. Yritysten toimintamallit
voivat olla muuten hyvinkin erilaisia. Ketjun jasenet toimivat omalla toiminimellaan,
mutta rinnallaan ketjun tunnus. Jasenten valilla ei juurikaan harjoiteta yhteisty6ta,
vaan se on rajoittunut esimerkiksi johonkin yksittdiseen franchising-antajan
yllapitamaan yhteiseen palveluun, kuten esimerkiksi jonkinlaisiin markkinointi-
jarjestelmiin tai toimenpiteisiin. Esimerkkind n&istd ovat useat hotelliketjut.
Franchising-antajalle maksetaan tietty prosenttiosuus liikevaihdosta ja/tai ketjun
jasenille tarjottavien palveluiden ja/tai tuotteiden myynnista tuleva tuotto, tama
toimii tulolahteena. (Laakso 2005, 34 — 36.)

Product Distribution Franchisingissa franchising-antaja luovuttaa verkoston
jasenille oikeuden myyda kehittdmaansa ja mahdollisesti itse valmistamaansa
tuotetta. Nain tuotteille luodaan jakelutie, jossa asiakkaat ovat yleensa
sitoutuneimpia kuin yleensa. Jasenten viélinen yhteistyd on lahinna yhteisissa
markkinointimenetelmissd. Franchising-antajan ja -ottajan valinen yhteistyo
rajoittuu pelkastddn myytaviin tuotteisiin, sen jakeluun tai valmistamiseen. My6s
ketjun markkinointitunnusten kayttdé on rajallista yksikdissa, verkosto toimii lahinna
jakelukanavana. Tuotto franchising-antajalle tulee ketjun jasenille myytavien
tuotteiden myyntikatteesta ja joissakin tapauksissa tiettyjen laitteiden,
ohjelmistojen, reseptien tms. vuokrista tai kayttOperusteisista lisenssimaksuista.

Esimerkkind voidaan mainita useat virvoitusjuomatehtaat. (Laakso 2005, 34 — 36.)

Kolmannessa muodossa, Business Format Franchisingissa koko liiketoiminta-
mallin kayttboikeus luovutetaan franchising-ottajalle. Heidan valillaan on tiivis
yhteistyd, joka on jatkuvaa ja kattavaa. Siihen sisdltyy mm. markkinointi,
tavaroiden ja palveluiden hankinta, kehitystoiminta ymv. Perusliiketoiminta on
franchising-antajan omien yksikdiden toimintaa ja franchisingliiketoiminta on

vastaavasti franchising-ottajien tekemaa liiketoimintaa, jossa franchising-antaja



31

saa tulonsa konseptin kayttboikeuksien vuokraamisesta ja jarjestelman
johtamisesta. Esimerkkind tastd toiminnasta Kotipizza-ketju. Tassa tydssa
keskitytddn enemman Business Format Franchisgin —malliin. (Laakso 2005, 34 —
36.)

2.7 Franchisingsopimus

Franchisingliiketoiminta on yleistynyt myés Suomessa ja sita kaytetaan yha
enemman myos palvelualoilla liketoiminnan kasvattamisstrategiana. Franchising-
antaja antaa franchising-ottajalle korvausta vastaan valmiiksi kehitellyn
liketoimintakonseptin immateriaalioikeuksineen. Franchisingtoimintamalli antaa
etuja molemmille sopimusosapuolille, néin franchising-antajan ei tarvitse itse olla
aukaisemassa jokaista uutta toimipistettdan ja nain han saastaa paadomia eli tata
kautta vahentaa liiketoimintariskiadn. Franchisingyrittdjd vastaavasti valttyy
aloitusvaiheessa mahdollisilta virheilta ja saa yleenséd heti kayttdonsad vahvan
brandin. (Laki24fi, [viitattu 25.2.2011].)

Franchisinantajan ja —ottajan valilla on sopimus, joka pitda sisdlladn seuraavat

elementit:

— jasenilla on yhteinen nimi ja liiketunnus seka yhtenainen yrityksen ilme ja
varustelu

— franchisingantaja siirtédé franchising-ottajalle salaista ja olennaista ja
yksilGitavissa olevaa tietotaitoa

— franchising-antajalla on velvollisuus antaa jatkuvasti teknista tai
kaupallista tukea franchising-ottajalle

— Olkeassa franchisingsuhteessa on oikeuksien lisensiointi tai
kayttboikeuden luovutus, franchisingmaksut ja franchising-antajan
suorittama valvonta ja tukitoiminta.
(Laakso 2005, 43 — 44.)
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Sopimusoikeudellisesti  franchisingsopimus on monimutkainen ja vaatii
pitkakestoista yhteistyota. Kaytannossa esiintyvat riitaisuudet liittyvat franchising-
antajan haluun suojella ketjunsa imagoa ja toisaalta yrittajan haluun saada tehda
myO6s omia paatoksid. Tama varmistetaan satasivuisella sopimuksella ja
tallaisissa tilanteissa yrittajan liikkumavara jokapaivaisissakin paatoksissa saattaa
olla melko minimaalista. (Laki24fi, [viitattu 25.2.2011].)

Annettuihin ja antamatta jaamiin tietoihin liittyen on kaytannodn riitaisuuksia
esiintynyt myds sopimusneuvotteluissa. Siksi on tarkeaa, ettd franchising-antaja
antaa tarpeeksi hyvat tosiasialliset mahdollisuudet aloittavalle yrittajélle tutustua
sopimukseen. (Laki24fi, [viitattu 25.2.2011].)

Sopimus tulee olla sellainen, ettd se pyrkii tasapuolisuuteen ja varmistaa
hairi6ttoman  yhteistydon pitkalla tahtaimella. Sen tulee olla riittdvan
yksityiskohtainen, tarkka ja selked. Siina tulee olla asianmukaiset viittaukset
franchisingkasikirjaan, joka sisdltaa vastaavasti yksityiskohtaiset ohjeet kaytannén
toimista ja teknisluontoisista seikoista. Franchisingsopimuksessa tarkeimmat lait ja
saannokset ovat oikeustoimilaki. EU:n ryhmapoikkeusasetus. kilpailunrajoituslaki,
laki sopimattomasta toiminnasta elinkeinotoiminnassa ja markkinatuomioistuimen
paatds ketjun vastuusta yhdenmukaisesta markkinoinnista. Sopimuksen osa-
alueita ovat osapuolet, sopimustermit, likeidean edelleen kehittaminen, k&sikirja,
luovutettavat oikeudet, franchise-antajan oikeudet ja velvollisuudet, franchise-
yrittdjan asema ja oikeuksien laajuus, seka oikeudet ja velvollisuudet, toimitilat,
maksut, salassapito, kilpailukielto ja sopimusakko, sopimuksen voimassaolo ja
lakkaamisen jalkeiset suhteet, riitojen ratkaisu ja sovellettava laki seka
sopimussakko ja vahingonkorvausvelvollisuus. (Mattila ym. 1998, 139 — 162.)

Mattilan ym. (1998, 139 — 162 ) mielestd konseptin kehittdminen on franchise-
antajan pdaavelvollisuus, koska liiketoiminta taytyy pitdd koko ajan
kilpailukykyisen&d nopeasti muuttuvissa markkinatilanteissa. Jos franchise-antaja
on passiivinen muuttamaan kasikirjan ohjeistusta ja yrittajad on kuitenkin siihen
sidottu, tulee tilanne yrittdjan kannalta kestamattomaksi, koska hanella ei ole

mahdollisuutta tehda tarvittavia muutoksia itsenéaisesti.
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Yrittgja tuntee markkinat paremmin kuin franchise-antaja omalla toimialueellaan ja
siksi on molempien edun mukaista saada reaaliaikainen tieto markkinoiden tilasta
valitettyd franchise-antajalle mahdollisimman nopeasti. Usein yrittdjan toimet
littyvat markkinatilanteen seuraamiseen ja siitd raportoimiseen. Sopimuksessa
onkin tarkedmpaa olla lauseke, joka kohdistuu yhteiseen toimintaan molempia
osapuolia hyddyttavasta tarkoituksesta kuin tiukat kaskyt ja kiellot. (Mattila ym.
1998, 139 — 162.)

Olennaisimpia asioita franchisesopimuksessa on maaritellla ne oikeudet, jotka
sopimuksella luovutetaan franchiseyrittgjalle. Lisaksi siina tulee nakya maaraykset
luovutettavista oikeuksista tavaramerkkeihin, toiminimiin, patentteihin ja muihin
immateriaalioikeuksiin.  Tarkein oikeus on franchiseyrittdjan oikeus kayttaa
franchise-antajan kehittamaa franchisingkonseptia omassa liiketoimessaan.
(Mattila ym. 1998, 139 — 162.)

Sopimuksessa maaritellddn peruslinjat franchise-antajan antamasta koulu-
tuksesta, josta yksityiskohtaisemmin k&sikirjassa. Myos jatkokoulutuksesta tulee
olla maininta sopimuksessa. Yrittdja tarvitsee myods muuta apua ja tukea,
esimerkiksi yrittdjan sairastuessa tai joutuessa muuten tyokyvyttomaksi, tulee
franchise-antajan olla valmis ottamaan vastuu toimintojen hoitamisesta. Myds
naista seikoista tulee ottaa maaraykset sopimukseen ja kuka vastaa
kustannuksista. Ketjun sisdinen tiedotus ja yhteydenpito tulee myds maaritella
sopimuksessa miten ne hoidetaan. Sopimuksessa tulee myds mainita miten
mainonta ja markkinointi erotetaan ketjun yleismainontana ja jokaisen yrittdjan

omana mainontana omalla toimialueellaan. (Mattila ym. 1998, 139 — 162.)

Franchise-sopimukseen voidaan tietyin  edellytyksin  ottaa maarayksia
franchiseyrittdjan velvollisuudesta kayttad franchise-antajaa tai taman osoittamaa
tahoa ostojensa lahteena. Talldinen ehto rajoittaa vapaata kilpailua, josta syysta
sen sallittavuutta on rajoitettu. Ehto voidaan ottaa kayttoon, mikali tavaroiden
luonteen takia olisi epakaytanndllista soveltaa puolueettomia laatuvaatimuksia
hankinnoissa. Sallittavuus voidaan perustaa franchise-antajan teollis- tai

tekijanoikeuksien suojaamiseen tai franchise-ketjun identiteetin ja maineen
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yllapitamiseen. Mikéli samanlaista ja laadultaan samanlaista tavaraa on saatavilla

myOs muusta lahteestd, rajoitus on kiellettya. (Mattila ym. 1998, 139 — 162.)

Ongelmia franchisingsopimuksessa voi ilmeta myds siina vaiheessa, kun yrittaja
haluaa myyda liiketoimintansa toiselle, koska franchisig-antaja paattaa aina
loppuviimeksi ketjuun uudet jasenet ja ndin ollen ostaja tulee hyvéaksyttaa ensin
franchising-antajalla. Kummankin edun mukaista on kuitenkin, ettei

kaupankayntiprosessia kannata pitkittaa liiaksi. (Laakso 2005, 116 — 117.)

Laakso (2005, 116 — 117) on edelleen sita mielta, ettd myos erilaiset toiminnalliset
velvoitteet voivat olla toiminnanvapauden rajoittavia tekijoitd. Usein sopimuksilla
on maaritelty tietyt ostovelvoitteet, esimerkiksi siten, etta tietyt tavarahankinnat
taytyy tehda franchising-antajan maarittelemistda  hankintalahteistd. Ne
muodostuvat kuitenkin ongelmiksi vasta kun hankintaléhteet eivat ole Kkilpailu-
kykyisia vaihtoehtoisiin hankintalahteisiin verrattuna. Kilpailulaki on tassa
franchising-ottajan turvana, koska sen mukaan hankintalahteitd ei voi
absoluuttisesti maaritella. Jos franchising-ottaja 10ytda jostain vastaavaa tuotetta

edullisemmin, hanella tulee olla oikeus hankkia se sielta.

Eettisten sdaantdjen mukaan sopimuskauden tulee olla niin pitka, etta franchising-
ottaja kykenee siind ajassa kuolettamaan tekemansa investoinnit, pituudet
vaihtelevat 5-10 vuoteen. Jatkosopimuskausi on yleensa lyhyempi ja se sovitaan
yleensd vuodeksi kerrallaan. Jos sopimusta taytyy muuttaa kesken
sopimuskauden se tulee tehda yhdessa franchising-ottajan ja —antajan valilla,
esimerkiksi purkaa sopimus valittdmasti. Ehtojen muuttamisen syité voi olla useita
ja ne voidaan tehda joko yhdessa tai yksipuolisesti. Sopimuksessa on yleensa
maininta milloin sopimusta voidaan muuttaa, silloin muutokset tehddan yhdessa
neuvotellen ja kirjallisesti. Mikéali sopimusta muutetaan yksipuolisesti, katsotaan se
sopimusrikkeeksi. Kasikirjaan voidaan tehdd muutoksia, koska ne katsotaan
yleensd olevan sopimuksessa nimenomaisen viittauksen nojalla sallittuja.
Franchising-antajan velvollisuutena on jatkuvasti kehittdd konseptia ja tama

aiheuttaa luonnollisesti muutoksia myds kasikirjaan (Laakso 2005, 116 — 117.)
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Sopimus voidaan paattaa tai muuttaa kesken sopimuskauden, koska esimerkiksi
yrittdjan tilanne saattaa muuttua oleellisesti, ettd sen on luovuttava ketjun
jasenyydesta. Talloin yrittdja luopuu myods konseptin mukaisesta toiminnasta.
Sopimus voidaan purkaa tai irtisanoa myods yksipuolisesti, tama tulee kyseeseen
silloin kun toinen osapuoli rikkoo sopimuksen ehtoja toistuvasti eika tee
korjaustoimenpiteita toisen todisteellisista kehotuksista huolimatta.
Sopimusvelvoitteiden laiminlyonniksi katsotaan esimerkiksi konseptin
noudattamatta jattaminen, sooloilut, luvattujen tukitoimien puuttumiset, maksujen
laiminlyénnit tai muista pelisdanndista piittaamattomuudet. Tulee kuitenkin
huomioida, etta turhista laiminlydonneista ei kannata lahted yksipuolisesti
purkamaan sopimusta, koska se voi aiheuttaa vahingonkorvausvaatimuksia.
(Laakso 2005, 165.)

Jokaisen konsultoitavan yrityksen liiketoimintasuunnitelman ja franchisepaketin
tulee tayttda Yhdysvalloissa olevan lainsdddannén vaatimukset. Ellei franchising-
jarjestelman kehitysty6ta ohjaa selkea liiketoimintasuunnitelma, saattaa riskina
olla, ettd toiminnan osa-alueet eivat muodostakaan yhtenaistd jarjestelmaa.
Ongelmaksi voi muodostua myds tiettyjen avainalueiden liian vahainen huomiointi
tai laiminlyonti ja nain ollen jarjestelméan toimivuus ja kannattavuus kyseenalaistuu.
(Mattila ym. 1998, 89 — 103.)

Liiketoimintasuunnitelmassa kuvataan franchisingjarjestelman toteuttaminen ja se
miten se saadaan kannattavaksi. Liiketoimintasuunnitelmassa on osa-alueina
seuraavat: franchise-antajan liikeidea ja strategia, markkinoiden edellytykset,
tavoitteet, tulot, rekrytointi ja etablointi, franchise-antajan toiminnan edellyttama
sopeuttaminen, konseptin kehittdminen, franchiseorganisaatio seka talous ja
rahoitus. (Mattila ym. 1998, 89 — 103.)

Liikeideassa maaritellaan liiketoiminnan sisaltd, strategia ja paamaarat. Taman
tarkoituksena on kuvata franchisesysteemin rakentaminen, yllapitAminen ja
kehittdminen. Ennen toiminnan aloittamista yrittdjd on laatinut liiketoiminta-
suunnitelman ja rahoitussuunnitelman, tama vaaditaan jo lainojen myo6ntdjille
perusteeksi rahoittamiselle. Kaikki maksut, jotka franchise-antaja perii ja kaikki

palvelut, jotka se tuottaa, tulee olla selkeasti méaariteltyja ja ne tulee kirjata
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franchisesopimukseen. Franchise-ottaja maksaa ns. liittymismaksun liittyesséan
ketjun jaseneksi, tdma on korvaus oikeudesta kayttdd franchise-antajan
kehittam&a liikketoimintamallia. Maksun suuruudeksi suositellaan kohtuullista
korvausta, jolla franchise-antaja kattaa konseptin kehittamisestda aiheutuvat
investoinnit seka uuden yrityksen perustamisesta aiheutuneet kulut. Liséksi
franchisetoimintaan liittyy nk. yhteistyémaksu tai franchisemaksu, tdma on jatkuva
korvaus palveluista, jota franchiseyrittdjd saa ketjulta. Se on yleensa tietty
prosentti liikevaihdosta ja sen tulee kattaa kaikki franchise-antajan tuottamat
tukipalvelut, kuten neuvonnan, koulutuksen, jarjestelman kehittamisen,
informaation jakamisen, konseptin jatkokehittamisen seka lisdksi franchise-antajan
voitto-osuuden. Rekrytointiprosessin aikana tulee selvittdd tarkasti kaikki ne
palvelut, joita ketju maksuja vastaan tarjoaa. Markkinointimaksu keratdan taas
yhteiseen rahastoon, josta rahoitetaan ketjun kattomarkkinointi ja valtakunnalliset
myynninedistamistoimenpiteet ja se tulee erottaa palvelumaksuista. (Mattila ym.
1998, 89 — 103.)

Franchise-antajan tulee rakentaa kayttdonsa koko ketjun kattava talous- ja
raportointijarjestelma, néain voidaan tehda vertailuja eri yksikdiden valilla ja
franchiseyrittgjilla on mahdollisuus valittdd toimintaan liittyvia analyyseja. Myos
myyntid tulee seurata eri tunnuslukujen avulla, néin yrittajat voivat verrata omaa
toimintaansa eri tunnuslukujen avulla ja vastaavasti keskusorganisaatio voi

analysoida koko ketjun toimintaa. (Mattila ym. 1998, 89 — 103.)

Konseptia voidaan kehittaa ns. pilottiyksikdiden avulla, koska franchise-antajan
tulee pystyd perustelemaan kokemuksiinsa pohjautuen konseptissa esitettyjen
toimintamallien toimivuutta kaytanndssa. Liiketoimintasuunnitelmassa maaritellaéan
miten ja kuka testaa uudet ratkaisut ja myds kenen vastuulla pilottitoiminta
tapahtuu. (Mattila ym. 1998, 89 — 103.)
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2.8 Peruskonsepti franchisingtoiminnassa

Henkiléresursoinnissa tulee arvioida liikeidean mukaisen toiminnan edellyttamat
valmiudet, nain maaritelladn tulevien franchiseyrittajien vaadittavat ominaisuudet,
kuten alakokemus, koulutus, paaoman sijoituskyky ja muut vastaavat taidot ja
tiedot. Franchise-antajan ja —yrittdjan valinen tyonjako maaritellaan
peruskonseptissa, lisdksi paikallistoiminnalle maaritella&dn tavoitteet, jotka
franchiseyrittdjan tulee saavuttaa toiminnassaan. NAaita voivat olla esimerkiksi
markkinaosuus, toiminnan liikevaihto ja taloudellinen tulos. Tavoitteet tulee olla
kuitenkin realistisia ja perustua liikeidean mukaisesta toiminnasta saatuihin
tuloksiin. (Mattila ym. 1998, 81 — 88.)

