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FRANCHISING LIIKETOIMINNAN MUOTONA:
CASE KALUSTETUKKU-KETJU

Opinnaytetyoni perustuu tekemaani franchising-oppaaseen Kaluste-Trading Finland Oy:lle,
jonka sain toimeksiantona yritykseltd. Franchising-oppaan tarkoituksena on perehdyttda seka
kouluttaa uusi kauppias Kalustetukku-ketjun toimintaan. Franchising-opas on tarkea tydkalu
franchising-liketoiminnassa osana uusien franchise-ottajien koulutusta. Opas seké opinnaytetyo
on ftoteutettu kvalitatiivisena tutkimuksena, ja se pohjautuu yrityksen avainhenkildiden
haastatteluihin.

Franchising on vakiinnuttanut paikkansa liikketoiminnan muotona Suomessa. Sadat ketjut
toimivat franchising-ketjuina ja tarjoavat ihmisille mahdollisuuden menestyd osana suurempaa
konsernia. Kalustetukku-ketju on vyksi keittidalan vaikuttajista, joka antaa yrittgjille
mahdollisuudet menestya ja olla osana toimivaa konsernia.

Tutkimukseni tarkoituksena on tulkita franchisingia liiketoiminnan muotona sek@ pohtia sen
soveltuvuutta keittidalalle sekd -Kalustetukku-ketjulle. Kalustetukku-ketjun toimintamalleja
avaamalla seka franchising-toimintaan yleiselld tasolla perehtymalla pyrin pohtimaan yrityksen
soveltuvuutta franchise-antajaksi ja aina edelleen franchising-ketjuksi.
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FRANCHISING AS BUSINESS FORM: CASE
KALUSTETUKKU-CONCERN

My thesis is based on franchising guide which | made for the company Kaluste-Trading Finland
LTD. Franchising guide is telling to new entrepreneur from Kalustetukku-concern and its
operations and ideas of business. Franchising guide is important tool in the franchising
enterprising when you are educating new franchising-entrepreneurs. Franchising guide and
thesis have accomplished by qualitative analysis, and it is based on interviews of the main
people of the company.

Franchising has established its place in business form in the Finland. Hundreds of companies
are using franchising and are offering possibility for success in the big concern to new
entrepreneurs. Kalustetukku-concern is one of the influential in the kitchen industry and gives
people chance to success and be part of the successful concern.

My research is about to understand franchising in a business form and discuss its suitability in
kitchen industry and Kalustetukku-concern. Opening patterns of Kalustetukku-concern and
exploring franchising in the distributed level | try to assess of its convenience for franchising.
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1 JOHDANTO

Toimeksiantajana opinnaytetydssani on Kaluste-Trading Finland Oy. Tehta-
vanani on luoda toimiva ja kattava franchising-opas yritykselle, jotta uusien Ka-
lustetukku-kauppiaiden koulutus olisi helpompaa ja kauppiaiden alku mutkatto-
mampaa. Yrityksella ei aiemmin ole ollut toimivaa franchising-opasta, joten sille
oli yrityksessa tarve. Taman opinnaytetydn franchising-opas on vasta alustava
opas, ja sen hiominen ja edelleen kirjoitus jatkuvat tAman opinnaytetydn esitta-
misen jalkeen yrityksessa. Sopimussalaisuuksien vuoksi se on myds hyvin pe-

rusasioihin keskittyva.

Opinnaytetyd on toteutettu kvalitatiivisena tutkimuksena, eli se pohjautuu yrityk-
sen henkiloston kanssa kaytyihin haastatteluihin seka keskusteluihin. Kvalitatii-
visessa tutkimuksessa tarkoituksena on ymmartaa tutkimuskohteita, 10ytaa seli-
tyksia ilmioille seka asioille. Kvalitatiivisella tutkimuksella ei pyritd saavuttamaan
mitdan tilastoitavaa vaan selittamaan tutkimuskohteita ja niiden kaytdsmalleja
(Juholin 2006, 351.)

Franchising on kasitteena ihmisille tuttu, vaikka siita ole tehty suoraa kaannosta
suomenkielelle. Franchising mielletadan yleensa suurien ketjujen, kuten ruokara-
vintolaketjujen liiketoiminnan malliksi. Tunnistettavia franchising-ketjuja ovat
esimerkiksi R-kioski, Subway seké Koti-pizza. Franchising liiketoiminnan muo-
tona on yleinen myos keittidalalla. Suurin osa keittidalan yrityksista toimii fran-

chising-ketjuina.

Opinnaytetyoni tarkoituksena on analysoida franchising-yrittajyytta ja sen sovel-
tuvuutta keittidalalle ja Kalustetukku-ketjulle. Opinnaytety6ssani avaan fran-
chising-kasitettda mahdollisimman monipuolisesti tuoden erilaisia nakdékulmia
silhen, aina yksittaisen franchising-yrityksen perustamisesta kokonaisen fran-
chising-ketjun perustamiseen saakka. Opinnaytetyoni tarkoitus on ottaa lukija
mukaan tarkastelemaan franchising-toimintaa kokonaisvaltaisena liiketoiminnan

mallina.

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Emmi Lehtinen



2 TOIMEKSIANTAJA

Kaluste-Trading Finland Oy

"Yhtién toimiala on keittio- ja kylpyhuonekalusteiden, komponenttien seké ra-
kennustarvikkeiden ja rakennusten valmisosien valmistus ja myynti, rakennuk-
siin liittyvien ulkokalusteiden myynti seké konepajatuotteiden suunnittelu, kon-
sultointi, valmistus ja myynti. Yhtién toimialaan kuuluu myds ndiden tuotteiden
vientid ja tuontia seké franchising-toimintaa kotimaassa ja ulkomailla. Yhtié voi
toimintaansa liittyen hankkia ja myydéa seké kotimaisia ettd ulkomaisia kiinteisto-

J&, arvopapereita ja osakkeita.” (Kauppalehti 2013)

Opinnaytetyoni toimeksiantaja on Kaluste-Trading Finland Oy. Kaluste-Trading
Finland Oy on vuonna 1998 perustettu osakeyhtio, joka toimii Kalustetukku-
ketjun emoyhtiond. Kaluste-Trading Finland Oy tarjoaa franchising-toimintaa
Kalustetukku-yrityksille, joissa myydaan keittidita, kylpyhuoneita sekd komeroi-
ta. Kaluste-Trading Finland Oy:n paapiste ja hallinto ovat Loimaalla, kuten myos
keskusvarasto. Kaluste-Trading Finland Oy:n omistuksessa oleva keskusvaras-
to myy komponentteja, ovia seka muita Kalustetukuissa myytavia tavaroita ku-
ten vetimia, hanoja, altaita, liesituulettimia, jatesankovaunuja, tasoja ja led-

valoja Kalustetukuille kilpailukykyisin hinnoin.

Keskusvaraston lisaksi Kaluste-Trading Finland Oy:llda on oma tuotanto Loi-
maalla, jossa valmistetaan asiakkaille erikoismittaisia tuotteita. Kaluste-Trading
Finland Oy:n toimintaan kuuluu tiiviisti myos tuotteiden maahantuonti. Yrityksel-
& on yhteistybkumppaneita Puolassa, ltaliassa seka Portugalissa joista se

maahantuo muun muassa ovia ja altaita.

Kaluste-Trading Finland Oy:n toimitusjohtaja on Pertti Lehtinen. Kaluste-Trading
Finland Oy:n liikevaihto oli vuonna 2012 7,6 miljoonaa euroa. Vuonna 2011 yri-
tyksen liikevaihto oli 8,7 miljoonaa euroa. Koko ketjun liikevaihto oli vuonna
2012 noin 15 miljoonaa euroa. Yritykselld on 12 tyontekijad, joista osa toimii
toimistotehtavissa, osa varasto — ja myyntitehtavissa, ja loput hallinnointitehta-

vissa (Kauppalehti 2013.)

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Emmi Lehtinen



Kalustetukku-ketjun paakonttorina toimiva Kaluste-Trading Finland Oy tarjoaa
Kalustetukku-myymaldéilleen luotettavan brandin, ketjun tuen seka toimivan liike-
toimintakonseptin. Kalustetukulla on pidempi historia kuin Kaluste-Trading Fin-
land Oy:lla, silla ensimmainen Kalustetukku, Kalustetukku Turku perustettiin
vuonna 1994. Sen perustajina olivat myéhemmin Kaluste-Trading Finland Oy:n
perustaneet Pertti Lehtinen ja Kari Ihanamaki. Kaluste-Trading Finland Oy pe-

rustettiin vuonna 1998 jolloin varsinainen franchising-toiminta alkoi.
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3 FRANCHISING

3.1 KASITTEET

Franchise on kasite oikeudelle, joka siirretaan yritykselta toiselle. Oikeus luovu-

tettavista asioista maaritellaan franchising-sopimuksessa.

Franchising on kahden yrityksen sopimusperaista yhteisty6ta, jossa franchising-
antaja seké franchising-ottaja tekevat franchising-sopimuksen ja rahaa vastaan
franchise-ottaja saa kayttda franchising-antajan liiketoimintakonseptia tietylla

alueella tietyin ehdoin.

Franchise-antaja on yritys, joka luovuttaa liiketoimintakonseptinsa franchising-

sopimuksella toiselle oikeudellisesti ja taloudellisesti itsenéiselle yritykselle.

Franchise-ottaja on yritys, joka vastaanottaa franchising-sopimuksen avulla lii-
ketoimintakonseptin franchise-antajalta (Suomen Franchising Yhdistys www-

sivut.)

Franchising-sopimus on sopimus, joka tehdaan franchise-ottajan ja franchise-
antajan valille. Sopimuksessa franchise-antaja luovuttaa valmiin yritysideansa

uuden yrittajan, franchise-ottajan kayttoon (Halila & Hemmo 2008, 262).

3.2 FRANCHISINGIN MAARITELMA

"Franchising on kahden oikeudellisesti ja taloudellisesti itsendisen yrityksen,
franchise-antajan ja franchise-ottajan pitkdaikaista sopimusperustaista yhteis-
tyota, jossa franchise-antaja siirtédé taloudellista vastiketta vastaan franchise-
ottajalle oikeuden kéyttdd ennalta maériteltyjen ohjeiden mukaisesti sovitun
ajan tietylld alueella tai tietyssé paikassa hallitsemaansa liilketoimintakonseptia

(Suomen Franchising-yhdistys 2013).”
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Franchising on yrittajyyden muoto jota hydédynnetddn monilla eri aloilla. Fran-
chising on liiketoiminnan muoto, joka jaetaan perinteisesti kahteen eri ryhmaan:
tuotejakelu — ja tavaramerkkifranchising seka liiketoimintamallifranchising. Tuo-
tejakelu — ja tavaramerkkifranchising tarkoittaa toimittaja-myyja-suhteista fran-
chisingia, jossa myyja tietyn brandin alaisena ja tiettyjen tuotteiden tai palvelu-
jen jakajana. Tallaisia franchising-toimialoja ovat esimerkiksi merkkiautoedusta-

jat seka polttoaineen jakeluketjut.

