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Taman opinnaytetyon tavoitteena oli selvittéa ketjuun kuulumisen hyétyja ja haitto-
ja. Saatujen tulosten pohjalta mietittiin, olisiko toimeksiantajan yritykselle hyodyllis-
ta liittyd korjaamoketjuun.

Opinnaytetyo sisaltda kaksi osaa, joista toinen on teoreettinen ja toinen empiirinen
osa. Teoreettisessa osassa kasitellaan yrittajyytta, ketjuja, strategiaa ja franchisin-
gia. Empiirinen osa sisaltaa ketjuyrittajien ja toimeksiantajan haastattelut. Haastat-
teluiden avulla oli tarkoitus selvittaa, miten toimeksiantaja kokee ketjujen toimin-
nan talla hetkella ja uskooko hén, etta ketjuun kuuluminen voisi olla hyva asia.
Ketjuyrittdjien haastatteluissa selvitin ketjuun kuuluvien yrittdjien ndkemyksia siita,
mitd ketjuun kuuluminen on heille antanut ja ehka ottanut. Tutkimukseeni liittyen
toimeksiantaja oli myos kutsunut ketjun edustajia kertomaan ketjuistaan.

Opinnaytetydn empiirinen osuus toteutettiin kvalitatiivisen tutkimusmenetelman
avulla, ja siltd osin hyédynnettiin teemahaastatteluita. Haastattelut toteutettiin 2.1.
—27.1.2014 vélisena aikana.

Tutkimuksen avulla selvisi, ettd ketjuun liittyminen ei ole ainakaan talla hetkella
hyodyllista yrittajalle. Yritystoiminnassa on aina omat haasteensa, mutta toimek-
siantajan yritykselld on mahdollisuudet niistéa selviamiseen itsenaisena yrittajana.
Ketjuun liittymisesta saatavat hyodyt eivat toisi toimeksiantajan yritykselle tarpeek-
si lisdarvoa.
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The goal of this thesis was to investigate the advantages and disadvantages of
belonging to a chain. Based on the results, it was discussed if it is beneficial for
the client to join a car repair shop chain.

The thesis consists of two parts. The first one is theoretical, and the second part is
empirical. The theoretical part is about entrepreneurship, chains, strategy and
franchise, whereas the empirical part includes interviews with chain entrepreneurs
and the mandator. With the interviews, the aim was to find out how the mandator
feels about chain operations at the moment and if he believes that belonging to a
chain would be a good thing. Interviewing chain entrepreneurs, | tried to find out
how they see what the chain has given to them and if it has taken something from
them. In relation to my study, the mandator had also invited chain representatives
to talk about their chains.

The empirical part of my study was carried out with a qualitative research method
and the interviews were made with a semi-structured interview. The interviews
were conducted between 2 Jan 2014 and 27 Jan 2014.

The study results show that joining a chain is not currently profitable for the entre-
preneur. There are always challenges in business life, but in the mandator’s com-
pany there are ways to cope with them as an independent entrepreneur. Joining a
chain would not give the entrepreneur enough added value.
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Kuvio- ja taulukkoluettelo
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1 JOHDANTO

Yrittgjat kohtaavat alati muuttuvassa maailmassa uudenlaisia haasteita. Toiminta-
tavat, tekniikka ja lainsdadanté muuttuvat nopeaan tahtiin ja yrittajan on pysyttava
naiden muutosten tahdissa. Taman lisdksi yrittdjan on huolehdittava myds siita,
ettd tyontekijat saavat tiedot uudistuksista seka tarvittavan koulutuksen. Itsenéi-

sesti toimivalle yrittajalle tAma on suuri vastuu ja aikaa vieva tehtava.

Opinnaytetyoni toimeksiantaja on autokorjaamoalan yrittaja. Yrittdja on toiminut
alalla kauan ja yritykselle on muodostunut laaja asiakaskunta. Muutamina viime
vuosina alan kehitys on mennyt eteenpéin nopeaan tahtiin. Tekniikka ja toiminta-
tavat ovat muuttuneet ja kehittyneet ja kehittyvat edelleen nopeaan tahtiin. Kes-
kustelumme aikana yrittdja (2013) otti esille muutamia asioita alan taman hetkisis-
té haasteista, joita ovat esimerkiksi tiettyjen korjaustoimenpiteiden luvanvaraisuus
kuten ilmastointihuollot ja hitsaustyot. Lisaksi toimintaan vaikuttaa kustannusten
kohoaminen seka se, ettd tyontekijoiden koulutukseen vaaditaan koko ajan
enemman, koska autoissa on kasvava maara sahkdisia komponentteja ja tunnis-
timia. Merkittava yrittdjan aikaa vieva tehtava on myos yrittgjalta vaadittava selvi-
tystyo.