Peruskonseptissa on my0s resurssivaatimukset, jossa on kuvaus siitd mita
liketoiminnassa tarvitaan kaynnistdmiseen ja jatkuvaan toimintaan. Siind myos
maaritelladn paikallisyksikdn toimintaan liittyvat tehtavat ja palvelut seka niiden
siséltd ja kattavuus. Paikallisyksikon valikoima perustuu ketjun liikeideaan ja
tarkeaa on, etta peruskonseptissa on mahdollisimman tarkasti selvitetty
tuoteryhmat ja niiden sisdltamat tuotevalikoimat sekd noudatettava
tuotemerkkipolitikka. Myds tuotteiden laatustandardit laaditaan, joita yrittaja

noudattaa toiminnassaan. (Mattila ym. 1998, 81 — 88.)

Peruskonseptissa maaritelladn myo6s tavarantoimittajien osalta ketju- ja
yksikkokohtaiset sopimukset, alihankkijoille asetetut vaatimukset ja tuotemerkkien
edustukseen liittyvat kysymykset. Ostotoimintaan liittyen tulee maarittdd myos
hankintapolitikka, tilausrutiinit ja kaytdssa olevat toimitusehdot. Lisaksi
huomioidaan toimitusten osalta toimitusajankohdat, erakoot ja tavaran
vastaanottamiseen liittyvat tehtdvat. Tassa maaritelladn my6s varastohallinnan

tunnusluvut, esimerkkin& havikki ja kiertonopeus. (Mattila ym. 1998, 81 — 88.)

Takuukysymykset, kuten tekninen tuki ja siihen liittyvat organisaatiolta
edellytettavat toiminnot maaritelladn myds peruskonseptissa. Paikallisyksikon
markkinointi- ja myyntimenetelmat tulee olla selvitettynéd ja paikallisen yksikon
markkinointisuunnitelmassa maaritellaan vuosittaiset markkinointiaktiviteetit ja

niiden kustannukset. Myds median ja mainostoimistojen kayttd ja
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markkinointiohjelman laatiminen ohjeistetaan. Myyntitapa, esitteiden ja kuvastojen
kaytto6 seka eri myyntikanavien kayttd -maaritelladn peruskonseptissa.
Markkinointiosassa  kasitellddn tuotteiden ja/tai palvelujen hinta- ja

alennuspolitiikka seka lisaksi marginaalit. (Mattila ym. 1998, 81 — 88.)

Tuotteiden esillepanovaihtuvuus ja toimitukset esitetdan palvelukonseptissa.
Budjetointiin liittyvat toimintamallit ja apuvélineet seka paikallisyksikon toiminnan
kustannusrakenne selvitetddn peruskonseptissa. Myds kirjanpito ohjeistetaan ja
maaritelladn yksikon tulosseuranta, tarkastusmenettelyt ja raportointikaytanto.
Talouteen ja hallintoon kuuluvat myos verot ja maksut seka tarvittavat ilmoitukset
ja  rekisterdintimenettely.  Lisdksi  maaritelladan  tavarantoimittajamaksut.
kassarutiinit,  luottokorttikéytantd, laskutusjarjestelmd, luotonvalvonta ja
perintimenetelmat seka vapaaehtoiset ja lakisaateiset vakuutukset ja niiden
kustannusvaikutus. (Mattila ym. 1998, 81 — 88.)

Peruskonseptissa maariteltdvid asioita ovat lisaksi se toimintamalli, miten
franchising-antaja siirtda toimialaan ja toimintaan liittyvan osaamisen franchising-
yrittdjalle ja huolehtii ketjun sisdisestda viestinnasta. Samalla tulee selvittda
kaytettavissa oleva koulutusmateriaali, kuten esimerkiksi kasikirja ja
koulutusohjelmat sek&a koulutukseen sitoutuvat henkiléresurssit. Samalla
suunnitellaan  franchising-antajan ja  —yrittdjan  vélinen  yhteydenpito,
kokouskaytanto, tiedotteet, puhelinkontaktit, yhteyshenkilot ja paatoksentekoon
littyvat menettelytavat. Jokaisen paikallisyksikon toimintaa tulee seurata ja
kehittdd ja nama toimintaperiaatteet kirjataan osaksi paikallisyksikon
peruskonseptia. (Mattila ym. 1998, 81 — 88.)

2.9 Menestyksellinen franchisingtoiminta

Franchisingtoiminta yhdistd& suuren ja pienen yrityksen edut, franchising-antaja
saa nain laajennettua toimintaansa ja vastaavasti franchising-ottajalle se on tie

yrittajyyteen. ldea on valmis ja testattu seka tunnetun nimen kayttoon saanti
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merkitsee hallitumpaa riskinottoa. Yhteistyd myds nopeuttaa yritystoiminnan
kaynnistamista. Yrittdja saa yleensa koulutuksen tuotteen tai palvelun tuottami-
seen ja lisdksi muiden ketjun yrittdjien kautta voi myds oppia paljon uutta.
Tallaisten yritystoimintojen yrittdjista 95% on viela toiminnassa viiden vuoden
jalkeenkin, kun vain n. kolmasosa omin voimin yrittajaksi ryhtyneista toimii enaa
tassa vaiheessa yrittdjana. Kielteisina puolina franchisingtoiminnasta voidaan pitaa
toimintavapauden puuttumista, lisdksi tuotteiden ja laadun on pysyttava ketjun
maarittelemissa kehyksissad ja toimintalinjoissa. Osa pitdéa myods franchising-
maksuja suurina. (Viitala & Jylha 2010, 22.)

Ennen franchisingtoiminnan aloittamista, tulee sen liikeidean olla kunnolla testattu
ja tuloksellisuudesta tulee olla selkeat naytot ja todisteet. Toiminnan tulee olla
ainutlaatuista ja muista alan yrityksien toiminnoista erottuva, sen tulee tarjota
myoOs selkeda Kkilpailuetua. Liikeidean toimivuus ei saa olla riippuvainen yhden
henkilon panostuksesta tai osallistumisesta toimintaan ja sen tulee tarjota
franchisingyrittdjalle mahdollisuus kannattavaan liiketoimintaan, joka tarjoaa myos
kohtuullisen korvauksen tydsta ja yrittajariskistd seka tuottaa riittavasti tuottoa
sijoitetulle padomalle. Liiketoiminnan tulee kattaa myos franchising-antajalle aiheu-
tuvat kaikki kustannukset ja antaa myds riittdvaa tuottoa. Liikeidean tulee perustua
pitkdaikaiseen kysyntdén eikda ohimenevaan markkinatrendiin. (Mattila ym. 1998,
41 —42)

Laakson (Laakso 2005, 113 - 115) mukaan suurin syy, miksi franchisingtoiminta
on keskenerdista johtunee osaamisen ja resurssien puutteesta ja kiireesta paasta
markkinoille harjoittamaan franchising-toimintaa. Liiketoiminnan rakentaminen
vaatii franchising-antajalta kunnollisen, maltillisen suunnittelun ja kehitystyon.
Keskeneraisyys ja siitd johtuvat ongelmat johtuvat franchising-antajan vaarista

asenteista liikketoiminnan harjoittamista kohtaan.

Franchising-antajalla tulee olla vahintddn vuoden kokemus liikeideasta ja se tulee
olla dokumentoitu. Kun liikeideaa aletaan monistamaan, tulisi pilottiyksikon
markkina-aluetta arvioida ja testata useille eri markkina-alueilla. Usein miten
ongelmaksi saattaa tulla, etta franchising-antajan tieto-taitoa ei osata siirtdd muille

yrittdjille. Taman vuoksi toimintakonsepti on dokumentoitava kasikirjaksi, joka
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kattaa yrittajan liikketoiminnan kriittiset osa-alueet. Lisaksi franchising-antajan tulee
kehittaa jatkuvasti liikeideaa ja toimintamallia seka testata uudet ratkaisut omissa
yksikodissaan. Nain liiketoiminnan kilpailukyky sailyy ja kehittyy seka tieto-taito
sdilyy paivittdisessa toiminnassa. Mikali franchisingtoiminta perustuu ainoastaan
liketoimintasuunnitelmaan, jonka toimivuutta kaytdnndssa ei ole testattu, saattaa
ketjuun liittyville yrittdjille tulla suuria riskejd epé&onnistumisesta. Taméa saattaa
ndkyd useina vuosina ja Vvaarantaa toimintaa liiketoimintasuunnitelman
osoittautuessa tuloksettomaksi. Tallainen toimintatapa ei toimi franchising-
toimintamallin periaatteiden mukaisesti, vaan pyrkii ainoastaan lyhyella tahtaimella
rahastamaan hyvauskoisia ihmisia myymalla katteettomia lupauksia. (Mattila ym.
1998, 47 - 52.)

Yritys tarvitsee aina vahintddn muutaman vuoden kokemuksen konseptin
mukaisesta liiketoiminnasta, ennen kuin se voi aloittaa ketjun rakentamisen.
Suomen Franchisin-Yhdistyksen eettisten saantdjen mukaan oma kaytannon
liketoimintakokemus on pakollista ennen varsinaisen ketjutoiminnan aloittamista.
Konseptin tulee olla valmiiksi kehitetty ja siihen ei endé voida tehda perusteellisia
muutoksia franchisingliiketoimintaa harjoitettaessa ja jarjestelman ollessa jo
toiminnassa. Eettisten periaatteiden mukaan myotskaan ketju ei voi kehittda
konseptiaan yrittajien rahoilla ja riskeilla, tama on franchising-antajan velvollisuus.
Toiminnan aikana franchising-antajan tulee kuitenkin jatkuvasti kehittdd toimin-
taansa, mutta se on lahinnd asioiden paivittamista. Esimerkkina tuotevalikoiman
kehitystyd, jota pitaa tehda jatkuvasti pysyakseen markkinoilla. Naista ei saa kui-
tenkaan koitua suuria uusinvestointivaatimuksia franchising-ottajille. (Laakso
2005,.50 - 51.)

Kun toiminta on testattu toimivaksi konseptiksi se dokumentoidaan kasikirjaksi.
Kasikirjan sisaltoon kuuluvat tervehdykset, kasikirjan sisalto ja kayttbohjeet, ketjun
esittely, franchisingjarjestelméan perusperiaatteet, liiketoimintapuitteiden kuvaus,
tyovalineiden hankintaan ja yllapitoon liittyvd vastuunjako, ketjun yrityskuvalliset
elementit ja niiden kaytt6 sekd franchising-ottajan lilkketoiminnan ohjeistaminen
toiminnoittain ( tavarahankinnat ja logistiikkka, markkinointi, myynti ja asiakas-
palvelu, henkiléston johtaminen, talous ja hallinto, laadunvalvonta ja raportointi).

Kasikirjassa konkretisoituu se osaaminen ja kilpailuedut, joiden vuoksi ketju me-
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nestyy kilpailuilla markkinoilla. Lisdksi se sisaltaa liikketoiminnan menestyksen

kannalta arvokasta tietoa. (Laakso 2005, 53 -55.)

2.10 Franchisingkeskuksen tehtavat

Franchisekeskuksen tehtavia ovat uusien yksikéiden perustaminen, yhteisty6n

koordinointi, ketjun etujen ja toiminnan valvominen seka kehitysty6 (kts. kuvio 4.).

Nama pitavat sisalladn monia erilaisia tehtavia. Ketjujohto johtaa samalla tavalla,

sekad omia, etta yrittajien omia yksikoitd. (Laakso 2005, 252 — 253.)

1.Uusien yksikoiden perustaminen

markkinatutkimus
franchising-ottajien hankinta
likepaikkahankinta

vuokra-, rahoitus- ym. neuvottelutuki
alkukoulutus

kaynnistamistuki

2.Yhteistyon koordinointi

toiminnallisen yhteisty6n johtaminen
tukitoimintojen tarjoaminen
tukipalveluiden jarjestaminen
koulutus ja kehitys

kommunikointi

3.Ketjun edun ja toiminnan valvonta

jadsenten toiminnan seuranta ja ohjaus

yhteistydkumppaneiden kommunikointi
muiden sidosryhmien suhteiden hoitaminen
mediasuhteiden hoitaminen

4.Kehitysty6

strateginen suunnittelu
markkinaseuranta

tuotevalikoimakehitys, menetelmakehitys
etabloitumiseen liittyvat toimet
yhteistyon kehittaminen

brandin kehittdminen

Kuvio 4. Franchisekeskuksen tehtavat (Laakso 2005, 252 - 253).
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2.11 Organisaatio franchisetoiminnassa

Organisaatiossa tyoskentelee eri alojen asiantuntijoita ja heidan avustajiaan,
padllikkdtaso on vahaistd, mutta asiantuntijoihin on panostettu sitdkin enemman.
Henkilokunnan maara on yleensd vahainen, koska franchiseyrittdjat vastaavat
itsendisesti toiminnastaan. Aloitusvaiheessa keskitytdan franchiseyrittgjien
rekrytointiin ja pilottiyksikdiden johtamiseen. Kenttdéhenkilokunta kasvaa ketjun
kasvaessa. Koska alkuvaiheessa resurssit ovat rajalliset, tavoitteena on tuottaa
ketjun eri kehitysvaiheessa mahdollisimman kattavasti yrittdjille tarjotut palvelut.
Tarkeinta alkuvaiheessa on panostaa liikeidean kehittamiseen ja ketjun
ohjaukseen. (Mattila ym. 1998, 104 — 105.)

Organisaation laajemman tyonjaon jalkeen on tarkedd maaritella jarkevat
tehtavakokonaisuudet ryhmille ja yksittaisille organisaation jasenille, koska
jokaiselle liikeidean toteuttamiselle vaadittavalle tehtavalle tarvitaan vastuuhenkild
ja tekija yrityksesta, ellei tyotehtavia ulkoisteta. Jokaisen yritykseen palkatun
henkilon tyon on edistettava yrityksen tavoitteiden saavuttamista. (Viitala & Jylha
2010, 206.)

Mitd pienempid ja itsendisempia yksikoitd organisaatiossa on, sen
haasteellisempaa on saada eri yksikét toimimaan samaan suuntaan, Tall6in
puhutaan toiminnan integroimisesta, joka tarkoittaa erillisten osien toiminnan
yhdensuuntaistamista ja keskindista harmonisointia. Yrityksissa tehdaan jatkuvaa
kehittamistyota erilaisissa kokoonpanoissa, néistd ryhmista kaytetaan nimitysta
esimerkiksi kehittamisryhma tai kehittdmistiimi. (Viitala & Jylha 2010, 215.)

2.12 Ohjaus ja kenttatoiminta

Kenttatoiminnasta tulee olla laadittuna tarkka ja yksityiskohtainen toimintaohje.
Yrittajien toimipisteisiin tulee tehda kaynteja, joiden tarkoitus on ohjata ja kehittda

franchiseyrittdjan toimintaa ja niista tulee laatia kirjallinen raportti. Kaynnit tulee
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ennalta sopia ja niille tulee laatia aikataulu. Kasikirja toimii ohjeena naiden
kayntien arvioinneissa. Naiden kayntien perusteella voidaan laatia ja suunnitella
kehittamisohjeet. Naista kehitysasioista laaditaan toimintaohjeet kirjallisina seka
laaditaan aikataulu tehtéaville kehitysasioille. Naiden toimien tavoitteena on aina
toiminnan kehittdminen ja franchiseyrittdjan toiminnan tuloksellisuuden lisdéaminen.
Ainoastaan raporttien laatiminen tai tarkastusten suorittaminen eivat riitd
lisaamaan ketjun kilpailukykya. Mikali kenttdorganisaation henkilokohtaiset
mielipiteet perustuvat salaisiin raportteihin franchiseyrittdjan toiminnasta, ovat ne
tuhoisia ketjun moraalin, yhteistydn ja motivaation kannalta. Liséksi ketjun
yrittéjien tulee kokea, ettd yksikdihin tehtavat kaynnit ovat yrittdjien toiminnan
tukemista ja lisdavat hanen liiketoimintansa kilpailukykya ja tuloksellisuutta.
(Mattila ym. 1998, 131 — 132.)

Paatoksentekoprosessiin kuuluvat ongelman havaitseminen, ratkaisuvaihtoehtojen
etsintd sek& niiden arviointi ja vertailu (kuvio 5.). Lisaksi valinta,
toimintasuunnitelman laadinta, toteutus ja valvonta. Tehokas paatoksenteko vaatii
tyoyhteisbn viestinndlta eraita tekijoitd; mm. luotaamista eli ongelmat on
ennakoitava ja havaittava mahdollisimman varhaisessa vaiheessa, lisdksi on
oltava sopivia areenoita, joissa asetetaan tavoitetaso ja pohditaan vaihtoehtoja
esim. normaalit kokoukset tydyhteisdssa. Toimintasuunnitelmat tulee esittda
ymmarrettavassd muodossa etté niihin voidaan sitoutua ja lisaksi taytyy pohtia,

mité tietoa tarvitaan valvonnan toteuttamiseksi (Aberg 2006, 67.)

suunnittelu

valvonta toteutus

Kuvio 5. Ohjausprosessi ( Aberg 2006, 66).



44

Suunnittelu edeltda toimintaa ja se on etukéteen tehtya paatantaa ja sita tarvitaan
paatosketjun hahmottamiseen ja paatdsten koordinointiin. Lisaksi suunnittelun
avulla pyritddn vaikuttamaan myds tulevaisuuteen suunnittelijan haluamalla
tavalla. Swot-analyysi on yksi suunnittelun tydkaluista ja sita kaytetaan sen jalkeen
kun strategiset tavoitteet on asetettu. Swotin avulla haetaan mahdolliset uhat,
mahdollisuudet, vahvuudet ja heikkoudet ja analyysin avulla paatetaan mihin
voimavaroja tulisi kohdistaa, tdm& on taktista suunnittelua. Operatiivisessa
suunnittelussa tahtdin on yleensa vuoden paassa tai lahempana esimerkiksi
budjetti (Aberg 2006, 68.)

Toteutus edellyttéa tydyhteison johtamisjarjestelman tehokasta kayttéa ja tdhan
vaikuttavat myds vahvasti esimiehen johtamistaidot. Valvonnalla seurataan taas
paatoksia, kun ne on otettu kaytantoon ja se kohdistuu paatdsten oikeellisuuteen

ja niiden toteuttamiseen, tehd&anko asiat oikein (Aberg 2006, 69.)

2.13 Markkinointi

Yrittajat markkinoivat paikallisesti ja heilla on usein hyvia ideoita miten franchise-
yrittdjan logo ja paikallinen markkinointi tulisi toteuttaa. Siksi paikallistoimintaa
tulee ohjata siten, ettd jokaisen kampanjan osalta laaditaan yksityiskohtaiset
ohjeet ja mallit miten paikallisella tasolla markkinointi toteutetaan.
Ketjumarkkinointi rahoitetaan yleensd perityilla markkinointimaksuilla, joka on
yleensa prosentti yrittajan liikevaihdosta. Markkinointimaksut tulee tulouttaa
erilliseen markkinointirahastoon, josta vastaa franchise-antaja. Na&itd tuloja
kaytetaan yleensa valtakunnalliseen markkinointiin ja mainontaan, kampanja-
aineiston tuottamiseen, sponsorointiin ja mahdollisesti myés myyntikoulutukseen,
mikali sen katsotaan edistavan ketjun toimintaa ja menestymista. TAman rahaston
kayttoon liittyvat perusperiaatteet tulee selkiyttda ja maéaaritelld kasikirjoissa ja
juridisesti olennaiset asiat myos yhteistydsopimuksissa. (Mattila ym. 1998, 132 —
133))
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Markkinoinnin kehittdmiseen antaa aihetta mm. myynnin lasku, hidas kasvu,
ostotottumusten muuttuminen, kiristyva kilpailu ja kohoavat myyntikustannukset.
(Kotler 1982, 16).