Liiketoimintamallifranchisingissa franchise-ottajan ja franchise-antajan valilla on
kirjallinen franchising-sopimus, jossa on maaritelty muun muassa yrityksen alu-
eellinen markkinointialue sek& markkinointibudjetti. Lisaksi franchise-ottaja
maksaa antajalle kuukausittaista tai vuosittaista franchising-maksua. Liiketoi-
mintamallifranchisessa myds franchise-antajalla voi olla omistuksessa myyma-
16ita tai liikkeitd, ei vain ottajilla. Franchise-antaja tarjoaa ottajille erilaisia palve-
luita seka teknista tukea, kuten kirjanpidon ja erilaisia koulutuksia. Franchise-
antaja ja ottaja toimivat tiiviissa yhteistydssa, ja franchise-antaja kontrolloi fran-

chise-ottajien liikketoimintaa (Suomen Franchising Yhdistys 2013.)

Ensimmaisen kerran franchisingin piirteita havaittiin jo 1700-luvun Englannissa,
jossa paikalliset panimot ja majatalot tekivat yhteisty6td (Suomen Franchising
Yhdistys Ry 2004, 8). Varsinaisesti franchising juuret juontavat kuitenkin aina
1950-luvun loppuun, jolloin franchisingin esimuoto, business format franchising,
yleistyi. Alun perin franchising-toiminta oli franchise-ottajan ja esimerkiksi maa-
hantuojan valista liiketoimintaa, jossa franchise-ottaja toimi osana jakelujarjes-
telmaa. Nykyaan franchising nahdaan enemman kokonaisvaltaisena toimintana,
jossa franchise-antaja seka@ franchise-ottaja toimivat kuin kumppanit (Hukka

2005, 43-45.)

Franchising-yrittajyys on tullut Suomeen 1970-luvulla. Siitd lahtien Suomessa
on toiminut franchising-yrityksid. Franchising on ulottanut toimintansa lahes
kaikkiin toimialoihin. Nykyaan Suomessa on noin 250-300 franchising-ketjua,
joista noin 35 % toimii kuluttajapalveluissa, 13 % yrityspalveluissa, 36 % vahit-
taiskaupassa sekd 16 % ravintolasektorilla (Suomen Franchising Yhdistys

2013.)
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3.3 FRANCHISING YRITTAJAKSI RYHTYMINEN

Franchising yrittajaksi ryhtyminen on huomattavasti vahemman riskialtista kuin
itsenadiseksi yrittajaksi ryhtyminen. Ketjun tuoma apu, koulutusmahdollisuudet
seka tukipalvelut kuten taloushallinnon palvelut helpottavat yrittajaksi ryhtymis-
ta. Lisaksi jo toimivaksi testattu brandi ja tuotemerkki, franchising-ketjun mah-
dollinen ketjumarkkinointi sek& valmis konsepti luovat turvallisen ympariston

lahtea kokeilemaan yrittajyytta.

Franchise yrittdjaksi ryhdyttaessa on yrittajan mietittava, sopiiko toimialamuoto
omiin tarkoituksiinsa. Franchise yrittaja sitoutuu noudattamaan ketjun ohjeita ja
ajatusmalleja, yleensa franchising-sopimus tehdaan useaksi vuodeksi eteen-
pain. Ketjun tuki, vuosien tuoma kokemus seka toimiva konsepti auttavat ete-
nemaan liiketoiminnassa mutta myds velvoittavat tiettyihin tuloksiin. Kun ajatus
yrittajaksi ryhtymisesta on syntynyt, aloitetaan neuvottelut potentiaalisten fran-

chise-antajien kanssa.
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4 FRANCHISINGKETJUN PERUSTAMINEN

4.1 FRANCHISINGANALYYSI

Franchising ei sovi kaikille yrityksille eikd kaikille toimialoille, mutta kun se sopii,
se tarjoaa monenlaisia etuuksia yritykselle verrattuna muihin kasvutapoihin.
Ketjun rakentaminen on pitka ja paljon resursseja vaativa prosessi. Tavoitteena
on tehda yrityksestd mahdollisimman kannattava kuten mistd tahansa muusta-

kin liiketoiminnasta (Laakso 2005, 175-176.)

Ennen varsinaisen franchisingliiketoiminnan suunnittelemista tulee miettia fran-
chisingtoiminnan soveltuvuutta omalle yritykselle. Franchisinganalyysi on erin-
omainen keino pohtia franchisingin soveltuvuutta yritykselle. H. Laakso (2005:
187) kirjoittaa teoksessaan Franchising franchisinganalyysista seuraavaa:
"Franchisinganalyysissa hahmotellaan tulevaa franchising-jarjestelmaa ja tar-
kastellaan sen soveltuvuutta yrityksen tavoitteisiin, resursseihin ja nykyiseen
toimintatapaan sekd markkinatilanteeseen”. Franchisinganalyysin avulla saat

konkreettisia vastauksia franchisingin sopivuudesta yritykselle.

Franchisinganalyysimalleja on useita erilaisia, mutta ne kaikki sisaltavat suurin
piirtein samat osat. Yrityksen tulee olla kaupallisesti hyddynnettavissa. Yritys
luovuttaa konseptinsa toisen yrityksen kayttoon. Konseptin pitaa olla kiinnosta-
va, mika pohjautuu pitkalti sen aiempaan menestykseen markkinoilla. Yrityksen
konseptissa pitda olla joitain erityispiirteitd, jotka ovat kilpailuetuja yritykselle
verrattavissa muihin alan yrityksiin. Liséksi yritykselle pitaa loytda markkinarako
eli silla pitaa olla markkinapotentiaalia. Yrityksen liiketoiminnan pitaa olla tuotta-
vaa, jotta franchise-ottaja voisi nahda sen potentiaalisena menestymisen mah-

dollisuutena.

Franchisingketjun tulee olla uskottava, jotta sen asiakkaat, sidosryhmat ja mah-
dolliset yrittajakandidaatit voisivat nahda sen potentiaalisena yritystoimintana.
Yksi franchisingtoiminnan piirre on tunnistettavuus, jokin sellainen erityispiirre,

yksilollinen piirre joka erottaa sen muista alan kilpailijoista. Yksilollisyytta vahvis-
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tetaan tavaramerkilla kuten logolla seka yritystunnuksella. Yrityksella tulee olla
myos kilpailuedut tiedossa, eli ne tavat joilla yritys markkinoilla kilpailee eduk-
seen. Se voi olla esimerkiksi kotimaiset tuotteet, hinta tai jokin patentoitu tuote
jota ei muualta saa. Alkuinvestoinnit tulee ottaa huomioon franchising suunnitte-
lua tehdessa. Alkuinvestoinnin maara vaikuttaa mahdollisten franchise-ottajien
maaraan, nimittain jos alkuinvestoinnin maara on suuri potentiaalisia yrittajia voi
olla vaikea loytaa (Laakso 2005, 188-191.)

Kun on todettu, ettd yrityksen toiminta on kaupallisesti hyddynnettavissa ja sen
kilpailuedut ovat merkittavat alalla, on pohdittava kuinka monistettavissa yrityk-
sen lilketoiminta on. Koska franchisingissa kaikki yritykset toimivat yhdenmukai-
sesti, tulee konseptista I6ytya tiettyja monistettavia piirteita. Yrityksen toiminnan
tulee olla mallinnettavissa seka dokumentoitavissa, jotta sen toiminta voidaan
siirtaa ja kouluttaa uusille yrityksille. Yrityksen tulee omata myos yhteistyolliset
edellytykset, jotta franchisingtoiminnasta voi tulla kannattavaa. Franchisingsuh-
teessa molemmilla osapuolilla on vaikutuksensa yhteistyén laatuun, mutta fran-
chisingketjun johtajalta vaaditaan seka henkisia etta taloudellisia resursseja jot-

ta yhteistyoverkostosta tulee toimiva (Laakso 2005, 192-197.)

4.2 LIKETOIMINNAN SUUNNITTELU

Franchisingliiketoimintaa suunnitellessa on hyva tehda kirjallinen liikketoiminta-
suunnitelma tulevan franchising yritystoiminnan tueksi. Liiketoimintasuunnitelma
toimii hyvana ohjenuorana franchisingtoimintaa kaynnistettaessa. Franchising
liiketoimintasuunnitelman tulee kertoa lukijalleen seuraavaa yrityksen toiminnas-
ta: mika on yrityksen lahtétilanne, mitka ovat sen liiketoiminnan tavoitteet, miten
sinne paastaan eli mikd on sen toimenpidesuunnitelma sekd mika on sen tu-
losennuste (Laakso 2005, 202-203.)

Franchisingliiketoiminnan pohjana, kuten minka tahansa liiketoiminnan pohjana
on jo markkinoilla menestyksekkaaksi todettu liiketoimintamalli eli konsepti.

Konsepti kuitenkaan on harvemmin taysin valmis franchisingyritykseen, vaan
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sitd tulee kehittaa ja hioa ennen varsinaisen franchisingliiketoiminnan aloittamis-

ta.

Yrityksen liiketoimintaa suunniteltaessa tulee ottaa huomioon myos taloudelliset
seikat. Yrityksen tuleekin asettaa taloudelliset tavoitteet ja seurata niiden toteu-
tumista. Franchisingin kannattavuutta tulee myos pohtia tekemalla kokonai-
suuksia sen menoista ja tuloista. Parasta tulonlahdetta franchise-antajalle ovat
joko kuukausittain tai vuosittain maksettavat franchising-sopimusmaksut. Myos
liittymismaksut voidaan luokitella tuloiksi. Menoja franchise-antajalle tulee muun
muassa markkinoinnista, tukipalveluiden kuten toimisto — ja hallintapalveluiden
tarjoamisesta, puhumattakaan rahoituskuluista tai yrittdjarekrytointikuluista

(Laakso 2005, 198-209.)

4.3 KONSEPTIN KEHITTAMINEN

Franchise-antajan liiketoiminnan perusta on konsepti, joka siirretaan franchise-
ottajalle. Harvemmin kuitenkaan konsepti on valmis siirrettavaksi sellaisenaan,
joten ennen varsinaisen franchisingtoiminnan aloittamista tulisi konseptia kehit-
taa niin, ettd se on monistettavissa yritykselta toiselle. Kaytannossa toimivaksi

testattu konsepti on franchisingliiketoiminnan avain (Laakso 2005, 210.)

Franchisingsuhteessa franchise-antaja luovuttaa tietotaitonsa seka osaamisen-
sa franchise-ottajalle. Konseptia kehittdessa franchise-antajan tulee kirjoittaa
ylos konseptiin kaikki franchise-ottajalle olennaiset asiat. Tarkoituksena on kirja-
ta kaikki liketoiminnan kilpailuedut ylos ja karsia kaikki epaolennaiset seikat.
Konseptointi voidaan jakaa kolmeen nakokulmaan, operatiiviseen, taloudelli-

seen seka imagolliseen nakdkulmaan.

Operatiivisessa nakokulmassa katsotaan konseptia jokapaivaisen toiminnan
nakokulmasta. Kaytannossa se tarkoittaa tuotevalikoiman esittelya seka selvi-
tysta tuotteistosta joita ketju myy. Lisaksi tulee kertoa ketjun tavoista toimia, eli

kertoa yrityksen liiketoimintatavoista. Imagolliseen nakdkulmaan katsotaan yri-
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tyksen brandi seka yrityksen brandilupaus. Konseptiin tulee maarittaa se, mita
ketju lupaa asiakkailleen ja miten se toteuttaa nama toiveet. Myds yhtenaisten
yrityskuvallisten elementtien maarittely, kuten logojen, varien, tai esimerkiksi
myymalan varimaailman, ikkunoiden teippausten ja mainoksissa kaytettavien

fonttien selvitys kuuluu tahan kategoriaan (Laakso 2005, 212-215.)