Autoalan ammattilehdista ndkee mita ovat korjaamoalan tulevat haasteet. Suomen
autolehdessa puhutaan sahko6- ja hybridiautoista (Autoalaa koskevat saadokset
selkiytyivat: Korjaamolla oltava séhkotoiden johtaja 2012, 46—47). Siita huolimatta,
ettd ne ovat monelle korjaamolle vield melko vieraita asioita, nekin tekevat tulo-
aan. Voidakseen korjata tai huoltaa autoja, jotka ovat kayttojannitteeltaan yli 50
voltin vaihtojannitteisia tai 120 voltin tasajannitteisia sdhkdajoneuvoja on korjaa-
molla oltava sahkoétodiden johtaja. S&hkotdiden johtajalla tulee olla vahintaan rajoi-
tettu sdhkodpatevyys 3 (S3). Rajoitettu patevyys voidaan myontad tyokokemuksen
ja loppukokeen jalkeen. Tulevaisuuden haasteista puhutaan myds Vanttisen
(2013, 56-58) Suomen Autolehden artikkelissa. Artikkelissa kasitelladn muun mu-
assa sitd, millaista osaamista tarvitaan 5-15 vuoden kuluttua. Autoalan Ammatti-
koulutuksen edistdmisséaation ja Autoalan koulutuskeskus Oy:n jarjestamilla auto-
alan opettaja- ja kouluttajapaivilla keskityttiin autoalan tulevaisuudennakymiin ja
autotekniikan uusimpiin kehitystrendeihin. Puhujana toiminut VTT:n johtava tutkija,



tekniikan tohtori Juhani Laurikko arvioi, etté tulevaisuuden haasteisiin autoalalla
kuuluu tekniikan monimutkaistuminen esimerkiksi moottoritekniikan saatoelektro-
niikka, turvalaitteiden ja turvatoimintojen lisdantyminen ja viihdejarjestelmien muo-
toutuminen tietojarjestelmiksi. Tama elektroniikan jatkuva lisddntyminen ja mobiili-
laitteiden integraatio johtaa siihen, etta tietoteknistd koulutusta tarvitaan tulevai-
suudessa koko ajan enemman. Tasté voi hyvin paatella, ettd tulevaisuudessa au-
toalalla kouluttautuminen on entistakin tarkedmpéaa. Kaikista uudistuksista selvilla
pysyminen on haastava tehtava itsendisesti toimivalle korjaamoyrittajalle. Yrittajan
on huolehdittava oman kouluttautumisensa lisaksi myods tyontekijoiden kouluttau-

tumisesta.

Yrittajan kohtaamien haasteiden ja alan nopean muutostahdin myéta lahdimmekin
miettimaan miten naihin haasteisiin voitaisiin vastata paremmin. Erilaisissa ketjuis-
sa toimivien autokorjaamojen maara on lisdantynyt merkittavasti viime vuosina ja
siihen on varmasti syynsa. Ketjutoimintaan mukaan l&ahtemiselle on olemassa eri-
laisia syitd, mutta usein sen avulla haetaan ainakin tukea omalle toiminnalle.
Opinnaytetyoni aiheeksi muodostuikin sen selvittdminen olisiko toimeksiantajan
yritykselle hyotya ketjuun liittymisesta. Mita ovat ketjusta saatavat hyodyt ja haitat?
Aiheen valinta onnistui melko helposti, koska toimeksiantaja oli jo aiemmin mietti-

nyt millaisiin asioihin ketjuun kuuluminen voisi vaikuttaa.

Aikaisempia toita, joissa tutkitaan ketju- ja franchisingtoimintaa l6ytyy suhteellisen
paljon. Aiheeseen liittyvia opinnaytetoita ovat tehneet mm. Suvi Nyyssoénen & Kat-
ja Vaisanen seka Suvi Stenberg. Suvi Nyyssdsen ja Katja Vaisasen (2012, 30)
tutkimuksen aihe kasitteli kainuulaisten franchise-yrittdjien kokemuksia yrittajyy-
destd, sita ovatko odotukset vastanneet todellisuutta ja millaisia hyvia ja huonoja
puolia yrittajat nakevat franchisingissa. Saatujen tulosten perusteella osa oli tyyty-
vaisid valintaansa ja osa katui yrittdjaksi ryhtymistaan. Suvi Stenbergin (2012)
tydssa tutkittiin franchisingtoiminnan hyvia ja huonoja puolia yrittjien kokemuksien
perusteella. Tassa tutkimuksessa kéaytettiin tutkimusmenetelmé&na haastatteluja
kun taas edeltdvassa kaytettiin sdhkoista kyselya. Tuunasen ja Hyrskyn (2001)
tutkimuksessa tutkittiin franchisingin etuja ja haittoja, yrittdjan ominaisuuksien tun-

nistamista ja demografisia muuttujia franchising-ottajan nakoékulmasta. Tutkimus



toteutettiin yhteistydssa Suomen Franchising-yhdistyksen kanssa ja yhteensa ky-
sely postitettiin 686 franchisingyrittajalle.

1.1 Opinnayteydn tavoite

Opinnaytetyon tavoitteena on tutkia olisiko toimeksiantajan yritykselle hyotya ket-
juun liittymisesta. Lahden selvittamé&éan asiaa tutkimalla ketjuun kuulumisen etuja
ja haittoja. Tarkoituksena on myds selvittaa, voisiko ketjuun kuuluminen auttaa

taméanhetkisten seka tulevaisuuden haasteiden selvittdmisessa.