Ennen kuin kassakone on kilahtanut, on yrityksen taytynyt saattaa monimutkaisen
suunnittelupalapelin monet eri osat kohdalleen. Asiakassuhde tulee kuitenkin
nahdéa tapahtumasarjana, joka jossakin vaiheessa kaantyy yritykselle tuottoisaksi
toiminnaksi. Alkuun tulee panostus ja sen jalkeen vasta saadaan tuloksia.
Markkinoinnin johtaminen vaatii ihmissuhdetaitoja, karsivallisyytta ja kykya seka
halua muuttaa omia toimintatapojaan. Taitavan markkinoijan muodonmuutoksiin ei
saa menna kauaa aikaa, vaan kysymys on enemmankin sekunneista. Hanella
tulee olla selked toimintasuunnitelma ja visio siitd, mihin suuntaan markkinat ovat
kehittymassa. Markkinointi on haasteellista, koska sen suunnittelutyd on aina
ryhmaty6ta. Markkinoinnin  johtamisprosessin  vaiheita ovat markkinoinnin
analysointi ja tulosten maaritysvaihe, seka toimenpiteiden ohjelmointi,
vastuutukset ja aikataulutukset. Liséksi siihen kuuluu my6s tulosten

seurantavaihe. (Lahtinen, Isoviita & Hytdnen 1995, 140.)

Markkinoinnin  johtaminen jakaantuu kahteen johtamistapaan; strategiseen
johtamiseen, jossa selvitetdan oikeat asiat ja operatiiviseen johtamiseen, missa
paatetadn, miten asiat tehdaan oikein. Strategisen markkinointijohtamisen
paakohdat ovat toiminta-ajatus, liikeidea, paamaard ja kilpailustrategia.
Vastaavasti operatiivisen markkinointijohtamisen paakohtia ovat painopisteet,
tulostavoitteet, markkinoinnin Kkilpailukeinot ja toimintaohjelmat sekd budjetit.
(Lahtinen ym. 1995, 143.)

Paamaarat asetetaan kaikille toiminnan osa-alueille, joiden tuloksista yrityksen
menestyminen riippuu, esimerkiksi markkinoinnin paamaara. Padmaarat jaetaan
esimerkiksi kannattavuutta ja ulkoista sekd sisaistd Kkilpailukykya koskeviin
padmaariin. Kannattavuuspadmaaria ovat sijoitetun paaoman ja investointien
tuottoaste, kustannustaso seka markkinoinnin tuottoaste ja nettotulos. Vastaavasti
ulkoisen kilpailukyvyn paamaaria ovat markkinaosuus, kasvu, myyntimdara ja

joustavuus seka imago ja asiakastyytyvaisyys. Sisaisen kilpailukyvyn paamaariksi
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voidaan luetella maksuvalmius, vakavaraisuus, kiertonopeudet, ilmapiiri ja

teknologia seka uudistumiskykyisyys. (Lahtinen ym. 1995, 147.)

Lahtokohtana yrityksen markkinoinnin johtamiselle ovat luotettavat tiedot yrityksen
toiminnan menestystekijdista ja analyysien avulla hankitaan, muokataan ja
eritelladn tietoja yrityksen lahimenneisyydestd, nykytilasta ja tulevaisuudesta.
Ympaéristdanalyysi kertoo yrityksen tdméanhetkisen strategian menestyksesta ja se
kuvaa myds yrityksen ulkoista tehokkuutta. Se osoittaa my6s tulevaisuuden
kehityssuuntia, joko uhkina tai mahdollisuuksina. Koska yritykset elavat tiukassa
vuorovaikutussuhteessa toimintaympariston kanssa, niiden on tunnettava tarkasti
ymparistonsa ja siella vaikuttavat tekijat. Tama analyysi jaetaan kolmeen eri
osaan, joita ovat kysynta-, kilpailutilanne- ja tuotemarkkina-analyysit. Vastaavasti
yritysanalyysi kertoo yrityksen sisaisesta tehokkuudesta. (Lahtinen ym. 1995,
149.)

Koemarkkinointi on joskus hyva keino selvittdé tuotteen tulevaa kysyntaa, kun
tuotetta markkinoidaan rajatulla alueella ja selvitetddn nain koemarkkinoinnin
aikainen myyntimaara. Tulosten perusteella paatetaan, kuinka suuri kysynnasta
tulee, kun tuotetta aletaan markkinoimaan laajemmalla alueella. Tulokset eivét
kuitenkaan ole taysin luotettavia, siksi lopullinen paatdoksenteko edellyttda aina
markkinoijien omaa harkintaa ja kysynnan ennakoimista kayttamalla myods muita

menetelmid saman aikaisesti. (Lahtinen ym. 1995, 153.)

Tunnetuin  markkinoinnin yritysanalyysimenetelmista on  SWOT-analyysi eli
nelikenttdanalyysi. Se toimii parhaiten, kun kunkin yksikon hoitaja tekee analyysin
oman tydryhmansa kanssa. Sen jalkeen analyysit kasitellaan esimiehen johdolla ja
tulosten perusteella asetetaan seuraavan kauden tavoitteet. Portfolioanalyysissa
arvioidaan mihin tuotteisiin tai toimialoihin yrityksen kannattaa sijoittaa
resurssejaan. Sen l&htokohtana on toimialan nykytilanteen ja tulevaisuuden

kuvaaminen matriisin avulla. (Lahtinen ym. 1995, 160 — 161.)

Painopiste tarkoittaa sellaista toiminnan aluetta, jolla menestyminen vaikuttaa
ratkaisevasti koko yrityksen tai sen jonkin yksikon kokonaismenestykseen.

Markkinoinnin painopisteiden tulee olla riittdvan laajoja eli vahintddn muutaman
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viikon vuotuisen tydmaaria vaativia. Painopisteitd asetetaan 2-5 kappaletta ja niiksi
valitaan tulevan kauden suurimmat haasteet. Niihin liitetddn myds aina
konkreettiset tulostavoitteet ja pohditaan ne toimenpiteet, milla tulostavoitteet
saavutetaan. (Lahtinen ym. 1995, 163.)

2.14 Tiedotustoiminta ja yhteistyo

Jotta toiminta on tuloksellista tulee tiedonkulun olla franchise-antajan ja franchise-
ottajan valilla jatkuvaa ja tehokasta. Viestinndssa tulee aina pyrkia rakentavaan ja
molempien osapuolten etujen mukaisen ongelman ratkaisuun.
Yhteydenpitokanavina ovat henkilokohtaiset kontaktit, kirjalliset tiedotteet ja
franchisekokoukset. Yrittgjien tulee tuntea kuuluvansa ketjuun ja menestyneetkin
yrittajat haluavat huomiota seka vahvistusta onnistumisilleen. My6s franchise-
antaja saa menestyvilta yrittgjilta arvokasta palautetta toiminnasta seka uusia
ideoita ketjun kehittamiseen. Nain kaikki ketjuun kuuluvat yrittajat kokevat, etta
koko keskusorganisaation henkilokunta on kiinnostunut heidéan liiketoiminnastaan.
(Mattila ym. 1998, 133 — 136.)

Johtajien ja omistajien tahtotila pitda olla koko organisaation tahtotila, jotta
saavutettaisiin asetetut paamaarat. Koko henkilostd johtaa yritystd, mutta
henkiloston tulee olla tietoinen toiminnan p&&maarista ja tavoitteista. Yhteinen
tahto ja tavoitteet saavutetaan ainoastaan synnyttdmalla yhteista keskustelua ja
rakentamalla yhteista tietopohjaa ja nakemysta toiminnan perustaksi. Nain ollen

johtaminen tapahtuu paaosin viestinnan keinoin. ( Viitala & Jylha 2010, 263.)

Kirjallisia tiedotteita tulee saapua saanndllisesti ja niiden kautta yhteydenpito on
saanndllisempaa ja toistuvampaa. Tama on halvin viestintédkeino yrittgjille. Tassa
viestintdmuodossa viestittdminen on kuitenkin rajallista ja lahinna toiminnan
rutiineihin  liittyvia  kysymyksid. Tiedotteissa on yleensd toiminta- ja
markkinointiohjeita, kasikirjan paivityksia ja toiminnan tunnuslukujen yhteenvetoja.
(Mattila ym. 1998, 133 — 136.)
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Viestinta tarvitsee tuekseen myds yhteisia sopimuksia ja systeemia ja yrityksen
viestintgjarjestelma koostuu sovituista ja noudatettavista viestintdkaytanteista.
Sovitaan menettelytavat ja pelisaanndt miten viestitddn ja kenen vastuulla on
mikakin asia. Lisaksi sovitaan mitd kanavaa kaytetdaan viestintavalineena ja mita
asioita viestitetaan saanndllisesti ja miten viestitdan mahdollisissa kriisitilanteissa.
(Viitala & Jylh& 2010, 266.)

Myds Laaperi [viitattu 3.4.2011] mainitsee opinnaytetydssaan, etta hyva yhteistyo
ketjun jasenten valilla on vyksi franchisingketjun menestyksen kulmakivista.
Toimivassa yhteistydssa jokainen Kketjun jasen voi toiminnallaan vaikuttaa
yhteistydbn onnistumiseen. Ja suurin vastuu ketjun jasenten valisen yhteisty6n
toimivuudesta on aina franchisingketjun johtajalla. Ketjujohdon tulee tiedostaa
onnistunutta sisaista yhteistytta tukevat ja horjuttavat asiat ketjussaan ja pyrkia
hyodyntamaan naitd seikkoja ketjun johtamisessa ja kehittamisessa, Laaperi
kirjoittaa. Han piti myos haasteena sité, etta franchisingketjussa franchisingyrittajat
ja ketjujohto ovat usein maantieteellisesti kaukana toisistaan.

Onnistuakseen yhteistyo franchisingketjussa edellyttaakin jatkuvaa panostusta ja
tahtoa saada se toimimaan etdisyyksista huolimatta. Myo6s Laaperin mielesta
franchisingketjun jasenten valista yhteistyotd, etenkin vain tiettyyn ketjuun
keskittyen, on Suomessa tutkittu melko vahan. Myo6skadan laadullisia
tutkimusmenetelmi& franchisingketjun toimintaan liittyvissa tutkimuksissa ei ole
viela tahan paivadn mennessa paljoa tehty. Laaperi koki myds tutkimuksensa
avulla hyodyttavansa toimeksiantajaansa, mutta myos mahdollisesti antaa
tutkimuksensa avulla virikkeitd muidenkin franchisingketjujen sisaisen yhteistyén
tutkimiseen. Hanen mielestdan silloin kun siséinen yhteistyt ketjussa toimii, se

nakyy myos ulospain. (La&peri, [viitattu 3.4.2012].)

Kokouksia jarjestetaan n. 2-4 kertaa vuodessa, johon osallistuvat kaikki ketjun
yrittdjat ja franchise-antajan keskusorganisaation jasenet. Lis&ksi siihen voi
osallistua tavarantoimittajia, tarkeimpia yhteistydkumppaneita ja ulkopuolisia
kouluttajia. Naiss& kokouksissa saadaan tietoa ketjun jasenten tuntemuksista,
epailyksistd, peloista, ideoista ja tyytymattomyyksistd. Ne muodostavat myds

keskeisen foorumin franchiseyrittgjille tavata ketjun muita jasenid ja vaihtaa
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ajatuksia ja ideoita toisten yrittdjien kanssa. Tassa foorumissa yrittdjat saavat
mahdollisuuden esittdd nadkemyksiaan ketjun toiminnasta ja uusia ideoita ketjun
kehittamiseksi. Yrittdjat haluavat saada myos tietoa ketjun toiminnasta ja tulevista
suunnitelmista. Keskeisimpié asioita mita naissa kokouksissa kasitellaan ovat mm.
vuosisuunnitelmat, markkinatutkimukset, markkinointiohjelmat, uudet toimintamallit
ja tuotekehitysprojektit. Naissa on usein myds jokin koulutustapahtuma samassa
yhteydessa. Kokouksissa myds saatetaan palkita Kketjun jasenien hyvéat
suoritukset, motivoidaan ketjuun kuuluvia yrittdjia ja rakennetaan yhteishenkea

franchiseyrittdjien ja franchise-antajan valille. (Mattila ym. 1998, 133 — 136.)

Esimies toimii tulkkina, luotaajana, oman vékensad puolestapuhujana,
voimavarojen hankkijana, lisdksi hé&n toimii linkkind pystysuuntaisessa
viestinndssa, palautteenantajana, innostajana sekd pelkojen poistajana. Oman
porukan tiedontarve tulee selvittdd, eikd saa olettaa, etta kaikki toimivat aina
rationaalisesti ja itse etsivat aktiivisesti tietoa. Johtamisviestintaan liittyva viestinta
on mm. suunnittelun ja suunnan nayttamiseen liittyvdd viestintdd. Se on myos
delegoivaa ja koordinoivaa seka tulos- ja kehitysviestintdd. Koska johtaminen on
my0Os johdattamista, se korostaa vuorovaikutteisuutta, motivoivaa ja sitoutumista
aikaansaavaa viestintda seka erilaisten ryhma- ja yksilddynaamisten prosessien

kasittelya viestinnan keinoin. (Aberg 2006, 94.)

Kommunikointiin tulisi kuulua kaikki seuraavat asiat Mattilan ym. ( 1998, 222 —
223) mukaan:

< yrittdja on ainoa asiakkaamme ja hanta kohdellaan taydellisella
kunnioituksella, héan ei ole ongelma eiké valittaja, silla hén on perusta
sille, ettéa ketju on olemassa, han maksaa palkkamme

< yrittja ei ole alaisemme, emmeka& me ole ylivertaisia

< hyvat yrittajasuhteet pysyvat jatkuvalla kommunikoinnilla

% yrittaja tulee ottaa mukaan kaikkeen kommunikointiin ja hénet tulee
huomioida. Heilta tulee pyytaa palautetta ja ideoita kaikesta
kommunikointiin liittyvista asioista.

< olemme yrittdjien yhteistyOkumppaneita ja kaiken kommunikoinnin tulee

edistaa tata suhdetta
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¢ kuuntelu on ensimmainen askel kommunikointiin ja muista etta omat

ajatuksesi ja mielipiteesi eivat ole ainoat oikeat

Liséksi tulee muistaa ettd parhaimmilla franchiseorganisaatioilla on parhaat
kommunikointijarjestelmat ja hyva kommunikointi edistdd hyvia henkilokohtaisia
suhteita. Ketjussa toimivat yrittdjat ovat paremmin motivoituneita ja tuntevat
saavansa yhteistyosta enemman vastiketta maksuilleen. Nain he luovat entista
kannattavamman jarjestelman ja hyvd kommunikointi luo voittoa tuottavan
ohjelman, joka toimii seka franchise-antajan etta ketjun yrittajien edun mukaisesti.
(Mattila ym. 1998, 222 — 223.)

Franchisinkeskuksen tulee seurata myyntid, tuloksia, toiminnan laatua ja
konseptinmukaista toimintaa. Myynnin seuranta kertoo yksikoiden liikevaihdon
kehityksesta suhteessa ennusteisiin ja muiden yksikdiden kehittymiseen.
Laadunvalvontaa tehddan konseptin yllapitamiseksi jokaisessa toimipisteessa.
konseptin mukainen toiminta takaa saman palvelutason asiakkaille kaikissa
yksikdissa. MyOs asiakastyytyvaisyyskyselyjen avulla saadaan hyvaa tietoa,
tulokset keratddn keskitetysti ja tulokset analysoidaan yksikktkohtaisesti. (Laakso
2005, 98 — 100.)

Franchsing-antajan tehtavdna on huolehtia siitd, etta yrittjat paasevat
keskinaiseen kommunikointiin ketjussa joko intranetin, yrittdjapaivien tai erilaisten

yhteisty6foorumeiden avulla. (Laakso 2005, 98 - 100).

Vastuullisessa yritystoiminnassa ja —viestinndssa on kyse luottamuksesta el
yrityksen tulee nauttia kaikkien keskeisten sidosryhmiensa luottamusta
turvatakseen kestavan ja pitkgjanteisen toiminnan. Yritys tarvitsee jatkuvaa tietoa
siitd, mitkd ovat sidosryhmien odotukset palvelulta, tuotteilta ja toimintatavoilta.
Kun yrityksella on tiiviit luottamussuhteet sidosryhmiinsa, sitd enemman
sidosryhmien osaamista yritys saa kayttoonsa. Luottamuksellisen verkoston
luominen on kenties merkittavin kilpailuetu tulevaisuudessa. Yritystoiminta ei ole
uskottavaa, ellei ylin johto ole sitoutunut siihen ja sidosryhmiinsa. Johtajien tulee
ottaa vastuu yrityksensa liiketoiminnasta ja heidan tulisi olla aidosti kiinnostuneita

sidosryhmien  nakemyksistd seka osallistua vastuullisuutta  koskeviin
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neuvotteluihin.  Viestinnalla on merkittava rooli nykyhetken ja tulevaisuuden
johtamisessa ja yrityksilta odotetaan, ettd ne kertovat tavoitteistaan, arvoistaan ja
toimintatavoistaan seka toimivat julkistamiensa arvojen mukaisesti. Yrityksen ja
sen sidosryhmien valisen yhteisymmarryksen Ioytaminen vaatii uudenlaisia
viestintataitoja. ( Kuvaja & Malmelin 2008, 177 — 179.)

2.15 Kehitystoiminta

Kilpailun lisddntyessa myos voitot vahenevat ja katetaso heikkenee, mutta se
tarjoaa uusia mahdollisuuksia ja rohkaisee kehittamaan uudempia ja parempia
johtamistapoja. Kun yritykset oppivat hallitsemaan muutosta, ne jaavat henkiin ja
yltavat kilpailun voittajiksi. (Morris & Brandon 1994, 55.)

Franchisetoiminta vaatii jatkuvaa kehittdmista ja vastuu siitéa on franchise-antajalla.
Ketjulla on ns. pilottiyksikditd, joissa testataan kaikkia ketjun konseptiin kuuluvia
tuotteita ja toimintoja. Ketjun tulee organisoida hyvé palautteen ja uusien ideoiden
keraamisjarjestelma, koska suurin osa ideoista ja palautteista tulee asiakkailta.
Palautteista tehdaan ensin perusarviointi niiden tarpeellisuudesta ja merkityksesta.
Sen jalkeen, kun idea on osoittautunut jarkevaksi testata, laaditaan siita erillinen
kehitysohjelma. Maaratietoisen pilotoinnin ja testauksen jalkeen tehdaan
varsinaiset p&atokset uuden toiminnan monistamisesta kaikkiin yksikdihin.
Kehittyva ja kehittava ketju luo turvallisuutta ja samalla jokainen ketjun yrittdja voi
olla ylpea omasta jasenyydestaan. (Mattila ym. 1998, 137.)

Yleensad kaikissa ketjuissa jokainen osallistuu tuotekehitykseen jollakin asteella,
esimerkiksi yhteismarkkinoinnin suunnittelussa kaytetaan apuna tyoryhmaa, joka
koostuu seka keskusyksikon etta toimintayksikdiden jasenistd. Kokeneet yrittdjat
voivat toimia myos kouluttajina uusille yrittgjille ja talléin heille maksetaan korvaus
kouluttamisesta. Franchising-antajan velvollisuutena on varmistaa, etta yhteistyon
pelisddnnét ovat kaikille yhtendiset ja ne ovat tiedossa. Saavutetut edut tulee

siirtAd myos aina taysimaaraisind kaikille ketjun jasenille tasapuolisesti. Taméa
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tarkoittaa yhteisostoissa sita, ettd ostoneuvotteluissa saavutettavat hintaedut ja
muut edut tulee nékya ja toteutua samalla tavalla kaikille ketjun jasenille. (Laakso
2005, 74.)