Taloudellisessa nakékulmassa kerrotaan, mita ketjun liiketoiminta taloudellises-
sa mielessa on. Franchise-antajan tulee maarittda avaintunnusluvut konseptin
toiminnalle, jotka perustuvat hanen omakohtaisiin kokemuksiinsa. Konseptiin
tulee kirjata alkuinvestoinnit, keskimaarainen liikevaihtotaso, keskeisimmat kulut
ja kulutasot, franchisingmaksut seka kate — ja tulostavoitteet. Kun esitetaan
tunnuslukuja konseptista, tulee franchising-antajan selventaa aloittelevalle fran-
chise-ottajalle, etta luvut perustuvat ketjun keskiarvollisiin lukuihin eivatka ne ole
lupauksia esimerkiksi tulostavoitteista, jotta vaarinkasityksia ei paase synty-
maan (Laakso 2005, 215-216.)

4.4 LIIKETOIMINNAN ALOITTAMINEN

Kun aloitetaan taysin uutta liiketoimintamuotoa, franchisingliiketoimintaa, on
liketoiminnan aloitus kaikista tarkein vaihe yrityksessa. Koska kaikki on viela
uutta ja ennalta testaamatonta, on hyva aloittaa pilotoinnista eli franchisingliike-
toiminnan testauksesta. Pilotointia varten etsitddn muutama testiyrittaja, joiden
kanssa testataan kehitettyjen toimintatapojen toimivuutta kaytannon yritysmaa-
ilmassa. Pilotointijakso sovitaan yrityskohtaisesti, mutta normaalisti se kestaa
noin puolesta vuodesta muutamaan vuoteen riippuen yrityksen toiminnantasos-
ta ja konseptin valmiudesta. Pilotoinnin avulla voidaan kehittaa yrityksen kon-
septia aina edelleen toimivammaksi ja samalla huomata tiettyja epakohtia yri-
tyksen liiketoiminnassa, jotka voidaan korjata viela ennen varsinaisen fran-

chisingtoiminnan aloittamista.

Kun pilotointivaihe alkaa olla lopuillaan, ja on todettu yrityksen olevan fran-

chisingiin sopiva konseptiltaan ja toimintamallitaan, on aika aloittaa lansee-
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rausvaihe. Lanseerausvaiheessa kerrotaan julkisesti markkinoille ketjun paa-
toksesta aloittaa franchisingliiketoiminta. Asiasta tulee tiedottaa ensimmaisena
omalle henkilokunnalle sekéd sidosryhmille kuten yhteistydkumppaneille mutta
myO0s medialle, jotta saadaan yritykselle julkisuutta ja nakyvyyttd mediassa

(Laakso 2005, 227-264.)

Franchisingliiketoiminnan kannalta kriittisin vaihe on yrittajarekrytointi eli uusien
franchise-ottajien hankinta. Onnistuneen yrittdjarekrytoinnin edellytyksend on
Ioytaa riittava maara oikeanlaisia yrittajakandidaatteja ja saada nama ehdokkaat
kiinnostumaan yrityksen tarjoamasta franchisingista. Sita varten yrityksen tulee
maarittdd niin sanottu yrittajaprofiili, jotta voidaan etsia oikeantyyppisia franchi-
se-ottajia. Jotta ketjua voidaan johtaa yhdenmukaisesti ja ketjuun saadaan ta-
loudellisesti kannattavia, ketjuun sopeutuvia yrittgjia on yrityksen maariteltava
yrittajaprofiili, jotta he pystyvat etsimaan oikeanlaisia yrittdjia. Yrittajarekrytointi
onnistuessaan tuo franchise-antajalle uusia yrittdjia seka lisda yrityksen liike-
toimintaa ja samalla liikevaihtoa. Epaonnistuessaan rekrytoinnin avulla 16yde-
téan vaaranlaisia yrittajia, jotka eivat sovi yrittajaprofiiliin ja jonka johdosta yri-
tyksen taloudellinen tilanne ei muutu tai menee huonommaksi. Yrittajaprofiilin
luominen ja noudattaminen ovatkin rekrytoinnissa tarkea asia (Laakso 2005,

234-245.)
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5 FRANCHISING YRITTAJYYDEN ALOITTAMINEN

5.1 FRANCHISINGYRITTAJAN OMINAISUUDET

Franchisingyrittajaksi ei sovellu kuka tahansa. Franchisingyrittajalta vaaditaan
yhteistyohalukkuutta sek& kovaa tyOpanosta. Franchisingyrittajalla ei ole sa-
manlaista vapautta toimia ja toteuttaa liiketoimintaansa kuin tavallisella yrittajal-
1a, silla franchise-antaja edellyttad myymaldidensa toimivan ketjun toimintamal-
lin mukaisesti. Franchise-antaja asettaa my0s tiettyja tulostavoitteita myymalal-
le, joten kovaa tydpanosta vaaditaan varsinkin alkuvuosina yrityksen menesty-
miseksi. Toisaalta taas franchisingyrittdjyyden myota riskit pienenevat, valmis
konsepti sekd toimiva liikemalli auttavat uuden yrittdjan alkuun (Mattila ym.

1998, 71-74.)

H. Laakso toteaa kirjassaan Franchising (2005, 124), etta joka kymmenes suo-
malainen paatyy franchisingyrittajyyteen sattumalta tietamatta alasta sen suu-
remmin tai miettimattd sen sopivuutta itselleen. |hmiset paatyvat Suomessa
franchisingyrittdjyyteen yleensa aiempien tyOpaikkojensa tai rekrytointi-
ilmoitusten kautta. Franchisingketjut ilmoittavat hakevansa uusia yrittajia ympari
Suomea Internetissa ja paikallislehdissa, joista kiinnostuneet yrittajahenkiset
suomalaiset kiinnostuvat ja alkavat etsia tietoa tasta yrittajyyden toimintamallis-
ta. Franchisingyrittajaksi ryhtyy yha useampi nuori, tai uraa vaihtava vanhempi
henkilo. Silla ei ole valia, onko aikaisempaa kokemusta haluamaltaan fran-
chising alalta, tarkedmpaa on halu menestya, kyky toimia asiakaspalvelussa

seka tiedonhalu.

Yrittajaksi ryhtymisessa on aina riskinsa, silla yrittaja itse vastaa omista velois-
taan seka yrityksestddn henkildkohtaisesti. Alkupddoman tarve on kuitenkin
monesti pienempi franchisingyrittajyyteen lahtiessa, kun ketju voi tarjota rahoi-
tuksen franchise-ottajalle. Taloushallinto tapahtuu ketjun paakonttorin toimesta,
jolloin paperityGt jaavat ketjun hoidettavaksi. Toisaalta yrittajan vapaus on rajoi-

tettua, silld franchise-ottajaksi ryhtyessaan han sitoutuu toimimaan tietyn kon-
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septin mukaisesti ja franchising-antaja ohjaa liiketoimintaa (Keitele 2008, 124—

134.)

5.2 OIKEAN KETJUN VALINTA

Yleensa franchisingyrittajaksi ryhtyvalla on jo valmiiksi tiedossa toimiala, jossa
han aikoo tyoskennelld. Koska monilla toimialoilla toimii yhtaaikaisesti useampia
franchisingketjuja, on hyva tehda vertailua konseptien valilla. Vertailun tarkoi-
tuksena on loytaa itselle sopivin vaihtoehto. Monet yritykset saattavat nayttaa
ulkoapain hyvin samanlaiselle, mutta yrityksen toimintamallit saattavat olla hy-
vinkin erilaiset. Tulevan franchisingyrittajan on Ioydettava itselle sopivin ketju,
joka tarjoaa parhaimmat avaimet menestykseen tulevaisuudessa (Laakso 2005,
127-128.)

Oikeaa ketjua valitessa kaydaan neuvotteluja franchise-antajan seka ketjun
muiden yrittajien kanssa. Franchise-antaja kertoo arvokasta tietoa ketjun toimin-
tamalleista, konseptista, brandista ja muista ketjun tarkeista asioista. Yrityksista
on helposti haettavissa faktatietoa kuten aiempien vuosien liikevaihdot. Ketju-
toiminnan ika vaikuttaa myos yrityksen vakaustilanteeseen, mita nuorempi ketju
sen suuremmat sen riskit menestya ovat. Vanhempi, tunnetumpi ketju on va-
kaampi ja jarjestelma toimivampi kuin nuori yritys, jonka tunnettavuus on viela
matala ja jarjestelmassa enemman kehittamisen varaa. Ketjun laajuudella on
myos merkitysta, mita vahemman franchise-ottajia sen suuremmat riskit ovat,

mutta toisaalta myds menestymisen mahdollisuus on suurempi.

Franchise-antajan taloudellinen tilanne on helposti tarkistettavissa yrityksen vii-
me vuosien liikkevaihdosta. Asian voi helposti selvittaa Patentti — ja rekisterihalli-
tuksesta, jonne yritykset ilmoittavat vuosittain tilinpaatostietonsa. Franchising-
likeidea kertoo yrityksen toiminta-ajatuksen ja sen, kenelle ja miten yritys tarjo-
aa liiketoimintaansa. Sita tarkastelemalla pystyt selvittdmaan franchise-antajan
tavoitteet alalle, ja miksi se on ylipaataan lahtenyt ketjuliiketoimintaan mukaan

(Laakso 2005, 127-130.)
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5.3 INVESTOINNIT

Franchisingyrittaja toimii omistuspohjaisesti ja on velvollinen sijoittamaan itse-
naisena yrittajana yritykseensa sen aloittaessa toimintaansa. Alkupaaoman tar-
ve perustuu yleensa ketjussa jo toimivien yksikdiden keskimaaraisiin lukuihin.
Alkupaaoman tarve vaihtelee hyvin paljon alan mukaan, esimerkiksi ravintola-
alalla tai hotellialalla alkupaaoman tarve on suuri kun taas toisilla aloilla alku-

paaoman tarve on pienempi.

Aloittelevan franchisingyrittajan on kuitenkin aina valmistauduttava antamaan
oma taloudellinen panoksensa yritykselle. Aloittavan franchisingyrittdjan alkuin-
vestointi koostuu samoista osista kuin tavallisen yrittdjankin aloituksessa. Suu-
rien investointien rahoitus, kuten kaluston, koneiden ja jarjestelmien hankinta,
on yksi suurimmista alkuinvestoinneista. Operatiivisia kuluja aloittelevalle fran-
chisingyrittajalle tulee aloitusmarkkinoinnista seka liikepaikan, esimerkiksi myy-
malan kuntoon laittamisesta. Alkuun kayttopaaomalle on tarvetta, kun makse-
taan palkkoja, vuokria seka muita juoksevia kuluja ennen kuin yrityksen tulot

alkavat kattamaan menoja (Laakso 2005, 148-149.)

Yrittajyyteen kuuluu myos alun vaikeammat ajat, jolloin oman palkan nostami-
nen yrityksesta voi olla mahdotonta. Omat henkildkohtaiset elamiskulunsa kan-
nattaakin laskea niin, etta alkukuukausina ei valttamatta oman palkan nostami-
nen yrityksesta ole mahdollista. Franchise-antajan maarittelema liittymismaksu
seka mahdollisesti kuukausittain maksettava franchisingmaksu tulee myos

huomioida alkuinvestointeja suunniteltaessa.

Harva yrittaja pystyy rahoittamaan alun investointeja taysin omavaraisesti, vaan
yleensa joudutaan turvautumaan ulkopuoliseen rahoitukseen. Nyrkkisaantona
kuitenkin pidetdan, ettd 20-30 prosenttia alkupddomasta pitaisi tulla yrittajalta

itseltdan ja loput ulkopuoliselta rahoittajalta.