Yhteishankinnat ja -markkinointi tuovat kustannussaastoja ja selvia synergisia
etuja kaikille ketjun jasenille. Yhteishankinnoista saatavat alennukset ovat jopa
kymmenia prosentteja perushinnoista, ja tama nakyy suoraan yrittdjien tuloksissa.
Franchisingketju yhdistdd suurtuotannon edut ja pienyrittdjyyden tehokkuuden.
(Laakso 2005, 112.)

Franchisingtoiminnassa on myds riskitekijoita franchising-ottajan kannalta, koska
se joutuu luottamaan pitkalti toisten osaamiseen ja toimimaan toisten antamien
ohjeiden mukaisesti. Jos ne eivat toimi, liiketoiminnan tappion kantaa yrittaja itse.
Suurimmaksi ongelmiksi koetaankin yleensa ketjuyhteistyon ja konseptin tuomat
toiminnalliset rajoitteet, koska yrittdjan on toimittava konseptin mukaisten yhteisten
pelisdantbjen ja toimintaperiaatteiden mukaisesti. Lisdksi sopimuksissa on
yrittéjille asetettu kilpailukielto, joka kestaa yleensd vuoden. Yrittédja ei voi itse
kehittdd uusia tuotteita ja tarjota niitd asiakkailleen vapaasti. Ketjun jokaisessa
yksikdssa on yhdenmukainen tuote- ja palvelutarjonta, joka on testattu franchsing-
antajan toimesta ensin sen omissa yksikdissdan. Ongelmia saattaa tulla myos
silloin, mikali ketju tai franchisingjarjestelma ei ole viela valmis tai sitéd ei ole
kehitetty jatkuvasti. Keskenerdisyys tulee useimmiten esille konseptin
kilpailukyvyssa tai vaarissa yrittdjavalinnoissa. Mikéli konseptia ei ole testattu
ennakkoon kunnolla ja kasikirja on puutteellinen tai koulutusohjelma puutteellinen,
yrittdjaa ei kyeta ohjaamaan tarpeeksi, jolloin asioita jaa liikaa yrittajan itsenséa
kehitettavaksi ja kokeiltavaksi. Liséksi jarjestelmastd saattaa puuttuu olennaisia
tekijoitd kuten tarpeelliset resurssit, toiminnan elementit tai johtamisvalineet.
konseptia voidaan hoitaa puutteellisesti tai osaamisen puutteen vuoksi, jolloin se
aiheuttaa ratkaisevia ongelmia koko jarjestelman olemassaololle. Tama nakyy
toiminnan  joustamattomuutena, luvattujen palveluiden puuttumisena,
kehitysvauhdin hitautena tai  esimerkiksi ketjun markkinaosuuksien
menettdmisend. Suurin syy miksi franchisingtoiminta on keskeneraista johtunee
osaamisen ja resurssien puutteesta ja kiireestd paasta markkinoille harjoittamaan

franchisingtoimintaa.  Liiketoiminnan rakentaminen vaatii franchising-antajalta
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kunnollisen, maltillisen suunnittelun ja kehitystyon. Keskeneraisyys ja siitd johtuvat
ongelmat johtuvat franchising-antajan vaaristd asenteista liiketoiminnan
harjoittamista kohtaan. (Laakso 2005, 113 — 115.)

EU:n kilpailulainsaadantoelimen mukaan yritysten muodostama yhteistydverkosto
katsotaan asetuksen tarkoittamaksi franchisinketjuksi silloin kun franchising-

antajan ja —ottajan valinen sopimus pitaa sisallaén seuraavat elementit:

v’ jasenilla on kaytdssaan yhteinen nimi tai liketunnus ja liiketilojen tai
kulkuvalineiden yhtenainen ilme ja varustelu

v franchising-antaja antaa jatkuvasti franchising-ottajalle teknista tai
kaupallista tukea

v' franchising-antaja siirtdd sopimuksella franchising-ottajalle salaista,
olennaista seka yksilditavissa olevaa tietotaitoa
(Laakso 2005, 211 —214.)

Franchising ei ole idean tai tiedon myyntid, mutta se on osaamisen siirtoa
yhteistybkumppaneille, josta franchising-ottaja maksaa. Konsepti on vastaavasti
sen osaamisen ruumiillistuma, jota sopimuksella siirretdaan. Franchsing-antajalle
kokemusta pitaisi kertyd operatiivisesti, taloudellisesti ja imagollisesti. Nain ollen
franchising-antajan on kyettdva opettamaan franchising-ottajalle se, miten
toimitaan konseptin mukaisesti kaikissa edellda mainituissa nakokulmissa.
Operatiivisessa konseptoinnissa mallinnetaan ja paketoidaan liiketoimintamalli
kaytannon jokapaivaiseen toimintaan. Se muodostuu viidesta osatekijasta, joita
ovat liiketoimintamallin ideologia, perusoivallus, -periaate tai —sanoma, lisaksi se
on tuote- tai palveluvalikoima, tyotmenetelméat ja tyOtavat, tyovalineet ja
yrityskuvalliset elementit. Kaytdnnodssa tuote- ja palveluvalikoima kaydaan lapi
kriittisesti, tuotteita jatkokehitetddn ja tehdaan paatoksia valikoimista, mita
myydaéan ja mitd ei myyda. Siina etsitdan erityisia konseptinmukaisia toimintoja ja
menetelmid, mallinnetaan ja ohjeistetaan. Maaritetaan jokaisen yksikon
liketoiminnassa kaytettavat keskeisimmat ja yhtendiset tyovalineet seka
maaritetddn toimintayksikoitd yhdistavat yrityskuvalliset elementit. Konsepti

dokumentoidaan aina kasikirjaksi ketjun jasenille. (Laakso 2005, 211 — 214.)
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Imagollisessa konseptoinnissa mallinnetaan lupausten anto ja lunastus. Ketjun
laajuistesti tulee kyeta lunastamaan asiakkaalle se mita luvataan. N&in ollen
ulkoinen markkinointi tulee pitd&d ketjujohdon kéasisséd ja brandilupauksesta on

pidettava kiinni ja ketjujohdon on valvottava sité. (Laakso 2005, 214 — 215.)

Taloudellinen konsepti tulee myds mallintaa jokaisessa ketjussa, koska sita
tarvitaan mm. rahoittajia varten. Taloudelliselle konseptille tulee 16ytdd myoés omat
maadrittelynséd, tavoitetasonsa ja mittarinsa, tdman jalkeen se voidaan opettaa
yrittdjille ja sita kyetddn seuraamaan. Yksikkokohtaisia avaintunnuslukuja ovat
keskimaarainen alkuinvestointi, liikevaihtotaso, keskeisimmat kulut ja kulutasot,

franchisingmaksut, kate- ja tulostavoitteet ja niille mittarit. (Laakso 2005, 215.)

2.16 Pilotointi franchsingtoiminnassa

Pilotointi ei ole konseptin testausta, koska se tulee tehda jo ennen
franchisingtoiminnan aloittamista ketjun omissa yksikoissa. Pilotoinnissa on
yleensa 1-3 franchising-ottajaa, joiden kanssa tehdaan ns.
pilottifranchisingsopimus. Se on franchisingliketoiminnan testausta ja siina
testataan kehitettyjen franchisingtoiminnan tyévalineitten toimivuutta ja yhteistyén
sujuvuutta. Pilotointivaiheen aikana kehitetddn vélineet ja asiat kuntoon, minka
jalkeen voidaan kaynnistaa laajamittainen yrittdjarekrytointi. Talla luodaan vahva
perusta franchisingliiketoiminnalle. Mikali pilottivaiheessa todetaan, ettei ketjun
perustaminen olekaan jarkevaa ja paatetdan Iluopua franchisingketjun
rakentamisesta, uusia yrittdjid ei enaa haetakaan ja pilottiyrittajien kanssa sovitaan
pilotoinnin lopettamisesta. Pilottifranchisingsopimus sitoo kuitenkin molempia
osapuolia ja se tulee franchising-antajan tuoda ajoissa yrittajalle tiedoksi, (yleensa
puoli vuotta vahimmaisaika), ettd yrittdja voi valmistautua uuteen tilanteeseen.
(Laakso 2005, 228 — 230.)
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2.17 Ketjun johtaminen ja johtajan rooli

Franchising-antaja johtaa yrittajaa ja franchisingkeskuksensa henkilokuntaa, mutta
ei ole yrittdjadn esimies. Yrittgjd johtaa vastaavasti yksikkdddn ja omaa
henkilokuntaansa. Ketjulla tulee olla yhteiset tavoitteet ja ketjujohdon tulee saada
molemmat organisaatiot henkildineen toimimaan saman tavoitteen hyvaksi,
toisiaan tukien ja ymmartaen. Yrittdjan johtaminen alkaa jo rekrytointivaiheesta,
rekrytointi tuleekin suunnitella ja kehittd& toimivaksi prosessiksi, jota voidaan
johtaa alkumetreista lahtien siten, ettd saavutetaan oikea yrittdjavalinta. Yrittaja
taytyy kouluttaa ja ohjata konseptin mukaiseen liiketoimintaan ja franchising-
antajan velvollisuus on franchisingtoiminnan eettisten sdant6jen mukaan tuettava
ja ohjattava franchising-ottajan liiketoimintaa koko sopimuskauden ajan. Han
seuraa jatkuvasti franchsing-ottajan liiketoimintaa valituilla mittareilla ja keinoilla ja
reagoi seurannan tulosten ja suunnittelun eroihin, puuttuu ajoissa mahdollisiin

ongelmiin myynnin, tuloksen tai laadun kehittymisessa. (Laakso 2005, 246 — 247.)

Maaréatietoisuus, innostus, itseluottamus, uskallus, ahkeruus ja luovuus ovat
yrittajapersoonan ominaisuuksia ja kaiken kasvun lahtokohtia. Yrittgjalla naita
ominaisuuksia joko on tai ei ole. Tiettyja asioita voi yrittaa opetella, mutta uskallus
ja innostus ovat myétasyntyisia ja persoonakohtaisia ominaisuuksia. (Hirvikorpi &
Swanljung 2008, 129.)

Abergin (2006, 60) mukaan &lykds organisaatio on tehokas, oppiva seka
hyvinvoiva. Aberg itse paatyi vuonna 1993, pohtiessaan synergisia ilmidita
tyoyhteisossda, siihen, ettd synergisen ryhman johtaja saa aikaan enemman ja
parempaa laatua silloin, kun alaiset kokevat tyon iloa ja kasvavat henkisesti. (kuvio
6.).
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Kuvio 6. Alykas organisaatio ja synergian johtaminen ( Aberg 2006, 61).

Johtamisessa on aina kyse suunnan nayttamisestda ja voimavarojen
suuntaamisesta, se on myos johdattamista, ja suuntaaminen edellyttéda aina myos
suunnittelua. Johtamiseen liittyy myds vastuu ja tata johtamisen ulottuvuutta ei saa

vahatella, johtaminen on siis vastuullista vallan kayttoa (Aberg 2006, 63.)

Sydanmaalakan (2006, 6) mukaan ihmisid johdetaan niin, ettd he pystyvat
luomaan ja jakamaan innostavan vision ja toteuttamaan sen myos kaytdnnossa.
Hanen mielestddn se on johtajien ja johdettavien vuoropuhelua, jossa jaettu visio
pyritddn saavuttamaan mahdollisimman tehokkaasti. Lisdksi se edellyttaa
siirtymista  alistavasta valistavaan johtajuuteen. Johtaminen on aina
yhteistoimintaa eli jokainen tyontekija kantaa vastuuta yhteistoiminnan
sujumisesta. Kaikkien tulee ymmartaa tietyt johtamisen ja yhteistoiminnan

pelisaannot.

Oppivaa organisaatiota pidetaan kirjallisuudessa ihannemallina, koska sen tuoma
hyoty johtamisen kannalta on siing, etta ne tarjoavat kiintopisteita kehittamistyolle
seka vertailukohdan yrityksen nykytilan arvioinnille. Yritys, joka edustaa oppivaa
organisaatiota, on sellainen, jossa kyetaan oppimaan kokemuksista ja arvioimaan
tapaa, jolla kokemuksista kyetaan oppimaan. Oppimisen mahdollisuudet

maksimoidaan ja lahteind ovat kaikki tyontekijat, asiakkaat, toimittajat ja kilpailijat.



S7

Tassa johdon tarkein tehtava on luoda oppimista edistavaa ilmapiiria eli edistaa
kokeilutoimintaa, avointa kommunikointia, rakentavaa vuoropuhelua ja
kokemusten analysointia. Kaikilla tyontekijoilla on vastuu kerdtd informaatiota,
heidan tehtavanaan on lisaksi tutkia ja kayttaa sitd niin, ettd oppimista tapahtuu
jatkuvasti. (Viitala & Jylha 2010, 285.)

Osaaminen muodostuu tiedoista, taidoista, asenteista, kokemuksista ja
kontakteista ja nama mahdollistavat taas hyvan suorituksen. Vastaavasti
organisaation osaamista ovat prosessit, toimintatavat ja kulttuuri. Kun organisaatio
oppii, se kykenee muuttamaan arvojaan, toimintatapojaan ja prosessejaan.
Kaytanndssa tama uusiutuminen tarkoittaa sitd, etta organisaatiolla on valmius
jatkuvasti hankkia osaamista ja hyodyntaa sitd valittomasti. Osaamisen
johtamisella taas tarkoitetaan organisaation visiosta, strategiasta ja tavoitteista
lahdettéaessa sita, ettéd maaritelladn organisaation ydinosaaminen ja muu tarvittava
osaaminen. Sen jalkeen arvioidaan osaamisen nykytaso verrattuna tavoitetasoon.
Sen perusteella laaditaan tarvittavat kehityssuunnitelmat, jotka vieddan kaytantoon
ja muunnetaan yksilokohtaisiksi kehityssuunnitelmiksi.( Sydanmaalakka 2006,
298.)

Franchising-antajan asiakkaita ovat ketjun yrittajat, joita tulee palvella monissa
asioissa kuten konsultoinnissa ja neuvonnassa, myynnin tukena seké erilaisissa
tukipalveluissa kuten sisustus- ja somistuspalveluissa, logistiikkapalveluissa,

mainostoimistopalveluissa ymv. (Laakso 2005, 246 - 247).

Johtamistybn s&anndllisia tdita ovat mm. strategiasuunnitelmien laadinta,
seuraavan vuoden tavoitteiden maarittely, budjettien laadinta, ryhméa- ja
yksilékohtaisten saavutusten arviointi ja seuraavan vuoden tavoitteiden méaarittely.
Lisaksi siihen kuuluvat kvartaalitulosten julkistaminen, kehityskeskustelut,

iimapiirikartoitukset ja niiden tulosten analysointi. (Viitala & Jylha 2010, 267.)

Jokaisessa ketjussa on franchisingkeskus, jossa tydskentelee omat henkilonsa ja
joilla on omat tehtavansa ja tulosvastuunsa. Keskuksen tehtdvana on uusien
yksikdiden perustaminen, yhteistydn koordinointi, ketjun edun ja toiminnan
valvonta sekd ketjun toiminnan ja konseptin kehittdminen. Yhteistyon
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koordinointiin  kuuluvat ketjuyhteistyébn johtamisen lisaksi tukitoimintojen
tuottaminen, tukipalveluiden jarjestaminen sekd jatkuva franchising-ottajien
kehittdminen. Franchising-antaja suunnittelee toimenpiteitd, kay neuvotteluja
hankintaehdoista tavarantoimittajien ja medioiden kanssa. Liséksi se varmistaa,
ettd kaikki ketjun jasenet ovat tietoisia yhteisista, ketjun laajuisista toimenpiteista.
(Laakso 2005, 248 — 250.)

Tukitoimintoja voivat olla keskitetty kirjanpito, juridinen neuvonta tai myynnin tuki.
Ketjun jdsenet maksavat itse naiden palveluiden kayton, mutta franchising-antajan
tehtavana on jarjestaa niiden saatavuus. Toiminnan jatkuva kehittdminen tapahtuu
esimerkiksi ketjun systemaattisen ja jatkuvan koulutusjarjestelmén avulla ja
yrityskohtaisella konsultoinnilla. Franchising-antajan keskeisin tehtava onkin se,
ettd jokainen ketjun jasen menestyy liiketoiminnassaan, jolloin sillakin on
mahdollisuus menestya. (Laakso 2005, 248 — 250.)

2.18 Talous jarahoitus

Paikallisyrittajien kannattavuuslaskelmat tulee laatia niin pitkalle, etta yrittdjan
tekemat alkuinvestoinnit on liiketoiminnan tuottojen kautta voitu maksaa takaisin.
Nama laskelmat ovat franchise-antajan taloudellisten laskelmien olennaisena
osana. Nama laskelmat laaditaan silla tietopohjalla mita ketjulta on kertynyt omien
yksikoidensa toiminnasta ja niissa tulee huomioida myds jatkuvat yhteistydmaksut.
Vastaavasti naiden laskelmien perusteella saatavan yrittdjdansion tulee vastata
niitd taloudellisia odotuksia, jotka ketjun yrittdjaprofiilin mukaisella henkilolla on
tastd liiketoiminnasta. Liséksi yrittdjdlle laaditaan alkuvaiheen investointi- ja
rahoituslaskelma sek&a vuositason likvidilaskelma. Vastaavasti franchise-antajan
tulee laatia nimiketasolla samat laskelmat. Kannattavuuslaskelmassa huomioidaan
ketjun yksikoiden kehittyminen ja kustannuspuolella tulee kayda lapi yksiloidysti
tyonjakoon liittyvat kustannusvaikutukset. Kokonaislaskelmassa tulee olla mukana
ketjun omat yksikot ja ne tulee saattaa samaan asemaan kuin franchiseyrittgjien

vetdmat yksikot. Nain ollen omat yksikot kuuluvat samaan palvelujarjestelmaén ja
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maksavat samat yhteistydmaksut kuin franchiseyrittajatkin. (Mattila ym. 1998, 105
-107))

Alkuvaiheessa franchise-antaja joutuu panostamaan jarjestelmén kehittamiseen
ennen kuin liittymis- ja yhteistydmaksut alkavat tuottaa tulosta. Liittymismaksujen
tarkoituksena on kattaa kunkin yksikdn perustamiseen liittyvat kustannukset.
Tahan saattaa kulua jopa 2-4 vuotta ennen kuin jatkuvan toiminnan tuotot
yhteistydmaksuista kattavat toiminnasta aiheutuvat kustannukset. Tama vaje tulee
rahoittaa omien yksikodiden voitoilla, yrityksen reserveilla tai ulkopuolisella
rahoituksella(Mattila ym. 1998, 105 — 107.)
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3 KEHITTAMISTYON TOTEUTTAMINEN

Tassa luvussa kasitellaan KF:n ja YF:n valista franchisingtoimintaa ja
analysoidaan mm. alkurekrytointia ja perehdytysta, yhteistyota yleensa, katetta
seka markkinointia ja viestintdd. Lisaksi kerrotaan kehittamistyon tutkimuksesta,
sen toteutuksesta, reliabiliteetista ja validiteetista seka tutkimustuloksista.
Esitellaan tutkimustulokset, franchisingtoiminnan kehittdmisehdotukset ja niiden

arviointi.

Taman tyobn avulla yritykset oppivat tuntemaan franchisingtoiminnan
perusperiaatteet seka franchising-antajan ja —ottajan velvollisuudet. Lisaksi ne
asiat, mitka tulee huomioida menestyvassa franchisingtoiminnassa. Tutkimuksen
ja teorian perusteella yritys kykenee ndkemaan tulevaisuuden mahdollisuudet
my0Os perinteisena jalleenmyyjana. Tamén tyon avulla franchisingtoimintaa
suunnittelevat yritykset ndkevat, mihin asioihin tulee kiinnittdd huomiota ennen

franchisingtoiminnan aloittamista.