Ulkopuolisen rahoituksen hankkiminen on yrittajasta kiinni, mutta nykyaan suo-
sitaan pankkien lainoja, vakuutusyhtididen lainoja seka erityisrahoituslaitosten,

kuten Finnvera Oyj:n rahoitusratkaisuja. Rahoituksen saaminen on pitkalti kiinni
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yrittajan taustoista, aikaisempien lainojen maarasta seka rahoitettavasta maa-
rasta. Pankkien lainat ovat edelleen suosituimpia rahoituksenmuotoja Suomes-

sa (Laakso 2005, 151-152.)

5.4 YRITYSTOIMINNAN KAYNNISTAMINEN

Yritystoiminta kaynnistyy, kun franchising-sopimus on allekirjoitettu. Yleensa
tassa vaiheessa franchise-antaja ja franchise-ottaja ovat jo allekirjoittaneet esi-
sopimuksen, ja kun rahoitus seka liiketila ovat varmistuneet, on aika kirjoittaa
varsinainen franchising-sopimus. Sopimuksessa on maaritelty siirrettavat oi-
keudet ja kayttoehdot, velvollisuudet ja oikeudet, vastuunjako, maksut seka
muut yhteistydsopimukseen kuuluvat asiat. Sopimus kaydaan kohta kohdalta
lapi franchise-antajan ja franchise-ottajan kesken, ja kun kaikki kohdat on lapi

luettu, keskusteltu ja hyvaksytty, on aika allekirjoittaa sopimus.

Yleensa ennen varsinaisen yritystoiminnan aloittamista franchise-antaja jarjes-
taa aloittelevalle yrittajalle koulutusta, jotta tuleva yrittdja osaa valmistautua tu-
levaan yrittajyyteensa. Lisaksi yrittdjan tulee ennen varsinaisen yritystoiminnan
aloittamista tehda liiketoimintasuunnitelma yritystoiminnastaan, jossa on koko-
naisvaltaisesti kerrottu yrityksen nykyhetkesta, tavoitteista, toimenpidesuunni-

telmista seka tulosennusteesta.

Yrityksen perustaminen on yksi ensimmaiseksi tehtavia konkreettisia toimenpi-
teita. Yritykselle tulee keksia toiminimi joka pitaa rekisterdida seka laatia perus-
tamisasiakirjat. Yritykselle tulee avata oma pankkitili seka tehda rahoitussopi-
mus. Kun paperiasiat ovat kunnossa, tulee yritykselle hankkia toimitilat seka
rekrytoida henkilokuntaa. Uusi henkilokunta tulee myos kouluttaa tehtaviinsa
ennen varsinaisen toiminnan alkamista. Tarvittavien tyovalineiden, ohjelmisto-
jen ja laitteiden hankinta tulee myds suorittaa ennen liikkeen avaamista. Sidos-
ryhmien, esimerkiksi tavarantoimittajien kanssa tulee tehda sopimukset tavaran-
toimituksesta seka alkaa suunnittelemaan tulevaa aloitusmarkkinointia (Laakso
2005, 158-160.)
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Franchise-antaja tukee uutta franchisingyrittajaa ja on tiiviisti mukana yrityksen
toiminnan aloittamisvaiheessa. Franchisingyrittaja on kuitenkin itsenaisesti vas-
tuussa yrityksensa toiminnasta. Franchise-antaja huolehtii, ettd uusi yritys lah-
tee suunnitellusti kayntiin ja auttaa yrittajaa kaikissa mahdollisissa asioissa.
Vaikka franchise-antaja tarjoaisi kuinka hyvaa alkukoulutusta tulevalle yrittajalle,

aina tulee vastaan asioita joihin yrittaja tarvitsee ketjun apua.
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6 FRANCHISINGKETJUN HALLINTA

6.1 PAAKONTTORI

Franchise-antajalla on monenlaisia paivittaisia tehtavia, joiden suorittamista var-
ten franchise-antajalla tulee olla takanaan henkilostoa joka hoitaa paivittaisten
asioiden kulun. Tama henkilostod toimii franchising-antajan paakonttorissa, fran-
chising-keskuksessa. Franchising-keskukselle kuuluvat kaikki hallinnointiin  liit-
tyvat tydtehtavat, kuten taloushallinto, uusien yksikdiden perustaminen, yhteis-
tyon valvonta ja yllapito, ketjun toiminnan valvominen seka konseptin kehittami-
nen (Laakso 2005, 246—-253.)

Paakonttorin tehtaviin kuuluvat alkukoulutus sek& kaynnistamistuki uuden yritta-
jan kanssa. Franchising-keskus huolehtii siita, etta uusi yrittaja paasee hyvalle
alulle uuden yrityksensa kanssa ja saa tarvittavaa koulutusta ja neuvontaa.
Keskuksen tulee myds huolehtia tukipalveluiden, kuten kirjanpitotyon saatavuu-
desta. Jotkut yritykset ulkoistavat tukipalvelut, toiset franchising-antajat tarjoavat
tukipalveluita omasta paakonttoristaan kasin. Franchising-keskuksen tulee val-
voa yrittajien toimintaa ja raportoida johtajalle mahdollisista ongelmista, esimer-
kiksi jos yrittajalla on vaikeuksia maksaa laskujaan. Keskuksen tulee tarkkailla

yrittajan taloudellista tilannetta seuraamalla sen myyntia.

Franchising-keskuksen tehtavana on myos huolehtia yrityksen tuotteiden kehit-
tamisesta, vanhojen tuotteiden paivittamisesta seka uusien tuotteiden kayttoéon-
otosta. Paakonttorin tulee huolehtia myds hinnoitteluista ja ilmoittaa mahdollisis-
ta muutoksista tuotteissa tai niiden hinnoissa yrittjille ja muille sidosryhmille.
Franchising-keskuksen tehtdvand on myds huolehtia yhteistydn seka brandin
kehittdmisesta (Laakso 2005, 252-253.)
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6.2 FRANCHISINGSOPIMUS

Franchisingsopimuksessa franchise-antaja luovuttaa yritysideansa franchise-
ottajalle. Franchisingsopimus kehiteltiin alun perin Yhdysvalloissa, ja se on
muotoutunut kaytannon yritysmaailmassa ja ovatkin nykyaan varsin monimuo-
toisia. Franchisingsopimuksia ei ole oikeudellisesti paljoa sdannelty, jolloin otta-

ja ja antaja voivat keskenaan sopia franchisingsopimuksensa ehdoista.

Franchisingsopimuksissa hyotyvat molemmat osapuolet. Franchising-antajan ei
tarvitse itse huolehtia toiminnan yllapitamisesta, kun itsenaiset yrittajat huolehti-
vat itse kaupallisesta puolesta. Liséksi paaoman tarve vahenee franchise-
antajalla, kun yleensa franchise-ottajan edellytetdan osallistuvan esimerkiksi
kiinteistojen rahoitukseen. Franchise-ottaja saa kayttoonsa valmiin tavaramerkin
seka jo toimivaksi koetun brandin. Lisdksi hdn saa tuen ja koulutuksen alalle

(Halila & Hemmo 2008, 262-264.)

Suomessa ei ole erikoislainsaadantéa franchisingsopimuksille, eika laki tunne
ylipaataan franchisingin sopimustyyppia. Suomen Franchising Yhdistys Ry on
laatinut eettiset saannot franchise-ottajille seka franchise-antajille, joissa on
maaritelty molempien osapuolien velvoitteet seka oikeudet. Oikeudet ja velvoit-
teet kuitenkin vaihtelevat sopimuksittain, riippuen alasta. Franchisingsopimuk-
sen tulee kuitenkin aina olla kohtuullinen ja ottaa huomioon molempien osapuol-

ten asemat.

Franchise-antaja on velvollinen luovuttamaan sopimuksessa liikeideansa, bran-
dinsa seka konseptinsa franchise-ottajan kayttoon. Antaja on velvollinen tar-
joamaan kirjanpidollista apua seka jarjestamaan rahoitusta ottajalle. Fran-
chising-antaja on myos velvollinen markkinoimaan yritysta, toisinaan ketjumark-
kinointi jatetddn kokonaan antajan huolehdittavaksi (Halila & Hemmo 2008,

266-268.)

Franchise-ottaja on velvoitettu maksamaan franchising-maksua, joko kuukausit-
taista tai vuosittaista, franchise-antajalle. Maksu perustuu yrityksen odotetulle

liikevaihdolle, se on noin 3-10 prosenttia liikevaihdosta. Ottajan tarkein velvolli-
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suus on kuitenkin harjoittaa liiketoimintaa sopimuksessa sovittujen asioiden
mukaisesti. Franchise-ottajan tulee huomioida franchisingsopimuksessa ennalta
sovitut asiat, kuten tavarantoimittajat. Franchise-ottaja on velvollinen ostamaan

tuotteensa tavarantoimittajilta, jotka franchise-antaja on sopimukseen maaran-
nyt.

Franchisingsopimukset tehdaan yleensa useiksi vuosiksi eteenpain. Sopimus
voidaan paattaa purkaen tai irtisanoen. Sopimus puretaan vain siita syysta, etta
sopimuksen toinen osapuoli on osaltaan laiminlyonyt torkeasti sopimuksen eh-
toja. Sopimuksen voi irtisanoa sopimuksessa sovitun irtisanomisajan mukaises-
ti. Sopimuksen irtisanomiseen ei tarvita mitaan erityista syyta kuten sopimusrik-
komusta, vaan se on normaali keino lopettaa sopimussidonnaisuus. Sopimuk-
sen purun tai irtisanomisen myota franchise-ottaja ei enaa voi kayttaa franchise-
antajan konseptia ja sen on irtauduttava franchise-antajan liiketoiminnasta tay-
sin (Halila & Hemmo 2008, 274-277.)

6.3 RIITATILANTEET

Riitatilanteet franchise-antajan ja franchise-ottajan valilla ovat yleensa seurauk-
sia pitkaan jatkuneesta jannitteesta heidan valilla. Jannite voi johtua franchise-
antajan liiallisesta "niskaan puhaltamisesta” eli liiallisesta tarkkailusta, tai ihmis-
kemioiden vaarastad kohtaamisesta. Aina, kun kaksi osapuolta laittaa rahansa ja
aikansa yritystoimintaan, tulee siina hyvia ja huonoja hetkia. Tyypillisia riidanai-
heita ovat franchisingyrittajan heikko tulos, franchise-antajan lupaamat tyhjat,
toteutumattomat lupaukset, konseptin pelisdantéjen noudattaminen seka yritta-

jarekrytoinnissa tapahtuneisiin virhelydnteihin eli ihmiskemiat eivat kohdanneet.

Franchisingsopimuksissa on maaritelty sovittelukaytanto riitatapauksia varten.
Yleensa riitatilanteet pystytaan selvittamaan neuvotteluilla franchise-antajan ja
franchise-ottajan valilla. Yleensa sopimuksen purkaminen riitatilanteissa onnis-
tuu neuvotteluiden avulla, mutta jos neuvottelutkaan eivat tuota tulosta, on tur-

vauduttava muihin keinoihin. Franchisingyrittdja voi kysya neuvoa Suomen
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Franchising-yhdistykselta tilanteen selvittamiseksi. Jos sekaan ei tuota tulosta,
on turvauduttava valimiesmenettelyyn. Valimiesmenettely on kallista, ja har-
vemmin riitatapauksissa edetdan sinne asti. Yleensa riitatapauksissa on kyse
taloudellisesti pienista asioista, jotka saadaan neuvotteluilla selvitettya (Laakso

2005, 165-166.)

6.4 JOHTAJAN ROOLI

Franchisingtoiminnassa on kahdentasoista johtamista. Franchise-ottaja eli yrit-
taja johtaa oman liikkeensa henkilokuntaa. Franchise-antaja eli ketjun johtaja
johtaa franchisingyrittajia seka franchisingkeskuksensa henkilokuntaa. Yhteista
kuitenkin molempien tahojen johtajuudessa on se, etta niiden tulee saada orga-

nisaatiot toimimaan yhtenaisesti seka voittoa tavoitellen.

Franchise-antajan rooli johtajana on toimia ohjaajana, yhteistydokumppanina,
kuuntelijana seka tietysti johtaa alaisiaan — franchise-ottajia eli yrittajia. Han
toimii yrittajien esimiehena tehden ketjua koskevia suuria paatoksia, mutta yh-
teistydsuhteen kannalta on tarkeaa etta johtaja ottaa myds alaistensa mielipiteet
huomioon ja toimii vuorovaikutussuhteessa heidan kanssaan. Ketjujohtajan tu-
lee tukea ja ohjata yrittdjaa toiminnassaan ja seurata tdman toimintaa seka
puuttua ajoissa ilmeneviin ongelmakohtiin. Franchise-antajan tulee johtaa yritta-
jiaan santillisella, sopimuksen mukaisella tavalla, ohjata ja neuvoa, tukea ja
puuttua tilanteisiin. Franchise-ottajan — ja antajan valilla tulee sailyd kommuni-
kaatio, mika on avain hedelmaélliseen yhteistydhdn. Franchise-ottajan tulee voi-
da luottaa franchise-antajaan ja voida puhua vaikeistakin franchisingtoimintaan

liittyvista asioista hanelle (Laakso 2005, 246—266.)

Franchise-antajan rooli ketjun johtajana on l0ytaa ketjuunsa osaavia, hyvin kou-
lutettuja ja tydhodnsa sitoutuneita tydntekijoitd. Osaava ja tydhdénsa sitoutuva
henkilostd on yrityksen voimavara ja avain menestykseen. Ketjujohtajan tulee
my0s tietaa organisaation lilkketoimintamallista seka organisaation tyonjaosta,

jotta se osaa johtaa kutakin organisaation aluetta oikealla tavalla. Ketjujohtami-
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seen kuuluu myos olennaisesti suunnitella sekd valvoa organisaatiossa tapah-
tuvia prosesseja ja tapahtumaketjuja seka valvoa tyonlaatua (Kautto & Lindblom
2005, 130-131.)

TURUN AMK:N OPINNAYTETY® | Emmi Lehtinen



27

7 FRANCHISINGYRITTAJYYS
KALUSTETUKKUKETJUSSA

7.1 YRITYKSEN TOIMINTATAVAT

Kalustetukku-liikkeet toimivat itsenaisina yrittajina ketjussa. Franchise-ottaja on
itsendinen yrittaja, joka haluaa perustaa keittio, kylpyhuone — seka komeroalan
yrityksen ja haluaa kayttaa Kalustetukku-ketjun toimivaa liiketoimintamallia osa-
na yritystaan. Kaluste-Trading Finland Oy tarjoaa konseptiaan franchisingtoi-
mintaan, ja tahan mennessa 12 yritystd ympari Suomea toimivat konseptin alla.
Kymmenen liikkeen kauppiaat toimivat itsenaisinad yrittajina, jotka maksavat
saanndllisesti franchisingmaksua ja toimivat franchising-antajan valvovan sil-

man alla.

Franchising-antajalla, Kaluste-Trading Finland Oy:lla, on myds omistuksessaan
muutama Kalustetukku-liike, Porissa ja Turussa. Ne toimivat tdysin samalla pe-
riaatteella, kuin kaikki muutkin liikkeet, mutta niiden omistajuus kuuluu emoyhti-

Olle Kaluste-Trading Finland Oy:lle.

7.2 OIKEUDET JA VELVOITTEET

Franchise-ottajalla eli Kalustetukku-kauppiaalla on oikeus kayttaa Kalustetukku-
konseptin brandid sekd konseptia liiketoiminnassaan. Kalustetukku-kauppias
kayttda franchise-antajan liiketoimintamallia, tuotemerkkeja seka logoa vapaasti
yritystoiminnassaan. Franchisingmaksua vastaan kauppiaalla on oikeus kayttaa

Kaluste-Trading Finland Oy:n tarjoamia tukipalveluita, kuten kirjanpitoa.

Myymalat tulee suunnitella vastaamaan ketjun yhteista tyylia, nayteikkunat tulee
teipata yrityksen kayttamien teippausohjeiden mukaisesti sekd varimaailma
myymalassa tulee pitaa ketjulle yhtenaisena. Myyjien pukeutuminen tulee olla

ketjun vaatetusohjeiden mukainen ja myyjien paalla tulee olla ketjun yhtenaisen
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liketoimintamallin mukaisia vaatteita. Myymalassa tulee olla esilla ketjun uu-

simpia trendeja seka ideoita mallikeittididen tai mallikylpyhuoneiden muodossa.

Kalustetukku-kauppias on velvollinen ostamaan myytavat tuotteensa ketjun oh-
jeiden mukaan niiltd yhteistyokumppaneilta eli sidosryhmilta, jotka Kaluste-
Trading Finland Oy on hankkinut mukaan osaksi liikketoimintaansa. Kalustetuk-
ku-kauppiaan tulee noudattaa jokaisen yhteistyOkumppanin kanssa sovittua
sopimusta. He eivat saa ostaa tuotteita ohi sopimusten, eivatka hankkia vastaa-
via tuotteita muilta sidosryhmiltd sopimatta asiasta erikseen Kaluste-Trading
Finland Oy:n kanssa. Kalustetukku-kauppias on velvollinen mainostamaan fran-
chising-sopimuksessa sovitun mukaisesti yritystadn omalla markkina-
alueellaan. Kalustetukku-kauppiaan velvollisuuksiin kuuluu toimia ketjun toimin-

tamallien mukaisesti.

Franchise-antajan, eli Kaluste-Trading Finland Oy:n, velvollisuuksiin kuuluu tar-
jota franchise-ottajille toimiva liiketoimintamalli, hyvat sidosryhmat seka ketjun
tuki ja palvelut. Yrityksen tulee tarjota kauppiaille hyvat tuotteet kilpailukykyisilla
hinnoilla, mihin tarvitaan hyvat suhteet eri sidosryhmiin. Kaluste-Trading Finland
Oy:n tulee tarjota kauppiaille ohjelmistot ja muut valineet, joiden avulla yritys-

toiminta Kalustetukku-ketjun alla voi pyoria.

Kaluste-Trading Finland Oy:n oikeuksiin kuuluu saada kuukausittainen maksu
franchisingsopimuksessa sovitun summan mukaisesti vastineeksi antamastaan
liketoimintamallista. Franchise-antajana yrityksella on oikeus valvoa seka ohja-
ta franchise-ottajan liiketoimintaa seka pitaa huolta siita, etta ottaja toimii ketjun
saantdjen mukaisesti. Franchise-antajalla on oikeus puuttua epakohtiin niita

huomatessaan.

7.3 MAKSUT JA SOPIMUKSET

Kaluste-Trading Finland Oy:n seka tulevan Kalustetukku-kauppiaan neuvottelut

alkavat valitttmasti alun yhteydenoton jalkeen. Neuvotteluja kdydaan yleensa
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useita kuukausia jotta voidaan varmistua siita, etta oikeanlainen ihminen on as-
tumassa mukaan ketjun toimintaan ja toisaalta etta yrittaja on valitsemassa oi-
keanlaisen ketju. Franchising-sopimus syntyy naiden neuvottelujen pohjalta ja

siihen on kirjattu kaikki neuvotteluissa sovitut asiat.

Kaluste-Trading Finland Oy:n franchising-sopimukset tottelevat aina samaa
kaavaa, niista loytyy samat tiedot, ja samoista asioista sovitaan aina jokaisen
kauppiaan kanssa. Franchising-sopimuksiin on kirjattu muun muassa markkina-
alueesta, myyntitavoitteista, franchising-maksun suuruudesta seka markkinoin-
tikulujen jaosta. Kuitenkin franchising-sopimukset yrityksen seké@ kauppiaiden
valilla ovat aina kahdenkeskisia sopimuksia ja niissa on tarkea noudattaa salas-

sapitovelvollisuutta.

Franchising-maksu on Kaluste-Trading Finland Oy:ssa kuukausittain maksetta-
va summa, joka perustuu liikkeen vuosittaiseen myyntitavoitteeseen. Myyntita-
voite taas on laskettu aiemman vuoden myyntituloksesta suhteutettuna koko

ketjun myyntitulokseen. Franchising-maksut tarkistetaan aina vuoden lopussa.

Kuukausittain maksettavan franchising-maksun lisaksi Kalustetukut maksavat
osuutensa valtakunnallisesta markkinoinnista, kuten esimerkiksi valtakunnalli-
sesta televisio — tai radiomainonnasta. Kalustetukku-kauppiaat maksavat osuu-

tensa myos verkkomainonnasta

7.4 TUKITOIMINNOT JA KOULUTUS

Kun uusi Kalustetukku-kauppias ryhtyy mukaan ketjun toimintaan, hanet koulu-
tetaan perusteellisesti. Uusi kauppias viedaan jo valmiisiin, toimiviin Kalustetuk-
ku-liikkeisiin tutustumaan myymaldiden seka varastojen toimintaan. Muilta Ka-
lustetukku-kauppiailta han saa arvokasta tietoa toiminnasta seka tukea ja kan-

nustusta yrittajyyteensa.

Uusi yrittaja perehdytetaan tyohonsa ja hanta tuetaan varsinkin liikkeen alku-

vaiheissa voimakkaasti. Kaluste-Trading Finland Oy hallinnoi vahvasti uuden
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kauppiaan liiketoimintaa ja pyrkii antamaan kaikkensa, jotta uusi Kalustetukku-
like saisi mahdollisimman hyvan alun toiminnalleen. Kaluste-Trading Finland
Oy tarjoaa tukitoimintoja franchising-maksua vastaan Kalustetukku-kauppiaille.
Taloushallinnon osaaminen, kuten laskujen ostoreskontra, maksatus seka kir-

janpito tapahtuvat Kaluste-Trading Finland Oy:n kautta.

Yritys tarjoaa kauppiaille kayttoonsa ohjelmistot, joiden avulla liikkeet pystyvat
hoitamaan péivittaista liikketoimintaansa. Passeli-ohjelmiston avulla kauppiaat
pystyvat tekemaan asiakkailleen laskuja, yllapitdmaan kassaa sekd huolehti-
maan myyntireskontrastaan. Summium-ohjelmiston avulla myyjat laskevat tar-
jouksia keittidista, kylpyhuoneista sekd komeroista asiakkailleen seka tekevat
tilauksia tarvitsemistaan tuotteista aina edelleen sidosryhmille. Planit 3D-
ohjelmiston avulla Kalustetukkujen myyjat pystyvat esittamaan suunnitteleman-
sa keittid -, kylpyhuone — tai komerokokonaisuuden asiakkaalleen 3D-kuvina.
Heeros-ohjelmiston avulla ostolaskujen reskontra hoituu helposti eika laskujen

erapaivat mene kauppiailta ohi.
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8 FRANCHISINGKETJUN JOHTAMINEN
KALUSTETUKKUKETJUSSA

8.1 HALLINTO

Kalustetukku-ketjun paayhtié on Kaluste-Trading Finland Oy. Ketjun paakontto-
ri, Kaluste-Trading Finland Oy:n toimisto, sijaitsee Loimaalla. Siella tyoskente-
lee yrityksen hallintopaallikko joka huolehtii yrityksen tarjoamista taloushallinnol-
lisista palveluista. Sen lisaksi yrityksen hallinnoinnista vastaa ketjupaallikko,
joka vastaa muun muassa yrityksen tuotteista seka markkinoinnista. Paavastuu

yrityksesta on yrityksen toimitusjohtajalla, joka vastaa koko ketjun johtamisesta.