Tama tyd on rajattu kasittamaan ainoastaan Karitas Fashion Oy:n liiketoimintaa,
siind ei ole huomioitu muiden ketjussa olleiden yritysten toimintaa. Ainoastaan
muiden yritysten kokemuksiin perustuva kyselytukimus on tassa mukana. Tydssa
ei kasitella myoskdan YF:n omaa yritystoimintaa kuin siltd osin, miten sen

toimintatapa on vaikuttanut koko ketjun toimintaan.

3.1 KF:nja YF:n franchisingtoiminnan analysointi

Tassa tapauksessa franchising-antajana toimi Yritys Fashion Oy, joka on toiminut
ennen franchisingtoimintaa ns. nettimyyntiyrityksena ja Karitas Fashion Oy toimi
franchise-ottajana, kehitystybn tekijd on taman yrityksen omistaja. Tata
analysointia on tehty periaatteessa heti KF:n perustamisesta l&htien, mutta
varsinaista vertailua kyettiin tekem&én vasta vuonna 2010 kun ensimmainen

toimintavuosi oli ohi.
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Yhteistyd aloitettin  franchisingtoiminnan  mukaisesti ja KF toimi ns.
pilottiyrityksen&. YF hankki tuotteet ulkomailta ja jakoi niita ketjun jasenille. KF teki
yritykselleen liiketoimintasuunnitelman ja rahoitussuunnitelman, mutta koska
kummallakaan osapuolella ei ollut viela mitddn kokemusta, ne laadittiin
Uusyrityskeskuksen ohjeiden avulla ja yhdessa pohdittin ja arvioitiin lukuja.
Yhteistydsta paatettiin lahinna suullisesti, koska kasikirjaa ei oltu tassé vaiheessa
laadittu. Sopimus tehtiin, ja siina oli mainittuna joitakin faktoja, mita

franchisingsopimuksessa tai perussopimuksessa tarvitaan.

KF tutki jonkin verran alueen markkinatilannetta ja arvioi sen hyvaksi aloittaa
toiminta uudessa ketjussa. Se aloitti yrityksen sd&nndollisen markkinoinnin lehdisséa
ja pyrki lisaéamaan tunnettuuttaan jarjestamalla mm. erilaisia muotinaytoksia,
kerasi asiakkaita séhkdiseen asiakasrekisteriin, otti kayttdonsa ns. klubikortin, (
asiakkaat kerasivat ostoilla leimoja oikeuttavaan alennukseen) ja oli mukana
erilaisissa teematapahtumissa. Lisaksi jarjesti myds ns. privaattiasiakasiltoja
likkeessdan. Toiminta lahti hienosti kayntiin ja ensimmaéaisena kesana liikevaihto
(myo6h. Iv) naytti jo todella hyvalta. Syksylla Iv tipahti, joka on yleista alalla, tasta
syysta yrittgja ei ollut viela huolissaan. Mutta seuraava vuosi alkoi pikkuhiljaa olla

kuukausi kuukaudelta heikompi ja toiminnassa alkoi my6s ilmeta ongelmia.

Varsinaisesti mitaéan tavoitteita ei asetettu, tama olisi ollut suotavaa, koska muuten
yritystoiminta ei kehity eikd toiminta ole motivoivaa. Esimerkiksi jollain
kampanjoilla ja myyntikilpailuilla olisi saatu mahdollisesti lisaa potentiaalia ja

liikevaihtoa.

Vuonna 2010 konseptiin otettiin lisdksi rakennekynnet ja hampaidenvalkaisut, etta
likevaihto olisi saatu kasvamaan ja vuokranelidille tehokkuutta. Se ei kuitenkaan
pelastanut vuoden 2010 liikevaihtotavoitteen toteutumista. Taman vuoksi KF aloitti
yhteistydn kampaamoalan yrittdjan kanssa toisella paikkakunnalla ja siirsi pienen
osan varastostaan ko. yrittdjadn tiloihin, jossa yhteistyd  perustuu
provisioluonteiseen myyntiin. Liséksi perustettiin yritykselle verkkokauppa vuonna
2011.
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Emoyrityksen olisi pitdnyt panostaa eniten juuri tuotteiden laatuun ja saatavuuteen
sekd kysyntdan. Koska yhteisid palavereita jarjestetettiin vain muutama, meni
palautteet puhelimen tai sahkopostin valityksella ja se ei kuitenkaan aiheuttanut
kehitystyotd. Uusi yritys hakee aina jalansijaansa, ja useinmiten mallistoa on
pakko miettid ensimmaisten vuosien varrella ja paikkakunnilla on eroja, miten
mikakin tuote missakin myy. Jos eteldsséd myy tietty tuote, se ei valttdmatta myy
pohjoisessa. Tama olisi vaatinut nimenomaan kehitystyota, yhteispalavereissa olisi
kayty eri paikkakuntien yrittdjien kokemuksia eri malleista, jonka perusteella ketju
olisi saanut vinkkeja, mitka mallit myy missékin ja mille vastaavasti on kysyntaa

eniten.

Yhteisten vuosien aikana myytiin loppuaikoina paljon ns "ei-oota”, talla oli pitkalle
vaikuttavat negatiiviset vaikutukset KF:n liiketoimintaan, asiakasvirta alkoi
heikentyd. Kehityspalavereissa olisi voitu keskittyd taman asian eliminoimiseen,

panostaa markkinointiin ja tuotekehitykseen.

3.1.1 Alkurekrytointi ja perehdytys

Silloiset yrittgjat valittiin haastattelun perusteella, ketjulla ei ollut mitadan varsinaista
rekrytointimateriaalia, vaan haastattelussa kaytiin lahinna franchisingtoiminnan
perusperiaatteet YF:n mukaan. Koska ketju oli uusi, silla ei ollut kaytdssa yhtaan
mallia, minka avulla liiketoimintasuunnitelma ja rahoituslaskelma olisi pitanyt

tehd&, vaan niita kaytiin suullisesti yhdessa lapi ennen toiminnan aloittamista.

KF etsi sopivia liiketiloja paikkakunnalta ja kun sopiva l0ytyi, keskusteltiin siitd
YF:n kanssa. YF ei kuitenkaan tuntenut paikkakuntaa, joten sen oli vaikea arvioida
liketilan oikeaa paikkaa sen kummemmin kuin yrittajakaan. Toisaalta paikka
sijaitsi uudessa kauppakeskuksessa, molemmat osapuolet arvioivat sen hyvaksi
kauppapaikaksi ja vuokran suhteessa kohtuulliseksi. Molemmat myds olettivat,
ettd uusi kauppakeskus alkaisi tuottaa hyvin asiakasvirtaa, vaikka se sijatsikin

hiukan ydinkeskustasta sivulla.
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Tuotteisiin perehtyminen tapahtui YF:n varastolla, missa tuotteita ja niihin liittyvia
asioita kaytiin samalla lapi, kun tuotteita keratiin. KF haki kaikki tuotteet
ensimmaiselld kerralla suoraan YF:n varastosta. YF ei osallistunut mitenk&an
liketilojen  hankintaan ja varustamiseen eikd alkuun ollut mitaan
kaynnistamiskoulutusta. Varastoon haettiin tavarat YF:n varastolta, jolloin tuotteita
kaytiin samalla |api. Avajaisissa oli kaksi YF:n edustajaa mukana yhden paivan ja
YF myds hoiti avajaismuotinaytoksen juonnot, muuten kaikki hoidettiin itsenaisesti.

Varsinaiseen myyntitydhon ei ollut tarvetta perehtya sen kummemmin, koska
myyntitydstd oli jo vahvat kokemukset. Lahinna opastusta tuli somistukseen ja

esillelaittoon, hinnoitteluun ja alalle tyypillisiin myyntitekniikoihin.

3.1.2 Yhteistyo

YF:lla oli jo hyvat kontaktit eri valmistajiin ja se haki itse tuotteet ulkomailta ja
taman jalkeen lahetti ns. mallikuorman kaikille yrittgjille, malleja oli suuri maara,
joten niista kaikkia ei kuitenkaan l&hetetty, vaan YF arvioi itse mika miss&kin
alueella myisi parhaiten ja lahetti mallit sen mukaan. YF:n varasto oli satojen
kilometrien paassa, joten paras ja edullisin vaihtoehto olikin lahettda ne suoraan
yrittdjille. Ongelmana oli se, etta tuotteista ei ollut mitddn kuvia missaan,
ainoastaan osa tuotteista kuvattin YF:n verkkokaupan sivuille, mutta siind
vaiheessa useinmiten oli niin, ettd kun kuvat saatiin nettiin ja sieltd kautta yritti
tilata lisda, jotain kuvattua mallia tai mallia, josta ei ollut saanut koskaan
mallikappaletta, olivat loppuneet varastosta. Tama johtui selkeasti YF:n resurssien

puutteesta, koska kaikki oli lahinna kahden ihmisen hallinnassa.

Yrittdjille tuli uusista tuotteista valikoima, joiden valintaan he itse eivat voineet
vaikuttaa. Osa mallistoista oli huonosti liikkkuvaa ja niitd jouduttin myymaan pois
alehintaan. Tassa oli selva syy, ketjun olisi pitanyt saanndllisesti analysoida
yrittdjien kanssa, miten myynti millékin alueella toimii ja yrittajien olisi pitdnyt saada

itse valita mallistoonsa myyméansa tuotteet. Tama oli kuitenkin mahdotonta kun
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valimatka oli niin pitkd. Ketjun omissa liikkeissé valikoima oli huomattavasti
laajempi ja varasto myds isompi, joka oli toisaalta ymmarrettavaakin, yrittajillahan
oli huomattavasti pienemmat liiketilat eikd mydsk&aéan rahallisesti mahdollisuutta

kasvattaa varastoaan heti suureksi.

Ketjulla on lisdksi myds nettimyyntia ja asiakkaat kavivat usein katsomassa YF:n
verkkokaupasta tuotteita ja pyysivat tilata niita liikkeisiin. Yrittaja teki tilauslistan
YF:lle, mutta jos ko. tuotetta ei ollut saatavilla se ei vain saapunut. Tasta johtui,
ettd informaatio asiakkaille meni mydhaiseksi ja se oli huonoa asiakkaan kannalta.
Sama asiakas menetti uskonsa/ luottamuksensa. Edelleen syyné resurssin puute,
YF oli kuitenkin myo6s uusi ketju, eika sillakéan ollut alkuun mahdollisuutta palkata
lisda tyontekijoita.

Ongelmana ilmeni myds se, etta ketjulta ei saanut laskuja ajoissa, vaan ne tulivat
osin kerralla useammalta kuukaudelta, tamé aiheutti sen, etta yrittdjat joutuivat
maksamaan veroja, koska ostoja ei nakynyt kirjanpidossa, vaikka myyntia oli tullut.
Koska laskutus tuli myohéassé, oli pakko vahentda lisaostoja, joka vastaavasti

heikensi myyntid, kun uusia mallistoja ei ollut.

Paras myyntikausi ajoittuu huhti-heindkuulle, jolloin tavaraa pitéisi olla runsaasti
tarjolla. Vuosi 2010 epéaonnistui talta osin, koska parhaimpana sesonkina ei saanut
mallistoa, se tuli runsaan kuukauden myohassa ja siihen saakka oli myyty “ei-

oota”. Sitten kun tuotteet tulivat, alkoi muualla jo ale-kausi.

Yhtena ongelmana oli my6s tuotteiden saatavuus, tdman tiimoilta ketjulle tehtiin
ehdotus, ettd jatkossa saataisiin jokaisesta mallista 1-2 kappaletta ja yrittajat
paattaisivat itse sen jalkeen, mita tuotteita tilaisivat lisaa. Lisdksi vaadittiin, etta

laskut pitaisi jatkossa saada heti tilauksen jalkeen.

Yhteistyd sujui muuten hyvin ja asiat kyettiin puhumaan auki, jos ongelmia ilmeni.
Tuloksia seurattiin kuukausittain ja tehtiin sen pohjalta ratkaisuja tulevaisuuteen.
Asiakasrekisterissa oli n. 600 henkil6a ja séhkopostilla laitettiin infoa asiakkaille
tapahtumista, eduista ymv. Alun perin ketjun piti hoitaa kuukausittainen ns.
ketjukirje asiakkaille, jotka yrittdjat sitten saisivat lahettad omille asiakkailleen.
Kirjeita lahti kaksi kahden vuoden aikana asiakkaille ja ne molemmat
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ensimmaisend toimintavuotena. Markkinointi suoritettiin péadosin itsenéisesti ja
ketjulla ei ollut varsinaista markkinointisuunnitelmaa lainkaan. Kaikessa
mainonnassa korostettiin YF-ketjua ja yllapidettin sen brandia. YF:n ulkoinen
brandi olikin todella upea ja erilainen. Sen vuoksi odotukset olivat suuret toiminnan

onnistumiselle.

Kehitysideoita lahetettiin YF.lle, mutta rsurssien puutteesta johtuen, niita ei kyetty
juurikaan toteuttamaan. Toiminta olisi vaatinut jatkuvaa kehitysta, koska kuitenkin
kyseessa oli uusi ketju ja yrittajat ns. pilottiyrityksia. YF alkoi perustaa lisdd omia
yrityksiaan eri paikkakunnille ja se vei entisestaan resursseja, joten ketjun toiminta

alkoi karsia.

Koska KF oli ns. pilotti-yritys, esimerkiksi markkinointi-ym. kustannuksia ei peritty
lainkaan. Pilottiaikaa kului runsaat kaksi vuotta, mutta emoyhtié ei seurannut
milladn mittareilla pilottiyritysten toimivuutta, joten kehitystdkaan ei voinut
toteuttaa. Yrittdjat informoivat kehitysasioita useaan otteeseen, mutta ne jaivat
toteuttamatta. Suunnitteltin ja jarjestettiin itsendisesti ja saanndllisesti koko
toimintavuosien aikana erilaisia muotinaytoksia, lehtijuttuja, tapahtumia ja oltiin
mukana osallisena mainostaen YF:ia. Paaosin kaikki tehtiin itsendisesti ilman

ketjun tukea ja markkinointia.

YF ei toimittanut myosk&&n vaadittavaa kasikirjaa, joten yritystoiminta toimi
l&hinn& perusperiaatteilla, yrittdja sai tuotepaketin ja tuotteet YF:Itéa ja myi niita
edelleen liikkeessdan. Koska kasikirjaa ei tehty valmiiksi, toiminnalla ei ollut
mitaan perusteita ja kaytannoénohjeita. Osin kasikirjaa annettiin erillisind sivuina,
mutta niissa oli melko suppeasti asiaa. KF:n ja YF:n vélinen yhteisty6 oli [ahinna

Business Format Franchising —toimintaa.

Franchisingsopimuksessa sanottiin, ettd yrittdjat eivat voi ostaa muualta kuin
YF:Ita, lisaksi siind maariteltin miten usein tuotteet toimitetaan ja etta yrittajat
saisivat ns. mallipaketin, jonka perusteella he voisivat tehda jatkotilauksen, nain ei
kuitenkaan tapahtunut, vaan mallipaketti oli osittainen. Tilausjarjestelmaa ei otettu
koskaan kayttoon, joten lisatilaus tapahtui joko puhelimitse tai sahkopostilla.
Kuitenkaan ei koskaan saanut tietoa siitd, mikali joku tuote oli loppunut, vaan se
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nakyi silloin, kun tavarat saapuivat ja osa tuotteista puuttui. Mydskaan
tilausjarjestelma ei ollut sellainen, ettd siitd olisi ndhnyt suoraan varastosaldon,

mika olisi nopeuttanut asiakaspalvelua huomattavasti.

Toiminnalla oli siis vain suullinen  peruskonsepti ja mitddn ns.
markkinointisuunnitelmaa ei ketjulla ollut, markkinointisuunnitelma tehtiin
itsendisesti. YF jarjesti yhden valtakunnallisen radio-markkinointikampanjan, mutta
se toimi parhaiten ketjun omissa liikkeissa, eika silla tullut yhtadn markkina-arvoa
yrittajille, kustannukset siitd maksettiin kaikkien yrittdjien ja ketjun kesken. Tama
on tietysti luonnollista, koska markkinoinnista ei koskaan voi etukateen tietaa,
miten se puree asiakkaisiin, mutta sen perusteellla olisi pitdnyt ryhtyd miettimaan

ja kehittaméaéan uusia markkinointikeinoja.

Tuotteiden esillepanovaihtuvuus ja toimitukset pitaisi esittdd palvelukonseptissa,
mutta tdhan ei mydskaan ollut mitdan suunnitelmaa, vaan kaikki suunnittelu oli

yrittajalla itsellaan.

Uutena Kketjuna YF:n liikeideaa ei oltu testattu ennen mitenkaan, koska
aikaisempaa toimintaa ei ollut, ei ollut mydskaan mitaan tuloksia, mihin toimintaa
olisi voinut verrata, vaan tehtiin itse arvioitu liiketoimintasuunnitelma ja
ensimmaisen vuoden liikkevaihto tulikin arvioidun mukaiseksi, ainoastaan arvioitua

15 %:n vuosikasvua ei saavutettu viela toisena vuotena.

Liikeidea oli loistava, koska YF myi juuri jotain erilaista, mitd ei esimerkiksi
Seingjoella aikaisemmin ole myyty, ainoastaan toiminnan kehittamisen puute ja
jatkuva seurannan puute aiheuttivat sen, ettd franchisingtoiminta ei toiminut.
Tyosta olisi pitdnyt saada myds riittava korvaus, mutta ndiden kahden vuoden
aikana tulot olivat minimaaliset. Kuitenkin p&éatettiin esittdd kehitysidea YF:lle,

jossa toimintaa olisi lahtenyt kehittdmé&an ja jatkamaan YF:n palkkaama henkil6.

Ensimmaisen toimintavuoden aikana oli yksi yhteinen yrittajakokoontuminen, jossa
esiteltiin uutta tilausjarjestelmaéa ja suunniteltiin tulevaa, kokous oli hyva, mutta
mitddn niistd suunnitelmista ei koskaan toteutettu. Toisena toimintavuotena
kokoonnuttin myds kerran yhteiseen palaveriin. Eli yhteiskokoontumisia olisi
pitdnyt olla sdannollisesti ainakin 3 — 4 kertaa vuodessa.
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Yhtaan koulutusta ei jarjestetty, ainoastaan ensimmaisena vuotena oli suunnitteilla
suorittaa ns. stailistin koulutus, mutta se kaatui korkeaan hintaa, koska kaikki
yrittdjat olisivat itse maksaneet ko. koulutuksen, eikd aloittavilla yrittgjilla ollut

siihen viela varaa.

Franchisingtoiminta alkoi mahdollisesti liian nopeasti ja sitd ei tarpeeksi hyvin
suunniteltu etukateen. Tamé&n vuoksi KF toiminnassa oli ndhtdvissd mm.

markkinaosuuden heikkeneminen ja sen myota myos liikevaihdon pieneneminen.

Koska mitaan yhteista liiketoimintasuunnitelmaa saatikka kasikirjaa ei ollut, oli
selvasti havaittavissa, etta toiminta ei ollut toimivaa eika kyseessa ollut yhtenainen

jarjestelma ja myos yrityksen kannattavuus oli heikentynyt.

Sopimuksessa oli tarkasti maaritelty kaikki yhteistybhon liittyvat maksut, mutta
siina ei ollut mitddn mainintaa siita, mita ketjun tulee tehda taman maksun eteen,
eikd myoskddn mainintaa siitd mihin kerattdvat maksut kerataan. YF- ketjun
organisaatioon kuului toimitusjohtajan lisaksi yksi osapaivainen varastohenkil6 ja
toinen henkild, joka vastasi laskuttamisesta ja tavaroiden lahettdmisesta.