Kaluste-Trading Finland Oy:ss& hallinnointia tapahtuu monella eri tasolla. Yri-
tyksen hallintopaallikkd, toimitusjohtaja seka ketjupaallikké seuraavat Kaluste-
tukku-liikkeiden myyntia Passeli-ohjelmiston avulla. Sielta kuukausittain otetta-
vat myyntipaivakirjat kertovat, mika yrityksen tilanne on. Kaluste-Trading Fin-
land Oy:n ketjulleen tarjoama kirjanpito on ostettu eli ulkoistettu palvelu. Kirjan-
pitaja raportoi yritykselle Kalustetukku-liikkeiden kirjanpidollisesta tilanteesta

kuukausittain.

8.2 ORGANISAATION JOHTAMINEN

Organisaatiota ja koko Kalustetukku-ketjua johtaa Kaluste-Trading Finland Oy:n
toimitusjohtaja. Kalustetukku-ketjua johdetaan kahdella eri tasolla. Franchise-
antajana yritys johtaa franchise-ottajien, Kalustetukku-kauppiaiden toimintaa.
Kaytannossa yrityksessa kauppiastason johtaminen on pitkalti valvontaa seka
seuraamista, yhteisien pelisaantdjen luomista ja niista kiinni pitamista seka yh-
teisten isojen paatosten tekemista. Ketjun johtajana toimitusjohtajalla on oikeus
puuttua epakohtiin esimerkiksi myynnissa tai sidosryhmien kanssa toimimises-

sa.
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Kaluste-Trading Finland Oy:n toimitusjohtaja johtaa myos Kaluste-Trading Fin-
land Oy:n sisaista toimintaa. Johtajana han huolehtii, etta yrityksen sisalla asiat
toimivat niin kuin niiden pitda. Organisaation henkiléston valinta on tarkeaa, jot-
ta oikeat osaamiset paatyvat oikeaan hommaan. Siksi on tarkeaa huolehtia, etta
oma henkilosto on tarpeeksi koulutettua ja osaavaa vastaamaan ketjun asioista.
Franchising-ketjun paakonttorina Kaluste-Trading Finland Oy:n henkilostd on

koulutettuja seka kokeneita alan ammattilaisia.

8.3 SIDOSRYHMAT

Sidosryhmilla on suuri vaikutus organisaation toimivuuteen. Sidosryhmilla tar-
koitetaan tassa tapauksessa yhteistyokumppaneita ja tavarantoimittajia. On tar-
keaa luoda ja l6ytaa yritykselle hyvia yhteistydbkumppaneita, silla ilman niita ei
organisaatio voi menestya. Hyvat suhteet yhteistydkumppaneihin ja tavarantoi-
mittajiin takaavat onnistuneet yhteistydsopimukset seka turvatun tulevaisuuden
yrityksen liikketoiminnan kannalta. Yhteistyokumppaneiden tulee olla luotettavia,
perusarvoiltaan yrityksen kanssa samoilla linjoilla ja niiden tulee haluta samoja

asioita tulevaisuuden yhteistyosuhteelta.

Kaluste-Trading Finland Oy tekee yhteistyota monien eri alojen yritysten kans-
sa. Yritys on vuosien varrella [0ytanyt sellaisia yhteistyotahoja, joiden avulla on
koko konserni rakentunut niihin mittasuhteisiin mita se talla hetkella on. Yhteis-
tyokumppaneita l1oytyy niin oman alan piirista, kuin myds muiden alojen puolel-
ta. Tavarantoimittajat ovat yrityksessa vuosien varrella vaihtuneet seka lisaan-
tyneet, kun hyvaksi koetut on vakiinnuttanut paikkansa, on epaluotettavat, laa-
tuvaatimuksia tayttamattomat tavarantoimittajat hylatty. Tarkeisiin yhteistyo-
kumppaneihin seka tavarantoimittajiin yritys pyrkii yllapitamaan hyvat valit kay-
malla neuvotteluja yritysten kanssa, muistamalla niita vuosittain seka toimimalla

sovittujen saantdjen mukaisesti.

Kansainvalisten yhteistyosuhteiden luominen on tarkeaa, jos yritys haluaa py-

sya ajan hermoilla ja olla hieman kilpailijoitaan edella. Kaluste-Trading Finland
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Oy:lla on suhteita ulkomailla, ja silla on yhteistydkumppaneita Euroopassa.
Kansainvalisilla messuilla Kaluste-Trading Finland Oy tapaa uusia potentiaalisia

sidosryhmia ja I6ytda samalla uusia trendeja kotimaan markkinoille.
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9 FRANCHISINGIN SOVELTUVUUS
KALUSTETUKKUKETJULLE

9.1 FRANCHISING JA KEITTIOALA

Franchising-likemallia voidaan hyodyntaa lahes jokaisella liiketoiminnan alalla.
Franchising soveltuvuutta liiketoimintaan voidaan analysoida franchisinganalyy-
sin avulla. Tarkeintad on, ettd yrityksen konsepti sellaisenaan on siirrettavissa
franchise-ottajien kayttdon eli yritystoiminta on monistettavissa. Jotta voidaan
ryhtya franchise-antajaksi ja perustaa ketju, se vaatii myos muita ominaisuuksia
yritykseltd. Toimiva konsepti, menestyva liiketoiminta sek& markkinoilla paik-

kansa vakiinnuttanut brandi houkuttelevat yrittdjid mukaan franchisingketjuun.

Valtaosa keittidalan yrityksistd pohjautuvat franchising-ketjutoimintaan. Fran-
chising-ketjun avulla yritykset pystyvat laajentamaan verkostoaan ympéri Suo-
mea sekd myds kansainvalisesti Suomen rajojen ulkopuolelle. Koska tuotteet ja
niiden myynti toimii melko yksinkertaisella konseptilla, on yrityksen liiketoiminta
helposti monistettavissa aina eteenpain franchise-ottajille. Koska suurin osa
keittidalan yrityksista toimii franchising-ketjuina, voidaankin todeta sen olevan

toimiva ratkaisu keittidalan bisneksessa.

Keittio — ja kylpyhuonealalla on valtava kilpailu nykypaivan Suomessa. Erottu-
akseen yritykset tarvitsevat yksilollisen brandin, tavaramerkin tai logon, jonka
avulla he erottuvat kilpailijoistaan. Tallaisia kilpailuetuja ovat esimerkiksi koti-
maisuus, tuotteet joita ei kilpailijoilta saa, kilpailukykyiset hinnat, palvelu tai jokin
rinnakkaispalvelu (esimerkiksi asennuspalvelu). Inmisten mielikuvat yrityksesta
vaikuttavat pitkalti inmisten ostopaatoksiin. Profiloimalla yrityksen esimerkiksi
mainoskampanjoiden avulla yritykset pystyvat vaikuttamaan mielipiteisiin yrityk-

sesta ja vaikuttamaan mielikuviin.
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9.2 KALUSTETUKKU-KETJU JA FRANCHISING

Ensimmainen Kalustetukku on perustettu Turkuun vuonna 1994. Varsinainen
franchising-toiminta on alkanut vuonna 1998, jolloin perustettiin Kaluste-Trading
Finland Oy. Vuoteen 2003 mennessa Suomessa oli jo seitsemén franchising-
likettd, nykyaan niitd on kaksitoista, joista yhdeksassa toimii itsendinen yrittaja.
Kalustetukku on vuosien varrella vakiinnuttanut paikkansa keittidalalla, ja ihmi-

sille on syntynyt mielikuva yrityksesta.

Kalustetukku-ketjun soveltuvuutta franchising-liketoimintaan voidaan analysoi-
da franchisinganalyysin avulla. Tassa analyysissa on kaytetty Henri Laakson
teoksessa Franchising yrityksen kasvumallina (2005) esittelemaa analyysin

mallia.

9.2.1 Kaupallinen hydédynnettiavyys

Kalustetukku-ketjun liikevaihto oli vuonna 2012 noin 15 miljoonaa euroa. Yksit-
taisten Kalustetukku-liikkeiden liikevaihdoissa oli hieman eroja. Pienimpien Ka-
lustetukku-myymaldiden liikevaihdot olivat 643 000 euroa (Kalustetukku Loi-
maa) seka 963 000 euroa (Kalustetukku Salo), kun taas suurimpia liikevaihtoja
l6ytyi Paakaupunkiseudulta (2,0 miljoonaa euroa), Lahdesta (1,9 miljoonaa eu-

roa) sekd Tampereelta (1,8 miljoonaa euroa) (Kauppalehti 2013.)

Ketjun seka yksittaisten yritysten lilkkevaihdoista voidaan paatella, etta Kaluste-
tukku-ketju on kaupallisesti hyddynnettavissa. Vaikka myymalakohtaista vaihte-
lua esiintyy, on yleiselld tasolla laskettuna ketjun tilanne taloudellisesti hyva.
Suurinosa 2012 liikevaihdoista olivat nousujohteisia, eli nousseet edellisesta
vuodesta. Esimerkiksi Kalustetukku Lahden liikevainto nousi vuodesta 2011
vuoteen 2012 1,1 prosenttia liikevaihdon ollessa 1,8 miljoonaa euroa vuonna

2011 ja vuonna 2012 1,9 miljoonaa euroa (Kauppalehti 2013).

Koko ketjun liikevaihdosta voidaan myds paatelld, ettd yritys on kiinnostava ja

tuottava. Liikevaihto perustuu suoraan myyntituottoihin, ja koska koko ketjun
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likevainto on noin 15 miljoonaa euroa, tasta voidaan paatelld etta yrityksessa

kauppa kay ja rahaa tulee yritykselle enemman kuin poistuu.

Yrityksen valttikortti on tunnistettava logo ja brandi. Kalustetukku-logo on pysy-
nyt lahes muuttumattomana kahden vuosikymmenen ajan ja ihmiset tunnista-
vatkin yrityksen punaisesta logosta, jossa valkoiset viivat kulkevat poikki. Kalus-
tetukku-ketju on jo vuosien ajan toiminut keittidalalla ja on vakiinnuttanut paik-
kansa suomalaisten mielessa. Sita pidetaan luotettavana, kilpailukykyisena tay-
den palvelun yrityksena. Sen kilpailuetuja ovat laaja tuotevalikoima, kilpailuky-
kyiset hinnat, tunnettavuus, kotimaisuus, laatu ja takuu seka asiakaspalvelu-
henkinen, osaava henkilostd. Yrityksen vakaudellisesta tilanteesta kertoo se,
etta yritykselle tulee vuosittain useita yhteydenottoja kiinnostuneilta ja potentiaa-

lisilta franchise-ottajilta.
9.2.2 Monistettavuus

Kalustetukku-ketjun konsepti on hyvin yhtendinen ja vuosien varrella hioutunut
nykyisiin raameihinsa. Kalustetukku-ketjun kaikki liikkeet toimivat yhdenmukai-
sesti ja saman konseptin mukaisesti. Tama kertoo siita, ettér yrityksen konsepti
on hyvin yhtendinen ja se on monistettavissa franchise-ottajien kayttéén erin-
omaisesti. Kalustetukku-ketjulla on tarkoin rajattu tuotevalikoima ja ketju on
maaritellyt franchising-sopimukseen, mista kyseiset tuotteet hankitaan. Jokai-
nen ketjun myymala ostaa samat tuotteet samoilta sidosryhmilta, jotka fran-

chising-antaja, Kaluste-Trading Finland Oy on sopimuksessa ilmoittanut.

Kaikilla Kalustetukku-liikkeilla on kaytdssaan samat ohjelmistot seka tukitoimin-
not, jotka Kaluste-Trading Finland Oy tarjoaa franchising-ottajilleen. Vuosien
varrella tuodun kokemuksen seka kaytanndn oppien avulla uusien franchise-
ottajien koulutus on yrityksessa helppoa. Koska yrityksessa on jo lahemmas
kymmenen itsenaista kauppiasta, on uusien franchise-ottajien helppo saada
vertaistukea seka koulutusta jo toimivilta yrittajilta. Tassa opinnaytetyossa te-

keméani franchising-opas kertoo yrityksen monistettavuudesta, silla kaikki tieto
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oli helposti Ioydettavissa ja kirjoitettavissa ylos oppaaksi, joka tulevaisuudessa

opettaa ja kouluttaa uusia yrittdjia mukaan Kalustetukku-ketjun toimintaan.

9.2.3 Yhteistyon edellytykset

Kaluste-Trading Finland Oy:n toimitusjohtaja on ollut yrityksen toiminnassa
alusta asti. Han on perustanut ensimmaisen Kalustetukku-myymalan seka ollut
mukana kaikessa yritykseen liittyvassa toiminnassa alusta asti. Han on johtanut
ketjua jo useamman vuosikymmenen ajan ja vankalla osaamisella seka vuosien

tuomalla ammattitaidolla han on vakiinnuttanut paikkansa ketjun johdossa.

Méaaratietoisella ja johdonmukaisella johtamisella toimitusjohtaja on johtanut
ketjua voitokkaasti jo kahden vuosikymmenen ajan. Hanen ammattitaitoon luo-
tetaan, jonka todistaa ketjun sisalla toimivan yhteistyon maara seka laatu.
Kauppiaat eivat ole vain osa liiketoimintaa vaan he ovat mukana paattamassa

yrityksen asioista ja heidan mielipiteitdan kunnioitetaan.

Kalustetukku-ketjulla on laajat yhteistyoverkot niin sidosryhmien, asiakkaiden
kuin tavarantoimittajienkin kanssa. Kalustetukku-ketjulla on suuret tavarantoi-
mittajaverkostot niin keittid, kylpyhuone — kuin komeroidenkin suhteen. Luomal-
la hyvia suhteita seka yllapitamalla nykyisia suhteita tavarantoimittajiin Kaluste-

tukku-ketju on taannut itselleen laadukkaat tuotteet seka kilpailukykyiset hinnat.

Asiakkaisiinsa Kalustetukku-ketju panostaa kaikilla mahdollisilla keinoilla. Hy-
vasta asiakaspalvelusta kertoo useat ohjelmistot, joiden avulla pyritaan havain-
nollistamaan potentiaaliselle ostajalle mahdollisimman tarkasti tulevan keittion-
sa tai kylpyhuoneensa ulkondkd 3D-kuvien avulla. Perinteinen asiakaspalvelu
nakyy myos myymalassa, jossa asiakaspalveluun on panostettu myyjien am-

mattitaidossa seka asiakaspalveluhenkisyydessa.
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9.3 TULEVAISUUDEN FRANCHISING JA KEITTIOALA

Franchising on vuosi vuodelta suositumpi liiketoiminnan muoto Suomessa.
Franchising on laajentunut jo lahes kaikkien eri alojen piiriin, ja sen avulla mo-
net ovat saaneet menestysta ja rikastuneet. Tunnettuja franchising-ketjuja 16y-
tyy Suomesta jo satoja, joista mainintana McDonald's, Subway, Pentik, Koti-
pizza, VMP seka R-kioski.

Franchising-liiketoimintamalli on vakiinnuttanut paikkansa keittidalalla jo vuosi-
kymmenien aikana. Tulevaisuudessa keittidala tuskin luopuu franchisingista
liketoiminnan mallina, mutta yritystoiminta saattaa muuten kokea muutoksia.
Keittidala on kovan kilpailun takia vaikea ala, ja tulevaisuudessa yritykset joutu-
vat panostamaan entista enemman alalle, jos he haluavat sailyttaa paikkansa ja

markkinarakonsa keittioalalla.

9.4 KALUSTETUKUN TULEVAISUUS FRANCHISING-KETJUNA

Kalustetukku-ketju on vuosien varrella kasvanut ja voimistunut uusien franchise-
ottajien, Kalustetukku-kauppiaiden myota. Mita suuremmaksi ketju kasvaa, sen
vakaampi se on niin taloudellisesti kuin kilpailullisestikin ankarassa keittidbis-
neksessa. Vaikka ketju on kokenut viime vuosina muutoksia ja vaikeita vuosia,
se on sailyttanyt vakaan asemansa keittioalalla joka nakyy sen liikevaihdossa ja

kannattavuudessa.

Kalustetukku-ketjun tulevaisuuden suunnitelmissa on laajentaa toimintaa edel-
leen Suomeen. Sen mahdollistavat franchise-ottajat, jotka ovat jo huomanneet
yrityksen kilpailuedut seka toimivan konseptin seka kannattavan toiminnan. Ka-
luste-Trading Finland Oy:n tulevaisuus franchise-antajana nayttaa hyvalta, silla
yritys on omavarainen ja sen toiminta on pysynyt vuodesta toiseen kannattava-

na.
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10 JOHTOPAATOKSET

Franchising on moniosainen liiketoiminnan malli, joka onnistuessaan tuo yksit-
taiselle yritykselle menestysta ja loistavan uran osana isompaa konseptia.
Franchising-ketju tarvitsee toimiakseen monistettavan konseptin, toimivan lii-
kemallin, brandin seka kilpailuetuja joiden avulla liikketoiminta voidaan siirtaa

aina edelleen franchise-ottajille.

Kaluste-Trading Finland Oy on toiminut jo vuosien ajan franchise-antajana ja
sen toiminta on vakiinnuttanut paikkansa niin keittidalalla kuin franchising-
liketoiminnassakin. Vuosien kokemuksien avulla yritys on tehnyt itsestaan toi-
mivan organisaation osaavan henkiloston, hyvien sidosryhmasuhteiden seka
kilpailukykyisen seka monistettavan konseptinsa ansiosta. Kaluste-Trading Fin-
land Oy ja Kalustetukku-ketju on loytanyt paikkansa keittidalan ammattilaisena

ja sen tulevaisuus nayttaa ketjuna valoisalta ja turvatulta.

Taman opinnaytetydn mydta olen oppinut tuntemaan kasitteen franchising aivan
uusista nakdkulmista. Franchising ei ole vain yksiulotteinen malli, vaan se on
moniosainen, eri nakokulmista katsottava suurempi kokonaisuus jonka ymmar-
taminen ja toteuttaminen ovat pitka prosessi niin franchising-antajalle kuin fran-
chising-ottajallekin. Taman opinnaytetydn myota Kaluste-Trading Finland Oy sai
franchising-oppaan, jonka avulla he kouluttavat uusia franchising-ottajia alalle
seka samalla arvokasta tietoa yrityksensa liiketoiminnasta seka sen soveltu-
vuudesta franchisingille. Oppaan tydstaminen yrityksessa jatkuu tulevaisuudes-

sa yhdessa yrityksen henkilokunnan kanssa.
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1 KALUSTETUKKU-KETJU

1.1 FAQ

Yrityksen nimi: Kaluste-Trading Finland Oy

Yrityksen Y-tunnus: 2540193-5

Toimiala: Keittid — ja saniteettitilojen kalusteiden vahittaiskauppa
Yrityksen kotipaikka: Loimaa

Yrityksen toimitusjohtaja: Pertti Lehtinen

Yrityksen kayntiosoite: Lamminkatu 31, 32200 Loimaa
Yrityksen postisoite: Kéasitydlaiskatu 10, 32200 Loimaa
Puhelinnumero: 02-76367520

Sahkopostiosoite: etunimi.sukunimi@Kktf.fi

Nettisivut: http://www.kalustetukku.fi

Liikevaihto vuonna 2012: 7,6 miljoonaa euroa
Liikevaihto vuonna 2011: 8,7 miljoonaa euroa

Kalustetukku-ketjun liikevaihto vuonna 2012: noin 15 miljoonaa euroa

1.2 HISTORIA

Kalustetukku-ketjun juuret sijoittuvat vuoteen 1992, jolloin Pertti Lehtinen alkoi
toiminimella Pertti Lehtinen valmistaa maalattuja MDF-kalusteovia Loimaalla.
Vuonna 1993 mukaan astui yhtiokumppani Kari Ihanamaki, ja valmistuksen

ohella alettiin myyda keittio -, komero — ja kylpyhuonekalusteita.

Liikeidea sai loistavan vastaanoton jonka toimesta toimintaa haluttiin laajentaa.

Kevaalla 1994 perustettiin ensimmainen Kalustetukku Turkuun. Vuonna 1995
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Kalustetukku muutettiin toiminimesta osakeyhtioksi. Kalustetukku Turku Oy al-
koi menestya loistavasti jolloin omistajat nakivat laajenemismahdollisuuden.
Vuonna 1998 perustettiin Kaluste-Trading Finland Oy, josta tulisi Kalustetukku-
ketjun paakonttori. Kalustetukku-ketjusta tuli franchising-ketju, ja vuoteen 2003
mennessa Kalustetukku-liikkeita oli avattu Suomessa jo seitseman. Pikku hiljaa

Kalustetukku on brandina vakiinnuttanut paikkansa keittiobisneksessa.

1.3 NYKYTILANNE

Kaluste-Tradingin toimitusjohtaja on Pertti Lehtinen. Vuonna 2013 Kalustetuk-
ku-myymaloitd on Suomessa 12. Kalustetukku Turkua seka Poria lukuun otta-
matta kaikissa myymaloissa toimii oma yrittdja, kauppias, joka franchising-
sopimuksella pyorittaa Kalustetukku-myymalaa. Kalustetukku Turku seka Kalus-

tetukku Pori ovat Kaluste-Trading Finland Oy:n omistuksessa.’

Myymalat sijaitsevat Loimaalla, Salossa, Tampereella, Hameenlinnassa, Lah-
dessa, Oulussa, Jyvaskylassa, Huittisissa, Espoossa, Vantaalla sek&d Turussa

ja Porissa. Yhdeksédssa myymalassa toimii itsendinen yrittaja.

Kaluste-Trading Finland Oy on Kalustetukku-ketjun paakonttori. Kaluste-Trading
Finland Oy huolehtii franchising-sopimuksista seka yleisesta hallinnosta Kalus-

tetukku-ketjujen kanssa. Kaluste-Tradingin toimisto sijaitsee Loimaalla, osoit-

teessa Kasitydlaiskatu 10.