3.1.3 Kate

KF ei tuottanut juuri mitddn ja katetaso oli heikko, se ei riittanyt kattamaan
kustannuksia ja siksi oli pakko karsia kustannuksia ja saada tehokkuutta mm.
vuokranelidille, siksi paatettiin ottaa rakennekynsien teko ja hampaidenvalkaisut
liketoiminnan lisaksi. Toisaalta kate olisi ollut kohtuullinen, mutta se ei riittanyt,
vaan kate-euroja olisi pitanyt tulla enemman ja oli myds selkeasti havaittavissa,

etta osa tuotteista oli kallistunut, joka aiheutti myds hintojen nousua.

Sopimuksessa oli maininta, ettei yrittdja saa ostaa mistaan muualta tuotteita, tai se
katsotaan kilpailevaksi toiminnaksi ja siitd seuraa rahallinen korvausvastuu
yrittajalle, taman vuoksi ei ollut muuta vaihtoehtoa, kuin ottaa tavarat franchising-

antajalta. Katteesta kaytiin keskusteluja YF:n kanssa, mutta siihen ei saatu
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kuitenkaan parannusta. Lisdksi vuokrakustannukset olivat niin suuret, ettd jo

pelkastaan se olisi tarvinnut enemman kate-euroja.

3.1.4 Markkinointi ja viestinta

YF:lla ei ollut mitddn yhteistd markkinointisuunnitelmaa, vaan suunniteltiin itse
omat markkinointitoimenpiteet. Yksi radiokampanja oli vuonna 2010 syksylla,
jonka kustannukset jaettiin kaikkien yrittdjien kesken. Osuus maaraytyi suhteessa
myyntinelidihin. Ainut yhteismarkkinointi nakyi siis YF:n sivuilla Facebookissa.
Markkinointimateriaalia sai ostamalla ja niitd kaytettin mm. stand upeissa ja
seinilla, ndma& materiaalit olivat laadukkaasti tehtyjd ja niista huokui toimiva

franchisingketju.

Viestinnassa oli selkeitéa puutteita, se tapahtui lahinna puhelimitse, sahkodpostilla
tai Facebookin sivuilla. Ketjun olisi pitanyt tehda yhtenaiset sivut kaikille, joilla
asiakkaita olisi markkinoitu yhteisilla kampanjoilla ymv. Jokaisesta yhteisalesta

olisi pitdnyt tehda myds yhdessa paatokset yhteisissa palavereissa.

YF:lla ei ollut mitdan raportointijarjestelmaa, eika yrittajien liiketoimintaa seurattu
juuri millaan tavalla. Mydskaan mitaan tunnuslukuja ei ollut seurantaa varten, vaan

yrittajat itsenaisesti loivat omat tunnuslukunsa, mihin he vertasivat toimintaansa.

Yritys Fashion Oy:n franchisingtoiminta ei vastannut taysin franchisingtoiminnan
perusperiaatteita. TA&man vuoksi sovittiin, ettd KF jatkaa yhteisty6ta perinteisena

jalleenmyyjana.
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3.2 Tutkimus franchisingyrittgjille

YF-ketjussa toimi yhteensa kuusi yrittajaa eri puolella Suomea. KF ja yksi toinen
yrittdja aloittivat ensimmaisind ketjussa toimien nain ns. pilottiyrittdjind. Toinen
yrittdja lopetti ensimmaisena yritystoimintansa kannattamattomana ja siirtyi
kokonaan eri alalle. Han toimi yrittajdna runsaan vuoden, saman vuoden aikana
aloitti myos KF ja pikkuhiljaa alkoi ilmaantua myos uusia yrittdjia. KF toimi
pisimpaan kuitenkin yrittajand, muiden lopettaessa ensimmaisen vuoden jalkeen.
KF jatkoi yksin viela n. puoli vuotta, jonka jalkeen yhdessa tehtiin paatdés myos
taman yhteistyon lopettamisesta.

Tassa tutkimuksessa vastauksen kyselyyn antoivat ainoastaan nelja yrittajaa
naista ketjun yrittajista, siksi tutkimukseen otettiin vertailuksi viela pitempaan alalla
ollut yrittaja, Marketta Alatalo. Han toimi yrittajana tyévoiman vuokravalitykseen
keskittyvassa franchisingyrityksessa. Han lopetti franchisingyhteistyon n. kaksi
vuotta sitten, kouluttautui uuteen ammattiin ja toimii talla hetkella omassa
yrityksessdan. Alataloa on myos haastateltu ja pyydetty arvioimaan taman
tutkimustyon pohjalta esitettyja kehitysehdotuksia. Liséksi tdssa tutkimuksessa

hyoddynnettiin kahta muuta opinnaytetyona tehtya tutkimusta.

Tutkimukseen tehtiin kyselylomake (liite 1.), joka l&hetettiin viidelle vastaajalle
sahkopostilla. Kysymyksiin vastasi nelja yrittdjaa (lite 2., vastaajat 1 — 4), jotka
olivat toimineet samassa ketjussa ja toisessa yrityksessa tydskennellyt Marketta
Alatalo (vastaaja numero 5). Taman jalkeen vastauksia vertailtin kesken&én ja

tehtiin analysointi ja kehitysehdotukset

Taman tutkimuksen perusteellla KF laati kehitysehdotuksen franchisingtoiminnalle
ja KF:n tekemdasta kehitysehdotuksesta tehtiin viela teemahaastattelu (liite 3.)
Marketta Alatalolle, joka kommentoi kehitysehdotuksia. Hanella on ollut yli 10

vuoden kokemus franchisingyrittajyydesta.
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3.2.1 Kyselytutkimuksen toteutus ja luotettavuus

Teorian perusteella voidaan tassa tapauksessa puhua siis tapaus- eli
casetutkimuksesta. Kyseessd on yhden yrityksen toimintatavan vertailua
teoreettiseen ja muihin vastaaviin yrityksiin. Tutkimuksen toteutuksessa on
kaytetty aineistona kvantitatiivista tutkimusta (litteet 1. ja 2.), yrityksen omaa
kokemukseen perustuvaa toimintaa ja ndaita verrattin teoriaan eli siind on

aineistotriangulaation piirteita.

Tama tutkimus on lahempéanéa kehittamistutkimusta, koska se perustui todellisiin
ongelmiin, joita ensin selvitettiin kyselyjen perusteella. Vastaavasti vastausten
perusteella saatiin kehitysideoita, joita vield tarkasteltiin haastattelututkimuksen
avulla ja naiden tulosten perusteella kyettiin tuloksia vertaamaan teoreettiseen

tietoon aiheesta.

Taman mukaan tutkimuksen relibiliateetti ei ole hyva, koska tutkimuksen
uusiminen ei valttdmattad anna samaa tulosta. Toisaalta tulos saattaa olla aina
samakin, jos ajatellaan lopputulosta, milla systeemilla toimiva franchisingketju
toimii, mutta mahdollisesti uusien tutkimusten myota saatetaan saada lisda

kehitysideoita.

Kun katsotaan taman tutkimuksen kohderyhmaa ja kysymyksia, ne ovat mielestani
oikeat vastaamaan tutkimusongelmaan ja auttamaan saamaan siihen ratkaisut.
Tutkimuksen validiteetti on mielestani hyva, koska tutkimuskysymykset on laadittu
esiintyvien ongelmien pohjalta ja kyselyyn ovat vastanneet lahes kaikki ketjussa
toimineet yrittdjat ja vastaukset tukevat teoriaa, vaikka (Kananen, 2010, 69
mukaan) kvantitatiivisen tutkimuksen reliabiliteetti- ja validiteettik&sitteitd ei

voidakaan taysin soveltaa kvalitatiiviseen tutkimukseen.

Kyselytutkimuksessa vastaajat saivat vastata anonyymisti kysymyksiin (lite 1.).
Koska ko. alasta on tehty vasta vahan tutkimuksia, on tassa tutkimuksessa
hy6dynnetty myds Taru Laaperin opinnadytetydta Franchisinketjun johtaminen ja
siséinen yhteistyd, Case Opiskelijoiden vuokranvalitys. (L&&peri 2010. [viitattu
3.4.2012]) seka Jani Sillanpdan opinnaytetyotd Franchisingyrittajyys R-kioskilla
(Sillanp&a 2011. [Viitattu 3.4.2012}.)
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3.2.2 Kvantitatiivisen kyselytutkimuksen tulokset

Liitteen 1. kyselytutkimukseen tuli vastauksia (lite 2.) ainoastaan neljaltd YF-
ketjussa olleelta yrittajalta (vastaajat 1. — 4.) sek&d lisdksi Marketta Alatalolta

(vastaaja 5.), joka toimi tybvoimaa vuokraavassa franchisingketjussa.

Neljasta ketjussa olevista yrittgjista kaksi oli yli 40-vuotiaita, jo tydelamaa nahneita
konkareita ja kaksi nuorempia innokkaita yrittdjida. Vertailuvastaaja Marketta
Alatalo on yli 50-vuotias. Vastaajista neljalla oli kaupallinen koulutuspohja ja yksi
oli opiskellut ihan eri alalle. Neljan samassa ketjussa olleiden vastaajien aika
franchisingketjussa oli 1-2 vuotta ja Alatalolla kokemusta oli runsaat 10 vuotta.

Tama kertoo jo selkeésti sen, etté toimiva franchisingsuhde kestaa pitempaan.

Ainoastaan yhdella vastaajista oli aikaisempaa alakokemusta. Kaksi vastaajista oli
haaveillut yrittdjyydesta ja paatynyt alalle, kun tilaisuus tuli kohdalle, yksi oli saanut

suosituksen tuttavaltaan ja kaksi koki sen turvallisimpana ratkaisuna.

Kaikki samassa ketjussa olleet kokivat alkuperehdytyksen saannin vahaiseksi ja
Alatalo oli saanut viikon mittaisen koulutuksen, eli pitempdan toimineella

franchisingyrityksella oli ollut suunniteltu perehdytys.

Liiketoimintasuunnitelmaan ei myoskdan suurin o0sa vastaajista kokenut
saaneensa apuja, vaan lahinnd hyvaksynnan. Alatalo oli saanut myds apua
yrityshautomon kautta. Markkinointi koettiin vahaiseksi uudessa ketjussa, kun taas
pitempaan toimineessa ketjussa myds se toimi saanndllisesti. Samoin koettiin
myos tuotteiden saanti ja tilausten toimivuus, uudessa ketjussa siind oli paljon
kehitettavda. Suurin osa vastaajista koki myos viestinndn toimivuuden heikoksi,
ainoastaan yksi oli sitd mieltd, ettd  viestintd toimi. Pitkdad alalla ollut
franchisinketjun viestintéa koettiin toimivaksi, kuten myds seurantajarjestelma oli
toimiva tassa ketjussa. Uuden ketjun yrittajat kokivat, ettei mitddn seurantaa ollut
lainkaan. My6skin sopimuksen mukaista toimintaa ei uudet ketjuyrittdjat pitaneet
toimivana, kun taas vertailuyrittdja koki sen erittédin hyvin toimivaksi. Han joutui
maksamaan myds markkinointi- ja franchisingmaksuja, kun taas uuden ketjun

yrittajilta sitd ei peritty lainkaan. Koulutukseen ei saanut vastauksia kuin yhdelta
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uuden ketjun yrittajaltd ja se kertoi, ettei sita ollut, kuten vertailuketjussa sita oli

taas saannollisesti 3-5 kertaa vuodessa.

Kun vastaajia pyydettiin listaamaan kolme tarkeinta franchising-antajan tehtavaa,
suurin osa piti tarkeimpéna franchisin-antajan tukea (4 vastaajaa), seurantaa ( 2
vastaajaa) ja oikeaa markkinointitapaa (2 vastaajaa). Lisdksi tarkeina tehtavina
pidettin myds seuraavia asioita; opastus, kannustus, hyva organisointikyky,
luotettavuus, kannattavuus, neuvonta, tuotteiden laadun seuranta, toimituksien
toimivuuden seuranta, juridinen apu ja valtakunnallisten sopimusten

neuvotteleminen/hankkiminen.

Kahden uuden ketjuyrittajan syyné lopettamiseen oli kannattamaton toiminta ja
kolme piti syyna huonosti toimivaa franchisingtoimintaa. Alatalo (vastaaja 5.) ei
ollut valmis enaa sitoutumaan viideksi vuodeksi yrityksen sopimukseen, héan koki
myos Kkatteiden pienentyneen. Kehittdmisen suhteen yrittajilla oli erilaisia
vastauksia; tarkeind kehityskohteina pidettin mm. tuotteiden/palveluiden
laadukkuutta, koulutusta ja seurantaa sekd mahdollisuutta kehittda yhdessa
franchisingtoimintaa. Lisdksi térkeind kehityskohteina pidettin  toimivaa
laskutuskaytantod, katteen parantamista, pitkélle ajanjaksolle tehtyja suunnitteluja
ja laskelmia, toimivaa tavaravarastoa ja sopimuksen mukaista toimintaa. Alatalo ei
keksinyt mitdan kehitettavaa. Uuden ketjun yrittdjistd kolme ei olisi enaa valmis
franchisingsuhteeseen, yksi olisi ollut valmis varmuudella toimivaan yhteistydhon
ja Alatalo ei haluaisi sitoutua enaa kaikkiin saantdihin, raporttien tekemiseen,
budjetteihin ymv. Han piti myds hektistd alaa haastavana. Vastaajista ainoastaan
kaksi jatkoi yrittdjand ja kaksi siirtyi ulkopuoliselle toihin. Vertailuketjun yrittdja

opiskeli uuden ammatin ja jatkoi yrittajana.

Vastauksien  perusteella tuli selkeasti esille ettda  Yritys Oy:n
franchisingtoiminnassa olisi ollut paljon kehitettavéa. Vaikka vertailuyrityksen
vastaajia oli vain yksi, siina naki selvasti, etta pitkaan toimineessa yrityksessa oli jo

kehittynyt franchisingtoiminta.

Sillanpaan (Sillanp&a 2011. [Viitattu 3.4.2012}) kohderyhmé&na oli R-kioskit ja han
teki vastaavan tutkimuksen, jossa kyselylomakkeen avulla selvitti viidelta eri R-
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kioski yrittajalta kokemuksia franchisingtoiminnasta. Han tutki mm. yrittdjien
kokemuksia ketjuyrittajyydesta, miksi yrittajat olivat ryhtyneet ketjuyrittéjiksi seka
ketjuyrittdjyyden hyvid sek& huonoja puolia. Tutkimuksessa R-kioskiketjulle tuli
selkeasti esille se, ettd yrittdjat haluaisivat enemman vaikuttaa asioihin ja
kehittamiseen. Negatiivisina asioina he kokivat mm. sen, etta ketju "ohjailee” liikaa,
yrittdjan tyo on rankkaa ja franchisingtoimintaan liittyvia kulut ovat suuret. Lis&ksi
moni heista ei olisi endéd valmis aloittamaan franchisingyrittaqjanéd ko. ketjussa,

koska tuotto on lilan pieni suureen tydmaaraan verrattuna.

Vastaavia tuloksia tuli myos tassa tutkimuksessa, eli yrittdjat haluavat enemman
olla osallisena kehittAmisessd, mutta tdman tutkimuksen vastaajilla ei ollut

ongelmia franchisingkulujen kanssa, koska niité heiltd ei koskaan peritty.

Sillanpaan (Sillanpaa 2011. [Viitattu 3.4.2012}) tutkimuksessa ilmeni, ettd ko.
yrittdjilla oli kuitenkin pitempi kokemus, kuin mita tassa tutkimuksessa
tutkimukseen osallistuneilla.  Lisaksi R-kioskilla on pitemmé&t perinteet
ketjuyrittdjyydestad kuin tdman tutkimuksen Yritys Oy:lla. Vertailu antaa kuitenkin

suuntaa tutkimuksen kokonaisuuteen.

Vastaavasti Laaperin (Laaperi 2010. [viitattu 3.4.2012]) tutkimuksen tavoitteena oli
tutkia toimeksiantajalleen mahdollisimman ajankohtainen ja kattava tyo
Opiskelijoiden Vuokravalitysketjun (OVV) jasenten vaélisestda yhteistyostd. H&n
haastatteli tutkimustaan varten kaikkia OVV-ketjun yhdeksaa franchisingyrittdjaa ja
analyysin pohjalta halusi ty6ssdan tuoda esiin ketjun yrittdjien kokemuksia
yhteistydn hyvista ja huonoista puolista. Hanen tutkimuksensa paapaino oli
ketjujohtamisessa ja johtamisen vaikutuksissa sisaiseen yhteistydhon, mutta
tyossdén han kasitteli myods ketjun franchisingyrittdjien keskindistd yhteisty6ta.
Lisaksi hanen tavoitteenaan oli myo6s tutkimuksen pohjalta pohtia, miten
yhteistyoté voitaisiin kehittaa OVV-ketjun jasenten valilla, tarkoituksenaan esittaa
sellaisia kehitysehdotuksia, joita toimeksiantaja voisi halutessaan hy6dyntaa
ketjun yhteistyon ja johtamisen kehittamisessa. H&anen tutkimuksensa pohjautuu
ketjun franchisingyrittdjien  haastatteluihin  eli ihmisten henkilokohtaisiin
mielipiteisiin. Hanen tutkimuksessa tuli taas esille toimivan ketjuyhteistyon

merkitys ja siind ketjujohdon asema nousi keskeiseksi.
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Molemmissa vertailututkimuksissa ilmeni sama seikka, eli vaikka liikepaikat
eroavat toisistaan, myydaan kaikissa samoja tuotteita, vaikka asiakkaiden
ostokayttaytyminen saattaa vaihdella paikkakunnittain. TAmé& on yksi kehitysasia,
joka olisi hyva huomioida toimivissa tai toimintansa aloittavissa franchising-
ketjuissa. Tahan tarvitaan jokaisen yrittdjan antamaa palautetta ja ottaa ne esille
kehitysasioina, eli kehityspalavereita olisi hyva pitdad vahintaan nelja kertaa
vuodessa. Kiteytettynd voidaan sanoa, etta kaikkien naiden tutkimusten

perusteella ydinasioiksi kehitysasioissa nousi selkeasti viestinta ja johtaminen.

3.3 Franchisingtoiminnan kehittamisehdotukset

Taman kehittamistutkimuksen tulosten (litteet 1. ja 2.) perusteella on laadittu
tiettyja kehittamisehdotuksia. Jo ennen yhteistyon lopettamista YF:lle ehdotettiin,
ettd sinne palkattaisin  henkild, joka alkaisi keskittyd kehittamaan
franchisingtoimintaa. Palkattavan henkilén toimenkuvaan olisivat kuuluneet mm.
seuraavat tehtavat: uusien yrittdjien rekrytointi, perehdytys, koulutus, yrityksen
perustamiseen liittyvat asiat, somistus, toimitilojen hankintaan avustavat
toimenpiteet, avajaisten jarjestely, markkinointi- ja liiketoimintasuunnitelman
ohjaus, Yritys Oy:n konseptin mukainen toiminnan ohjaus, uusien vaatemallien
kuvaus nettikauppaan ja yrittgjille, kuvien paivitys nettiin, yrittdjien raportoinnin
seuranta ja yhteenveto ketjulle sekd s&annollinen kierto eri toimipaikoissa

vahintdan 2 x v/yrittaja.

Rekrytointiin olisi laadittava erillinen rekrytointisuunnitelma ja haastattelurunko,
mitd asioita tulevalta ketjuyrittdjaltd vaaditaan ja sen perusteella ketju kykenisi
paremmin tekemaan oikeita valintoja. Myos erillinen koulutussunnittelma tulisi
laatia vuositasolle, se suunniteltaisiin yhdessa kaikkien ketjun jasenten kanssa.

Osa koulutuksista tulisi olla vaatimuksena ketjussa oleville yrittajille.

Perehdytykseen tulisi my6s panostaa kunnolla ja se tulisi lahtea yrityksen

perustamisesta alkaen. MyoOs sitd varten laadittaisiin oma perehdytyskaavake,
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missa on kukin osa-alue. Kaavakkeeseen merkataan esimerkiksi paivamaara kun
kukin osio on suoritettu. Lis&ksi n. puolen vuoden kuluttua voisi olla ns.
jatkoperehdytys. T&ahan osioon kuuluisi mm. somistus ja stailaus. Talla
varmistettaisiin, etta kaikki yrittdjat saavat perustiedot yrityksen toiminnasta ja

toimintatavoista.

Avajaiset tulisi olla mahdollisimman yhtenaisella sabluunalla, koska kyseessa on
ketju, siihen voitaisiin suunnitelma tietty perusrunko, jota voisi muokata
paikkakuntakohtaisesti. Avajaisissa olisi hyva olla emoyhtion edustajien lisaksi
mahdollisesti myds joku jo ketjussa toiminut yrittdja mukana. Avajaisiin tulisi
panostaa eritoten myds suurella markkinoinnilla. Na&istd voisi olla myds oma

suunnitelma kasikirjassa.

Raportointi- ja seurantajarjestelma tulisi olla myds toimiva ja se tulisi olla yksi
tarkeimmistd  ketjun  tyokaluista, jolla  ketjun toimintaa  kyettaisiin
kehittamaan.Yksinkertaisimmillaan se voi olla esimerkiksi exel-taulukkopohjalla
tehty seurantajarjestelma, koska siita on helppo tehda myods graafisia analyyseja,

joita on helppo analysoida ja niista nakee kokonaistilanteeen.

Liséksi kaikki vaatemallit tulisi kuvata valittomasti ja laittaa esimerkiksi yrityksen
yhteiskaytdssa olevaan intranettiin, mista yrittajat paasevat valitsemaan tuotteita.
Naita kuvia voitaisiin kayttéa myods markkinoinnissa apuna. T&han liittyen olisi
hyva olla myds suunnitelma, miten usein ostoja tehdaan vuodessa, milloin kunkin
sesongin tuotteet tulee olla liikkeissa ja miten lisatilaukset voitaisiin tehda helpoiksi

ja saatavuus taatuksi.

Palkattavan henkilon toimenkuvaan kuuluisi myds yhteistyd tj:n kanssa: mm.
varastojarjestelman kehittdminen, koko ketjun yhtenaiset markkinointitoimenpiteet
ja kattomarkkinoinnin suunnittelu, koulutuksien tarvekartoitus ja suunnittelu,

kehitystyot ketjulle, laskutusjarjestelméan kehittdminen seké kasikirjan paivitys

Mielestani ndilla kehitysasioilla olisi saatu seuraavia etuja: ketjun laajentumis-
mahdollisuus, Ivin kasvu, paremmat kehitysmahdollisuudet, toimiva ketju,
varastonjarjestelman selkeys, laskutuksen saanndllisyys, win-win —periaate,

jatkuvalla seurannalla helpompi auttaa kehittamaan toimintaa, toimivat jarjestelmat
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ja kehittdminen takaisivat yrityksen kasvun ja tuloksien paranemisen, yhteistyon
sujuvuus olisi tae menestyvélle ketjulle, ketjun tunnettuus paranisi, olisi

mahdollisuus suurempiin markkinointitoimenpiteisiin.

Uudet franchise-ottajat lahdettaisiin rekrytoimaan esimerkiksi Rovaniemelta,
Oulusta, Jyvaskylasta, Turusta ja Helsingista. Pilottivaiheen jalkeen ka. Iv-tavoite
200 000 €/yritys= 1 800 000 € koko ketju. Kasvutavoite 10-15 %/vuosi

Tatd suunnitelmaa ei koskaan lahdetty kdymaan lapi, koska YF péaatti luopua
franchisingtoiminnasta kokonaan ja keskittyy jatkossa ainoastaan omiin
yrityksiinsa. Taman johdosta YF:lle ehdotettiin halu siirtya itsenaiseksi yrittajaksi,
koska franchisingtoiminta ei toteutunut ja silla ei nayttanyt olevan tulevaisuutta. YF
ilmoitti, ettei se lahde hakemaan endad uusia yrittdjid, kaikki muutkin yrittdjat

lopettivat, joten yritystoimintaa kyettiin jatkamaan normaalina jalleenmyyjana.

3.4 Kehitysehdotusten arviointi

Laaditut kehitysehdotukset arvioidaan teemahaastattelulla (lite 3.), joista
keskustellaan haastattelemalla entista franchisingyrittajaa Marketta Alataloa.

Kyseessa on kvalitatiivinen tutkimus.

3.4.1 Arvioinnin toteutus

Haastattelu tehtiin Karitas Fashionin liikkeessa Seingjoella. Haastateltava
Marketta Alatalolle kerrottiin etukateen teema, mistd haastattelussa on kyse.
Kehityshdotukset laadittiin listalle (lite 3.), joista kaytiin keskustelemalla kukin
kehitysehdotus lapi. Alatalo kommentoi jokaiseen kehitysehdotukseen oman

mielipiteensa.



77

3.4.2 M. Alatalon haastattelu

Kasikirja. Alatalon mielestd kaikki ehdotukset kasikirjan sisalloksi olivat
tarpeellisia, ja kasikirja on yksi tarkeimmista tyokaluista liikketoiminnassa. "Sen
mukaan eletdan koko ajan ja sitd paivitetddn aina tarpeen mukaisesti”, Alatalo
kertoo. Rekrytointi- ja perehdyttamissuunnitelma tulee myds olla kaytéssa, kun
uusia henkildita rekrytoidaan ja perehdytetddn. "Meilla oli jopa erillinen lista
perehdyttamisen tueksi, mihin merkattin kukin osa-alue, kun se oli kayty
perehdytettavan kanssa lapi.”, Alatalo kommentoi. Liiketoimintasuunnitelman
laati kukin yrittaja itse, mutta apuna kaytettiin esim. Uusyrityskeskusta tmv. Siihen

sai apuja jo toimivilta yrittgjilta. Liiketoiminnan tavoitteet asetettiin vuosittain.

Alatalo kertoi myos, ettd heilla oli oma raportointijarjestelmda, "osa asioista
raportoitiin suoraan paakonttorille ja osa meni kenttajohtajan kautta. Kehittdminen
on jatkuvaa ja siihen saadaan ideoita yhteisista palavereista”, han tasmentaa.
"Kattomarkkinoinnin hoiti paakonttori ja sita pitikin noudattaa tarkasti, heilta tuli
mainospohjat, joilla yrittdjat mainostivat. Yhteistyd ja kommunikointi oli hyvaa ja
jatkuvaa eri yrittdjien ja paakonttorin valilla.” Alatalo jatkaa. Franchisingtoiminnan
pohjalla on aina molempien osapuolten hyvaksyma ja allekirjoittama sopimus,
jossa on laadittuna kaikki ehdot ja velvoitteet kummallekin osapuolelle, lisaksi
myds erilaiset maksut, jotka kuuluvat franchisingtoimintaan. Alatalo oli tassa
asiassa sitd mieltd, etta sopimuksessa tulisi olla myo6s ehto, etta franchising-ottaja
saisi ensimmaisena toimintavuotenaan hiukan edullisemmat markkinointi- ja
franchisingmaksut, koska aloituskulut ovat aina suuret. Hanen mielestd&dn myos
likevaihdolla tulisi olla tietty minimiraja, jonka jalkeen franchisingmaksuja peritaan.
"Koska se riippuu niin paljon alastakin, mikali likevaihto on ensimmaisina vuosina
vield pieni, saattaa franchisingmaksut tulla liilaksi  yrittdjalle ensimmaisind

toimintavuosinaan, ennen kuin liiketoiminta vakiintuu”, Alatalo tasmentaa.

Hanen mielestaan myos katteen seuranta on tarkedd, koska katetason laskun
tulisi ndkyd myos franchising-antajan katteissa. ” Katetason laskettua, jouduimme
maksamaan samaa franchisingmaksua kuin ennenkin emoyhtitlle, ja se tuntui
vaaraltd”, han jatkaa. Irtisanomisehdot ovat Alatalon mielestd myds asia, jota

kannattaa tarkasti lukea, ettei yrittajalle tule sen eteen sattuessa ongelmia.
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Alatalo oli samaa mielta yrityksen laajenemissuunnitelmasta ennakkoon: "ja sen
pohjalle on hyva tehda myds paikkakunnan markkina-analyysi, etta tiedetaan

onko yrityksella tarpeeksi potentiaalia paikkakunnalla™.

Alatalo ei varsinaisesti ollut tekemisessa uusien yrittdjien haussa, mutta piti
tarkeana myos sita, etta yrityksella on tietyt vaatimukset uusien yrittajien suhteen.
" Uusien yrittajien tulee olla yrittdjahenkisia, koska varsinkin yritystoiminnan
aloitusvaiheessa tarvitaan suuria panoksia yrittajalta ja henkilon tulee tietaa, etta
ensimmaiset vuodet ovat yleensa aina haastavimpia, ennen kuin toiminta lahtee

kunnolla kayntiin”, Alatalo tasmentaa.

Yrityksessa, jossa Alatalo toimi aikoinaan franchising-ottajana, oli myos ns.
kenttdjohtaja, joka oli lahin tukihenkilo. Taman henkildon vastuulla oli seurata
yrityksen alkuvaihetta erityisenkin tarkkaan. "Yrittajathan raportoivat saannollisesti
kenttgjohtajalle, ja mielestani tuo puoli vuotta on minimi, minka alkuvaiheen

seurannan uusi yrittaja tarvitsee”, Alatalo lisaa.

"Jatkuvaa ja saanndllista analysointiahan taytyy olla toimivassa yrityksessé koko
ajan, muuten emoyritys ei kykene kehittamaan mitaan” Alatalo kertoo. ” Naita

analysointeja tehtiin vahintaan kaksi kertaa vuodessal!, han jatkaa.

Alatalo: ” Kehityssuunnitelma tehtiin ns. vuosisuunnitelmana kullekin yrittajalle,
se oli n. 14 sivua pitka ja se sisadlsi mm. vuosibudjetin, suunnitellut tapahtumat ja
miten kehitetddn, kasvu- ja Iv- tavoitteet sekd tyOntekijatavoitteet Lisaksi
Kilpailutilanteen analysoinnin, oman kehittymisen analysoinnin  seka

henkilokunnan kehittamissuunnitelman, olisiko aikomus mahdollisesti laajentaa”.

Alatalo jatkaa: ” Esimerkiksi Turussa sijaitseva paakonttori teki vuosittain uuden
markkinointisuunnitelman, ns, kattomarkkinoinnin yrittdjille, johon sitten limitettiin

paikalliset yrittajien markkinointisuunnitelmat.”

Ideariihi-ajatusta Alatalo piti myds hyvanéa ideana, jota voisi toteuttaa vaikka

yrittéjien kesken pienissé ryhmissa.

Alatalo kertoi, ettd laskutuskaytannén kanssa heilla ei ollut koskaan ongelmia,

laskut tulivat aina ajallaan ja alkuun siind olikin haastetta yrittdjalle, koska
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vastaavasti yrittdja laskutti omia asiakkaitaan, mutta kun maksuaikaa oli

minimissaan kaksi viikkoa, se toi haastetta.

"Kenttajohtajan kanssa suunniteltin  kasvutavoitteet yhdessda, emoyritys otti
itselleen tietyn prosentuaalisen siivun tuloista franchising- ja
markkinointimaksuina. Alkuun katetaso olikin hyvd, mutta se toi haastetta
enemman, kun yrittajan oli pakko laskea katettaan, mutta emoyritys otti kuitenkin

edelleen samat maksut”, Alatalo kertoo.

YF ei hyvaksynyt, etta yrittdjat olisivat lahteneet mukaan ostoille ja myds tasta
asiasta keskusteltiin Alatalon kanssa, "mielestani se olisi ollut hyva asia, jos
yrittdjat olisivat paasseet ostoille mukaan edes joskus, koska yrittgjat tietavat

parhaiten millaiset tuotteet liikkuvat parhaiten”, Alatalo kommentoi.

Koulutusta Alatalo piti myds tarkeana kehittamiskeinona, varsinkin uusille
yrittajille. Heilla jarjestettiin viikon mittainen ns. aloituskoulutus uusille yrittdjille.
Han oli my6s benchmarkkauksen kannalla, koska silloin uusi yrittaja saa parhaiten
kokemusperaista tietoa.

Heilla ei ollut varsinaisesti mitddn varastojarjestelméaa, koska sille ei ollut tarvetta.
Ainoat asiat mitd sai ostaa varastosta olivat liikelahjat asiakkaille ja
konttoritarvikkeet. “Ja niista yrittaja sai itse paattaa kuten myds liikelahjoissakin oli

muutamia vaihtoehtoja”, han kertoo.

Haastattelun lopuksi Alatalo toi esille viela yhten&isid nettisivuja ja siihen
linkitetty intranetti, jonka avulla yrittdjat ja muut ketjussa toimivat voivat kayda
keskusteluja ja tuoda asioita esille kehittamistd ajatellen. Lisaksi Alatalo piti
tarkeana sita, ettei emoyhtion saisi ottaa uusia yrittajia minimissdan 100 km:n

sateelle, ettei toinen yritys syo toistaan. ( Alatalo M., Haastattelu 3.5.2012)

Haastattelun perusteella kehitysehdotukset olivat juuri niitad, miten toimivassa

franchisingketjussa toimitaan.
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4 JOHTOPAATOKSET

Kun késitelldadn YF:n ja KF:n valistd yhteistoimintaa tai yleensa koko ketjun
toimintaa, olisi taman tutkimuksen ja omasta mielestani YF:n ensimmainen tehtava
ollut lahtea selvittamaan nykyisten yrittdjien toimintaa, analysoida niita ja tehda
niiden perusteella yhteenveto, mika tilanne missékin pisteessa oli silla hetkella.
Yritykseen olisi pitdnyt palkata myo6s ylimaarainen henkild, joka olisi voinut toimia
ns. kenttapaallikkona/-johtajana. Tama olisi vaatinut myds rahaa, mutta se olisi
voitu tehdad myos projektiluonteisesti ja yhteisty6lla oppilaitosten kanssa. Lisaksi
olisi pitdnyt selvittaa, mitk& mahdollisuudet siihen olisi ollut saada rahoitusta eri
tahoilta, koska kyseessa oli kuitenkin yritystoiminnan kehittaminen ja tavoitteena
uusien tydpaikkojen syntyminen. Yhtena askeleena, talla palkattavalla henkildlla,
olisi pitanyt lahted rekrytoimaan uusia yrittdjia potentiaalisille kaupungeille. Taméa

olisi luonut myds uusia tyopaikkoja.

Taman tutkimuksen perusteella voidaan paatella, etta franchisingtoiminta vaatii
paljon perustajaltaan, taytyy tehda kunnon liiketoimintasuunnitelma ja ensin
kokeilla ns. pilottiyrityksilla sen toimivuutta. Heti kun epékohtia ilmenee, niihin pitaa
tarttua ja kehittaé niitd sen mukaan, ettd saadaan toimiva ratkaisu. Ketju vaatii
jatkuvaa kehitystyota kuten yritystoiminta yleensakin ja parhaiten sitd kehitetaan
yhdessa ketjun jasenten avulla. Tama vaatii taas toimivaa viestintdd ja hyvaa

johtamistaitoa.

Vaikka tdman tutkimuksen perusteella tuli selkeéasti ilmi, ettda KF:n oli paras
irtautua franchisingtoiminnasta, on franchising yritysvaihtoehtona myds hyva
vaihtoehto niille, jotka haaveilevat yritystoiminnasta, mutta pelkdavat aloittaa yksin
jotain uutta. Mutta jos aikoo lahted franchisingtoimintaan mukaan, taytyy
varmistaa yhdessa lakimiehen kanssa ensinnakin sopimuspohja, mihin sitoutuu.
Lisdksi ottaa oljenkorsiksi tdssa tutkimuksessa ilmenneet ongelmat, etteivat ne

toistuisi uudestaan.

Lisaksi ne, jotka suunnittelevat menestyvaa franchisingketjua, heidan kannattaa
miettia naitd ilmenneitd ongelmia ja niihin uusia ratkaisuja, koska menestyva

franchisingtoiminta vaatii ensin menestyvan ja hyvélle pohjalle rakennetun
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franchisingperustan.  Kirjallisuudesta  l6ytyy paljon tietoa ja apuja

franchisingtoiminnan perustamiselle.

Paatos siitd, ettd YF:n franchisingtoiminta lopetettiin oli kaikkien osapuolten
kannalta paras ratkaisu, koska yrityksella ei ollut tarpeeksi resursseja lahtea
kehittamaan toimintaansa. KF paatti aloittaa heti yrityksensa kehittdmisen, kun se

sai paatoksen aloittaa perinteisena jalleenmyyjana.

KF on ottanut naistda kehitysehdotuksista jokaisen oljenkorrekseen omaa
toimintaansa kehittddkseen. Nykyiselladn vaatemyynnin ohessa tehdaén
rakennekynsia ja hampaidenvalkaisuja, nama ovat osaa niista tukevista
liketoimista mitd vaateliikkeess&d voidaan toteuttaa. Tulevaisuuden visiona on

lisata palvelua kasittamaan myods muuta kauneudenhoitoon liittyvaa palvelua.

Kun KF on siirtynyt itsenaiseksi yrittajaksi silla on nyt mahdollisuus ostaa muualta,
kaytantd on osoittanut jo, ettd muualta ostaessa tukkumyyja tuo mallistot
likkeeseen, josta yrittaja valitsee itselleen sopivimmat. Valitut tuotteet tilataan

tukkumyyjan toimesta varastosta ja ne saapuvat likkeeseen parin paivan sisaan.

KF on myos kehittdnyt omaa varastojarjestelmaansa, jokainen toimittaja on
koodattu erikseen ja kunkin toimittajan tuotteet viedddn kassajarjestelmaan.
Kassajarjestelman avulla kukin myyty tuote poistuu varastosta. Lisaksi taman
avulla yrittdja kykenee seuraamaan kunkin toimittajan varastokiertoa ja osaa sen
mukaan ostaa parhaiten liikkuvat tuotteet oikeilta tukkureilta. Taman toiminnan
avulla vdhennetdan varaston seurantaan sek& inventaarion tekemiseen kuluvaa

aikaa.

KF on alkanut tehd& yhteistyotd Sedun ja SEAMKIn kanssa, sielta on ollut useita
harjoittelijoita likkeessa yrittdjan apuna, ndin ollen yrittdja ei ole tarvinnut
ylimaaraista henkilokuntaa eikd maksullisia osaamispalveluita, koska ko. oppilaat
osaavat tehdd monenlaisia yritystoimintaan liittyvid asioita, kuten esimerkiksi
tuotteiden varastoon vientid, hinnoittelua, somistusta, verkkokaupan paivittamista,
mainosten tekoa ymv. Nain yrittdja voi itse keskittya olennaiseen eli myyntiin eika

hanen tarvitse tehda naita kirjallisia tehtavia tyéajan ulkopuolella.
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Varastojarjestelman kayttéonotto on auttanut hoitamaan paremmin uutta
liketoimintamallia eli perinteistda jalleenmyyntid. Saavutettu tavoite on
edesauttanut myds hoitamaan ilmenneen ongelman pois, eli yrittdja kykenee nyt
aikataulullisesti tilaamaan tuotteita liikkeeseen ajoissa eri sesongeilla, kun

aikaisemmin kaikki oli franchising-antajan kasissa.