Kalustetukku-ketjun liikevaihto oli vuonna 2012 noin 15 miljoonaa euroa. Kalus-
tetukku-ketjun nykytilanne on hyva. Kalustetukku-ketjulla on vakaa pohja ja

brandi keittio, kylpyhuone — seka komeroalalla.

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Emmi Lehtinen



Liite 1

1.4 TULEVAISUUDEN NAKYMAT

Kaluste-Trading Finland Oy on kokenut muutoksia vuonna 2013, kun toinen

yrityksen omistajista poistui yrityksen toiminnasta.

Kaikista uusiutumista riippumatta Kaluste-Tradingin tavoitteena on pysya ajan
hermoilla seka uusiutua jatkuvasti. Kaluste-Trading pyrkii kaikella tekemisellaan
olemaan trendikas, muotitietoinen seka laadukas yritys josta asiakas saa uu-
simmat trendit ja vinkit kotiinsa. Kalustetukku-ketjun tavoitteena on jatkuvasti
uusiutua seka tuottaa voittoa. Yrityksella on tavoite laajentaa toimintaa ympari

Suomea, 10ytaa uusia yrittajia seka avata uusia myymaloita.

Vaikka viime vuodet ovat olleetkin haastavia yrityksessa, on liikevaihdon lievas-
ta laskusta huolimatta Kaluste-Trading Finland Oy pitanyt pintansa raa’assa
keittiobisneksessa. Alalla kilpailu on kovaa, ja yleinen markkinatilanne vaikuttaa
ostajien ostopaatoksiin. Kuitenkaan vaikea markkinatilanne ei ole vaikuttanut
kaikkien Kalustetukku-liikkeiden myyntiin. Esimerkiksi Kalustetukku Lahden,
Lahtihela Oy:n tulos parani vuodesta 2011 vuoteen 2012 1,1 prosentilla. Vuon-

na 2011 yrityksen likkevaihto oli 1,8 miljoonaa, kun vuonna 2012 se oli 1,9 mil-

joonaa euroa.
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2 2 YRITYKSEN PERUSTAMINEN

2.1 YRITYKSEN PERUSTAMISEN VAIHEET

Ennen varsinaista yrityksen perustamista kdydaan neuvotteluja Kaluste-Trading
Finland Oy:n kanssa. Neuvotteluissa suunnitellaan tulevaa liiketoimintaa, etsi-
taan sopivaa toimitilaa, pohditaan markkina-aluetta ja kaydaan lapi kaikkea tu-

levaa liiketoimintaa koskevia asioita.

Yritykselle tulee valita sopiva nimi. Yrityksen nimen tulisi olla mieleenpainuva
seka hieman alaa seka tulevaa liikketoimintaa tukevaa. Kun nimi on keksitty, on
aika tehda yritykselle liiketoimintasuunnitelma. Liiketoimintasuunnitelman tarkoi-
tuksena on tutkia ja analysoida tulevaa liiketoimintaa ja sen kannattavuutta. Lii-
ketoimintasuunnitelman tekoa varten saat apua esimerkiksi ELY-keskuksesta

seka Kaluste-Trading Finland Oy:lta.

Kun liikketoimintasuunnitelma on valmis, on aika tehda perustamisilmoitus yrityk-
sesta yritystietojarjestelmaan. Perustamisilmoituksella voi ilmoittautua myos
kaupparekisteriin, arvonlisaverovelvolliseksi seka tyonantajarekisteriin. Yritys on
valmis toimivaksi, kun perustamisilmoitus on tehty ja franchisingsopimus allekir-

joitettu.

2.2 FRANCHISING-SOPIMUS

Kaluste-Tradingin kanssa tehtava franchising-sopimus on aina henkilokohtai-
nen, yrittdjan seka Kaluste-Trading Finland Oy:n valinen sopimus. Franchising-
sopimuksessa sovitaan yrityksen tavoitellusta liikkevaihdosta, lasketaan kuukau-
sittainen markkinointibudjetti yritykselle seka paatetdan kuukausittaisesta fran-
chising-maksusta joka perustuu tavoiteltuun liikevaihtoon. Sopimuksen allekir-
joittamisen jalkeen yritys on oikeutettu kayttamaan Kalustetukku-ketjun konsep-

tia, brandia, logoa seka mainostamaan Kalustetukku-ketjun nimeen. Lisaksi yri-
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tys saa kayttoonsa kaikki Kalustetukku-ketjussa kaytettavat ohjelmistot ja tuki-

palvelut, kuten kirjanpidon seka taloushallinnon palvelut.
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3 3 NAIN KALUSTETUKKU TOIMII

3.1 MYYMALA

Kalustetukku-myymalat ovat tyylikkita, ajattomia ja ne edustavat ketjun vareja
ja henkea. Myymaldiden ikkunat teipataan ketjun logoilla ja myyijille tulee ketjun
logoilla varustetut vaatteet. Vierailemalla eri paikkakuntien Kalustetukku-

myymaloissa saat nakymaa siita, millainen myymala Kalustetukuilla on.

Myymalan tulee sijaita keskeiselld kauppapaikalla hyvien kulkuyhteyksien var-
rella. Hyvat opasteet seka mainokset ohjaavat asiakkaat myymalaan. Huoleh-
dithan my0s riittdvasta paikoituksesta. Myymalan sijainnista sovitaan yhdessa

Kaluste-Trading Finland Oy:n kanssa.

Myymalassa tulisi olla useampi erilainen keittio, kylpyhuone — sekd komero mal-
liryhmana, jossa tulisi olla ketjun uusimpia tuotteita esilla. Lisaksi myymalaan
tulee hankkia eri tuoteryhmista mallikappaleet, kuten altaista, vetimista, ovista
seka hanoista josta asiakkaat saavat valita mieleisensa. Saat lisatietoa tarvitta-

vista mallituotteista Kaluste-Trading Finland Oy:lta.

Mallikeittididen lisdksi myymaldissa tulee olla tiski, jossa voidaan palvella asiak-
kaita. Muutama tietokone tarvitaan ostoreskontraa varten, seka ohjelmistojen
kayttoa varten (katso lisaa ohjelmistoista alempaa). Myymala olisi hyva sisustaa

niin, etta se on viihtyisa ja asiakkaille miellyttava paikka.

3.2 OHJELMISTOT

Kalustetukuissa kaytetaan Planit 3D-piirto-ohjelmaa, jonka avulla voidaan piir-
taa mallikeittioista, kylpyhuoneista sekd komeroryhmista upeita 3D-kuvia asiak-
kaille. Naiden avulla voidaan havainnollistaa aivan eri tavalla tulevan keittiota tai

kylpyhuonetta.
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Summium-ohjelmiston avulla Kalustetukkujen myyjat laskevat tarjouksia asiak-
kailleen. Summium-ohjelmistosta onnistuu tarjousten laskeminen seka ostotila-
usten tekeminen. Summium-ohjelmisto on helppokayttéinen ja monipuolinen
ohjelmisto, jonka avulla pystytdan seuraamaan esimerkiksi tarjousten kiinnijaan-

tiprosenttia.

Passeli-ohjelmiston avulla tehdaan laskuja seka yllapidetaan myyntireskontraa.
Passeli-ohjelmisto on helppokayttoinen, laskujen teko on vaivatonta ja lasku-

jenhallinta mutkatonta.

Heeros-ohjelmiston avulla voidaan hallita ostolaskuja ja maksaa laskuja pankin
kautta. Heeros-ohjelmisto on virtuaalinen reskontrapalvelu, jonne tallentuvat
kaikki sinne lahetetyt laskut ja sieltd |ahetetyt maksut. Heeroksen avulla pystyt
maksamaan kymmenia laskuja samankertaisesti seka pitamaan laskut ajan ta-

salla, kun ne jarjestaytyvat Heerokseen katevasti erapaivan mukaan.

Kaikkien ohjelmistojen kayttoon on saatavilla koulutusta ja ohjeistusta, kysy li-

saa Kaluste-Trading Finland Oy:lta!

3.3 HENKILOSTON REKRYTOINTI

Yksikaan kauppias ei parjaa yksindan myymalansa kanssa. Aina tarvitaan
osaavia, ammattitaitoisia tyontekijoita. Ennen kuin ryhdyt rekrytoimaan henkilo-
kuntaa, selvita paljonko tyontekijoita tarvitset ja millaista osaamista heiltd odo-
tat. Osaava henkildstd on yrityksen voimavara, ja siksi onkin tarkeaa panostaa

siihen, etta oikeanlaiset ihmiset tydskentelevat yrityksessasi.

Myyjén tulee olla asiakaspalveluhenkinen, avoin sekd sopeutuvainen raakaan
keittidalan bisnekseen. Aiempi kokemus myyntitydsta katsotaan eduksi kuin
myos ammatillinen koulutus. Asiakaspalvelija on avoin, helposti |ahestyttava
seka sosiaalinen persoona. Koska yleisesti myyjat ovat toissé provisio-palkalla,

tulee heilla olla oikeanlainen asenne myyntitydhon.
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Rekrytointia suunnitellessasi ota yhteytta Kaluste-Trading Finland Oy:n. Saat
yritykselta vuosien kokemuksella kerrytettyja vinkkeja siitd, millainen henkild on
sopiva tyoskentelemaan Kalustetukku-myymalassa. Autamme sinua myos rek-

rytointi-prosessissasi tarvittaessa.

3.4 LASKUT JA TAVARANTOIMITTAJAT

Kaluste-Trading Finland Oy on tehnyt sopimuksia tavarantoimittajien kanssa ja
kaikkien Kalustetukku-kauppiaiden tulee ostaa tavaransa niilta tavarantoimittajil-
ta, joiden kanssa KTF Oy on tehnyt sopimuksen. Tavaroiden ostaminen muilta
tavarantoimittajilta tai ohitse Kaluste-Trading Finland Oy:n tekemien sopimus-

hintojen on ehdottomasti kielletty.

Kaluste-Trading Finland Oy:n omistuksessa oleva Keskusvarasto sijaitsee Loi-
maalla. Keskusvaraston periaatteena on myyda kilpailukykyisilla hinnoilla tuot-

teita Kalustetukuille.

Heeros-ohjelmiston avulla (lue aiemmin kohdasta ohjelmistot) saat pidettya
huolen laskujesi maksatuksesta erapaivana. Huolehdithan laskujen maksami-
sesta aina erapaivien mukaisesti. Jos jostain syysta et pysty maksamaan lasku-

jasi, olethan heti yhteydessa Kaluste-Trading Finland Oy:n henkilokuntaan.

3.5 KIRJANPITO

Franchisingmaksua vastaan saat yrityksellesi kirjanpidon. Kirjanpidosta yrityk-
sessamme huolehtii ulkoistettu yritys. Esikirjanpitotydta varten saat koulutusta

yritykselta.
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3.6 MARKKINOINTI

Kalustetukku-ketju mainostaa valtakunnallisesti kampanjaluonteisesti. Yrityksel-
l& on ollut televisiokampanjoita seka valtakunnallisia kampanjoita kuten super-
lauantai-paiva. Jokainen Kalustetukku-myymala vastaa oman alueensa markki-
noinnista. Paikallislehdet sek& radio ovat tehokkaita mainonnan vélineitd. Ka-
lustetukku-ketjulla on myods nettisivut osoitteessa www.kalustetukku.fi. Net-
tisivuilla voit mainostaa esimerkiksi tarjouskampanjoita tai poistoeria edullisesti

ja tehokkaasti. Saat lisatietoa markkinoinnista Kaluste-Trading Finland Oy:lta.
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