Myds asiakaspalvelu on néin ollen parantunut, kun nyt yrittaja kykenee vastamaan
suoraan kysyntaan, kun toimittajia on useampia, vaihtoehtoja on myés enemman.
Tama on nakynyt suoraan myynnissa heti toukokuussa 2011, kun yritystoiminta

muuttui normaaliksi jalleenmyyntitoiminnaksi.

Markkinointia tulee kohdentaa oikein ja siihen tulee budjetoida vuosittain siihen
suunnatut varat. Nyt kun KF kuuluu Kauppiasyhdistykseen, on
markkinointikustannukset paremmin hallittavissa. Lisaksi kevaisin ja syksyisin
tullaan edelleen jarjestamaan perinteiset muotinaytokset yhteistydssd EEPEEN
Hospoda Korbelin kanssa, koska ne ovat saaneet hyvaa palautetta ja ne tuovat
mallistolle tunnettuutta. Lisaksi KF oli vuonna 2010 syksylla kokeiluluontoisesti
Kortesjarvella, jossa ei ole yhtadan vaatealan liiketta, ja jarjesti siella "Ranskalaisen
naistenpaivan”. Se toi paljon asiakkaita ja sai myos hyvaa palautetta. Lisaksi sen
paivan myynti oli kannattavaa. Toinen vastaava jarjestettiin kevaalla 2011 ja tulos
oli sama, joten sita jatketaan edelleen. Lehtimainontaan keskitytaan
kausiluonteisesti ja teemoittain, pé&&asiassa tullaan kayttamaan paikallislehti

llkkaa, koska sen levikki on laajin.

Radiomainonta ja tienvarsimainonta otetaan my6s yhdeksi vaihtoehdoksi vuodelle
2012, ajankohtana esimerkiksi Tangomarkkinat, jolloin ihmiset kuuntelevat paljon
radiota ja Seingjoelle tulee paljon turisteja. Koska Kauppakeskus on hiukan
keskustan ytimesta ulkona, selvitetdan tienvarsimainonta, jolla houkuteltaisiin

asiakkaita Kauppakeskukseen.

KF tekee yhteistyotd nyt kuuden eri maahantuojan kanssa ja saa nailta kaikilta
valmista mainosmateriaalia, joten sen ei tarvitse panostaa rahallisesti kalliisiin

mainostoimistoihin. mainospohjat teetetaan joko llkalla tai tehdaan itse.
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Seingjoella on riittavasti kilpailua, mutta yritys on ldytanyt jo kivasti vakituista
asiakaskuntaa. Liike sijaitsee hiukan keskustan ulkopuolella, joten maakunnasta
tulevat eivat ole taysin viela loytaneet liikettd. Viela on my6s havaittavissa, etta
osa paikallisista asukkaista kdy vasta ensimmaista kertaa kauppakeskuksessa,
vaikka toimintaa on ollut jo pian kolme vuotta. Taméa on ollut yksi ongelma , johon
on mietitty Kauppakeskuksen Kauppiasyhdistyksessa, johon my6s KF kuuluu,
ratkaisua. KF on ollut mukana monessa muotinaytoksessa ja lisksi jarjestanyt itse
useita tapahtumia. Lehtimainontaa on my6s ollut jonkin verran, mutta se ei ole
ollut paras mahdollinen markkinointikanava. KF on avannut Face Book -
yhteis@sivuille omat sivunsa, jolla se saa ilmaista mainontaa. Talle sivustolle on
tullutkin ns. "tykkaajia” runsaat 200 kappaletta. Oman verkkokaupan markkinointi

on myos keskeisessa asemassa.

Kokemansa jalkeen KF osaa paremmin ostaa tuotteita, joille on kysyntaa ja
mallisto onkin muuttunut melkoisesti. Kohderyhméanéa on nyt enemmaén aikuinen,
hyvin toimeentuleva, trendikds nainen. Tuotteiden laatuun panostetaan yha
enemman, mallistossa onkin nykyaan laadukkaita ranskalaisia ja tanskalaisia
mallistoja. Lisdksi ns. isojen tyttdjen mallisto on ollut haasteellinen, mutta myos
siihen on ldydetty laadukas ja toimiva mallisto. Ostot tapahtuvat paasaantoisesti

puoli vuotta ennen ko. sesonkia eikéd enaa ns. suoraan varastosta.

Kuukausittainen myynnin vertailu kuuluu lahes jokapaivaiseen rutiiniin, lisdksi
Kirjanpitgjalta saadut tuloslaskelmat analysoidaan kuukausittain ja verrataan
edelliseen vuoteen. Nain nahdaan mihin rahaa kuluu eniten ja missa taytyy
kehittaa.

Yrityksessa toimii ainoastaan yksi henkiloé eli yrittdja itse ja oman itsensa
johtaminen on aina haasteellista, mutta sitakin taytyy opetella ja kaikki ed.
toimenpiteet ovat juuri sitd. Lisdksi yrityksessa on lahes saanndllisesti joku
harjoittelija, heidan johtaminen on yksi tarkeimmista tehtavista. Yrittaja pyrkii
antamaan harjoittelijoille mahdollisimman paljon erilaisia liikkeen hoitamiseen
kuuluvia tehtavia ja hyoddyntda ndin myo6s omaa yritystoimintaansa. Esimerkiksi
viimeisin harjoittelija toimi yrityksessa viisi kuukautta hoitaen néin verkkokaupan

paivittdmista itsenaisesti.
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Yritys tulee jatkossa panostamaan kustannusten pienentamiseen ja etsiikin
paraillaan edullisimpia liiketiloja. Vuokrakustannukset ovat suurin kuluerd

kiinteissa kustannuksissa.

Organisointiin - kuuluu myds olennaisena osana erilaisten tilaisuuksien
jarjestaminen saanndllisesti. Naméa suunnitellaan vuoden alussa ja toteutetaan

sovitun mukaisesti.

Koska aikaisemmin saatu kate ei riittdnyt kannattamaan yrityksen liiketoimintaa,
on katetasoa jouduttu nostamaan jonkin verran. Se on my6s parantanut hiukan
yrityksen tulosta. Lisaksi kolmen vuoden aikana on tullut ns. vaaria ostoja, jotka
ovat jadneet varastoon tai jouduttu myymaan katteetta. Myods tdm& asia on
vahvistanut tiettyjen mallistojen valintaan ja osan poistamiseen. Laatu on kuitenkin

yksi tarkeimmista kriteereista kovassa kilpailussa.

Kaikenkaikkiaan johtopaatoksena voidaan ajatella, ettd franchisingtoiminta voi olla
ihan kannattavaa ja jarkevaa toimintaa, kunhan ennen ketjun perustamista
kaydaan esimerkiksi swot-analyysin avulla lapi ensin kaikki tekijat ja sen avulla
suunnitellaan toimiva kokonaisuus. Eli hyvin suunniteltu on puoliksi tehty patee
tassakin asiassa. Naista kaikista asioista koostuu ns. kasikirja, joka on jokaisen
ketjussa toimivan tydkalu ja jota paivitettddn saanndllisesti. Se tulee toimimaan

koko toiminnan perustana.
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LIITE 1.

KYSELYLOMAKE

Ika:

Koulutus:

Kauanko toimit franchise-yrittajana:

Oliko sinulla aikaisempaa kokemusta alalta:

Miten paéadyit franchiseyrittajaksi:

Saitko alkuperehdytyksen toimintaan:

Annettiinko sinulle suunta liiketoimintasuunnitelmaan:
Oliko markkinointi riittavaa ketjun kautta:

© o N o bk wWwDdRE

Toimiko tuotteiden saanti ja saitko vaikuttaa tuotteiden ostoon:
10. Toimiko viestinta ja yhteydenpito:

11. Seurattiinko toimintaasi (tuloksien vertailu, LV ja kate):
12.Vastasiko sopimus toimintaa ja toimittiinko sen mukaisesti:
13.Maksoitko ns. franchisin- ja markkinointimaksuja:

14.Koulutus:

15. Listaa franchising-antajan 3 tarkeinta tehtavaa:

16. Listaa kolme tarkeinta syyta miksi lopetit franchising-yrittajyyden:

17.Mita kehitysehdotuksia antaisit uudelle ketjun aloittavalle franchising-
antajalle:

18. Olisitko valmis aloittamaan uudelleen franchising-yrittajana:
19. Jatkoitko yrittdjana lopetettuasi franchising-yrittajyyden:



LIITE 2.

KYSELYLOMAKE VASTAUKSINEEN

1. Ik&:

44y
48v
26v
26v
54v

ok N

2. Koulutus:

merkantti (laitoshuoltaja)
tradenomi (elintarviketeknikko ja laborantti)
yo-merkonomi

ammattikoulu; sahkoala, jalkinealan at

a kr 0N e

merkonomi

3. Kauanko toimit franchise-yrittajana:
1. 1v

2v

1lv

1 vuosi,3kk

10v ja2 kk

o k~ w0 N



4. Oliko sinulla aikaisempaa kokemusta alalta:

o bk 0 DN PE

ei

ei
kylla
ei ollut

ei

5. Miten paadyit franchiseyrittajaksi:

1.tuttujen suosituksesta

2.olin haaveillut yrittajyydesta vuosia ja se vain sattui kohdalleen

3.halusin toteuttaa unelmani ja perustaa oman vaatekaupan, mutta
nykyisen kilpailutilanteen vuoksi koin jarkevaksi liittya ketjuun

4. tutkittiin yhdessa vaihtoehtoja ja se tuntui "turvalliselta” tavalta aloittaa

5.tuntui turvalliseksi  vaihtoehdoksi ryhtya yrittajaksi varsin

tuntemattomalla alalla

6. Saitko alkuperehdytyksen toimintaan:

1. erittéin vahan

2.lilan vahan

3.yhtena paivana 6 h

4.jonkinlaisen, lisdkoulutusta piti tulla matkan varrella

5.kavin viikon pituisen peruskurssin alalle



7. Annettiinko sinulle suunta liiketoimintasuunnitelmaan:

1. ei

2. sain l&hinna hyvaksyvia vastauksia tekemaani
liketoimintasuunnitelmaani, en mitdan muutettavaa

3. kylla

4. liikketoimintasuunnitelma tehtiin itse jonka franchising-antaja hyvaksyi

5. kylla annettiin ja p&asin yrityshautomoon ennen yrityksen perustamista

8. Oliko markkinointi riittdvaa ketjun kautta:

a r w N e

ei

ei

ei

ei mielestani kovin yhtenaista ja johdonmukaista

aluksi oli yksi iso ilmoitus, ja koko ajan oli seka ketju- etta

yritysmarkkinointia

9. Toimiko tuotteiden saanti ja saitko vaikuttaa tuotteiden ostoon:

toimi, mutta heikosti sain itse vaikuttaa tuotteisiin

joskus toimi loppuaikoina viela huonommin, en saanut paljon vaikuttaa
tuoteostoihin

erittdin heikkoa oli tuotteiden saanti (sellaisten, jotka olisivat menneet

kaupaksi) ja ainahan toiveita sai esittéda

4. eitoiminut [Aheskaan aina ja ostoon ei ollut paljon vaikutusvaltaa

5. markkinointituotteet ja osa toimistotarvikkeista tilattiin franchising-

antajalta. Sai tehda ehdotuksia esim. asiakaslahjoista. Toimitukset

pelasivat padasiassa hyvin.



10. Toimiko viestinta ja yhteydenpito:

ok~ e

kohtalaisesti

alkuun paremmin, loppuaikoina heikommin
kylla

ei valttamatta aina

paaasiassa toimi hyvin ja nopeasti. Joitakin poikkeustapauksia oli

11. Seurattiinko toimintaasi (tuloksien vertailu, LV ja kate):

ok N

ei

ei

ei

ei seurattu, itse raportoitiin

toimintaa seurattiin hyvinkin tarkasti ja systemaattisesti. Paiva-, viikko-
, Kkuukausi- ja vuosiseuranta seka LV:n, ettd katteen ja

tyontekijamaarien osalta.

12.Vastasiko sopimus toimintaa ja toimittiinko sen mukaisesti:

heikosti
suurimmalta osin ei

mielestani ei, kaikki vaikutti paremmalta paperilla

w0 N

mielestani ei, periaatteessa sopimus oli pilottisopimus jonka
puitteissa voi tehd& mita vaan.

5. sopimusta noudatettiin todella tarkasti, varsinkin loppuaikoina



13.Maksoitko ns. franchising- ja markkinointimaksuja:

1.

a r 0N

en
en
en
en

maksoin franchisingmaksuja 10% ja markkinointimaksuja 2%.

14.Koulutus:

heikosti
kaksi kertaa kahden vuoden aikana vahan, lahinnd tuotekoulutusta
ja markkinointiesityksia

5. koulutusta oli saanndllisesti n. 3-5 kertaa vuodessa ja lisaksi muita

15. Listaa

tapaamisia kuten yrittdjapaivat ja tilinpaatosjuhlat

franchising-antajan 3 tarkeinta tehtavaa:

opastus, tukeminen ja seuranta.

2. seuranta, kannustus ja hyva organisointikyky

lupausten pitaminen (luotettavuus), paamaarana koko Kketjun
kannattavuus, eika akkirikastuminen muiden kustannuksella, tuki ja
neuvonta

pitda huoli yrittdjista tukea ym, huolehtia tuotteiden laadusta ja
toimituksista, toimia koko ketjun ja yrittdjien parhaaksi
markkinoinnissa

ns. kattomarkkinointi (2 %:N markkinointimaksun osuus), juridinen
apu ja tuki seké valtakunnallisten asiakkuuksien neuvotteleminen ja

hankkiminen



16. Listaa kolme tarkeinta syyta miksi lopetit franchising-yrittajyyden:

1. kannattamaton liiketoiminta

2. kannattamaton liiketoiminta ja franchisingtoiminta ei vastannut
sopimusta

3. koska mikaan ed. mainituista franchising-antajan kolmesta
tarkeimmasta tehtavasta ei toiminut

4. yhteisty0 ei toiminut
yli 10 vuotta kestanyt toiminta alkoi tuntua rasitteelta ja mikali olisin
jatkanut toimintaa, minun olisi pitdnyt sitoutua viiden vuoden
jatkosopimukseen. Myo6s katteet olivat pienentyneet, vaikka

franchisingmaksut olivat pysyneet samoina

17.Mita kehitysehdotuksia antaisit uudelle ketjun aloittavalle franchising-

antajalle:

1. hyvat ja laadukkaat tuotteet/palvelut, koulutus ja seuranta.

2. mahdollisuus kehittdd yhdessd franchisingtoimintaa, toimiva
laskutuskaytanto, katteen parantaminen ja sopimuksen mukainen
toiminta.

3. suunnitelmat on tehtava pitkalle ajanjaksolle, samoin kuin laskelmat.
On varauduttava hyvin tavaravaraston suhteen.

4. —

5. en keksi mitaan kehitettavaa

18. Olisitko valmis aloittamaan uudelleen franchising-yrittajana:

1. en oman paatdéksenteon puutteen vuoksi
2. en uskaltaisi riskeerata
3. en, en enaa aio "yrittda toisen puolesta” saamatta itse vaikuttaa

myytavaan tavaraan/palveluun



4. kylla, oikean franchising-ketjun kanssa. "Frankkarina” on varmasti

hyva yrittdéd kun ketjun tarkoitusperat ovat nimenomaan
franchisingpainotteisia. Olen  kuullut ettd alueella toimii
kahdenlaisia antajia, ne jotka pyrkivat maksattamaan
aloituskulunsa yrittgjilla ja ne jotka pyrkivat levittdmaan ketjun

laajalle alueelle yrittajien avulla.

. en, koska en haluaisi sitoutua enda kaikkiin saantdihin, raporttien

tekemiseen, budjetteihin ymv. Enk& haluaisi ainakaan nain

hektiselle alalle.

19.Jatkoitko yrittajana lopetettuasi franchising-yrittajyyden:

o b~ 0N PR

kylla

kylla

yritys on edelleen olemassa, mutta olen tdissé ulkopuolisella
en paatoimisesti

opiskelin vuoden uuteen ammattiin ja aloitin mygs yritystoiminnan.



LIITE 3

YRITYSHAASTATTELUN  RUNKO  FRANCHISINGTOIMINNAN
KEHITTAMISEKSI

Ideat on kehitetty kokemusperaisten ongelmien avulla etsimalla niihin ratkaisuja.

Kyseessa on n. 2 vuotta toiminut franchisingketju, joka on lopettanut toimintansa.

(Alla kehitysasiat, kommentoi ko. asiaa antamalla siihen lisdvinkin, oman
mielipiteesi kehitysideasta tmv. vapaasti kommentoitavissa. Tarkoituksena

selvittdd, miten nédet ko. asioiden vaikuttavan toimivaan franchising-suhteeseen)

1. kasikirja, jossa seuraavat osa-alueet selvitettyna:

— rekrytointisuunnitelma

— perehdyttaminen

— liiketoiminnan aloittamiseen liittyvét asiat kuten yrityksen
liketoimintasuunnitelma

— liiketoiminnan tavoitteet asetettuna 3-5 vuodelle

— raportointi- ja seurantajarjestelma

— kehittdminen

— markkinointi

— liikkeen somistus ja varit

— yhteistyo

— sopimus ja maksut



2. tee laajenemissuunnitelma  kunkin  paikkakunnan  markkinatilanteen
analysoinnilla

3. tee yrittdja-hakemus, jossa selkeat vaatimukset hakijoilta

4. varmista hakijoista alalle soveltuvat yrittdjahenkiset yksilot

5. varmista uuden yrittdjadn toiminta aloitusvaiheessa (min. puoli vuotta)
analysoivalla seurannalla

6. analysoi kaikkien yrittgjien toiminta, tulokset ja nykytila sdannéllisesti (min 2 x
v)

7. tee yhteenveto naista ja analysoikaa yhteenveto kehityspalavereissa, mita
ketjun tulisi tehda asioiden eteen

8. paivita yhdessa kunkin  yrittdjan kanssa ns.  yrityskohtainen
kehityssuunnitelma ketjun kehityssuunnitelman mukaan

9. tee vuosisuunnitelma kehityspalavereista

10.tee markkina-tutkimus (hyddynna esim. oppilaitokset)

11.tee uusi markkinointisuunnitelma analyysin pohjalta

12.analysoikaa yhdessa yrittgjien kanssa mallistoa; mita
muutettavaa/kehitettdvaa/mille kysyntaa

13.jarjestakaa ns. ideariihi kerran vuodessa, jossa aiheina mm. markkinointi ja
mallisto/muu uudistus

14.huolehdi saannéllisista laskutuksista

15.mieti ketjun laajenemismahdollisuuksia / lisdresurssointi vuosittain, laajene
hillitysti

16.paattdkdd yhdessa yrittajien kanssa kohtuullisesta katetasosta, joka on
yhteneva kaikille ketjun jasenille ja jonka avulla yrittdja selvida kuluistaan ja
saa tarpeellisen korvauksen tekemastaan tyosta

17.anna yrittdjille mahdollisuus tulla tavaraostoihin mukaan vaikuttamaan

18.jarjestd saannollisesti alaan liittyvdd koulutusmahdollisuutta esim.
asiakaspalvelu, materiaalit, liiketalous ymv.

19.vertaa omaa ketjuasi vastaavaan pitkdadn toimineeseen toimivaan ketjuun,
benchmarkkaa ja kehita

20.suunnittele toimiva varastojarjestelma



21.ota jokainen yrittdjien antama kehitysehdotus esille yhteisissa palavereissa ja
tehkaa niista yhteispaatos

22.huolehdi ketjun yrittajien viintyvyydesta ketjussa ja yllapida ketjun hyvaa
mainetta jatkuvalla kehitysty6lla