Tutkimusongelman selvittamiseksi ja empiirisen osan toteuttamiseksi tarvitaan
teoriatietoa, joka tassa tyossa koostuu strategiasta, yrittajyydesta, ketjuista ja fran-
chisingista. Teoriatiedon pohjalta muodostetaan empiirisen osan haastattelukysy-
mykset ja haastattelujen ja teorian avulla on tarkoitus paasta tavoitteeseen eli sen
selvittamiseen, olisiko toimeksiantajan korjaamoyritykselle hyotya ketjuun liittymi-

sesta.

1.2 Opinnaytetydn rakenne

Opinnaytetyd rakentuu viiden pé&aluvun alle. Ensimmainen luku sisaltaa johdan-
non, jossa kerrotaan alan nykytilanteesta, tyon tarkoituksesta ja tavoitteesta, seka
tyon rakenteesta. Tutkimusongelman selvittdmisen kannalta on tarpeen rakentaa
tarpeeksi vankka teoriatausta, joka auttaa tutkittavan asian ymmartamisessa. Tyon
toinen ja kolmas luku koostuukin teoriatiedosta. Teoriaosio sisaltaa tietoa yrittajyy-
desta, strategioista, ketjuista ja franchisingista. Neljannessa luvussa kaydaan lapi
tutkimusmenetelma, aineiston keruutapa ja tutkimuksen luotettavuus. Lisdksi nel-
jas luku sisaltda tutkimuksen analyysin, tulkinnan, tulokset ja johtopaatokset. Vii-

dennen luvun tarkoituksena on esitella yhteenveto tyosta.
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2 YRITTAJYYS JA KETJUT

Tama luvun sisaltd koostuu tutkimaani aiheeseen liittyvasta teoriatiedosta; yritta-
jyydesta, ketjuista ja strategiasta. Teoriatiedolla yrittajyydesta voidaan saada sel-
ville yrittajyyden haasteita ja yrittdjiltd vaadittavia ominaisuuksia, joiden pohjalta
voidaan miettia, mihin haasteisiin ketju tarjoaisi vastauksia. Ketjuun liittyminen tai
littymatta jattdminen on strateginen paatos ja strategiatiedon avulla voidaan miet-

tia voisiko yritys muuttaa jotain toimintatapaansa, sen sijaan, etta liittyisi ketjuun.

2.1 Yrittgjyys ja yritystoiminta

Yrittajyydelle 16ytyy monenlaisia maaritelmid. Kaksi seuraavista maaritelmisté on
perdisin 1700-luvulta. Richard Cantillon oli pariisilainen pankkiiri ja kirjailija, joka
kirjoitti yrittéjyydesta 1700-luvun alkupuolella seuraavasti: Yrittaja on ihminen, joka
ostaa tuotantovalineitd johonkin hintaan, muodostaa niistéa tuotteen ja myy eteen-
pain johonkin epavarmaan hintaan (Viitala & Jylha 2004, 9). Taloustieteilija Jean
Babtiste Say:n maaritelma yrittdjalle oli puolestaan, etta yrittdja on ihminen, joka
yhdistaa erilaisia arvoja ja tekee niista tuottavan yksikon. Maaritelméat ovat melko
yksinkertaistettuja nykyajan mittapuun mukaan, mutta periaatetta voidaan pitaa
samana. Viitala ja Jylha ovat huomioineet myds tuoreemman maaritelman yrittajal-

le, nykysuomen sanakirjan maaritelma kuuluu, etta yrittaja on:

Fyysinen tai juridinen henkil®, joka pddammatikseen hoitaa omaa ta-
loudellista yritysta tai harjoittaa itsendista ammattia.

Yrityksen omistajina toimivat yrittdjat, perustajaomistajat ja mahdolliset sijoittajat
(Viitala & Jylha 2004, 39). Yritys saa omistajiltaan yritysidean seka pysyvaa omaa
padomaa. Taman lisaksi omistajat, erityisesti pienissa henkildyhtidissd, osallistu-
vat toimintaan ja paatbksentekoon. Kasvua ja menestysta tavoittelevalle yritykselle
tarkedna voimavarana on myos yrittajahenki. Yrittdjahenkisyys auttaa tavoitteiden
ja paamaarien asettamisessa tarpeeksi korkealle, seka laittaa keskittymaan asiak-

kaisiin.
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Nykyaan liiketoiminnassa pidetdan erityisen tarkeana osaamista seka kyvykkyytta
ja moni yrittajaksi lahtenyt onkin hankkinut ensin kokemusta muilta tydnantajilta ja
on sen pohjalta on lahtenyt miettiméaan omaa yritysideaansa (Viitala & Jylha 2004,
19). Toisen palveluksessa tytskennellessa onkin hyva pohtia miten asioita toteut-
taisi itse, esimerkiksi mitd asioita tekisi ehka toisin. Kokemuksen ja osaamisen
hankkimista voidaankin pitd& nykyaikana erityisen tarkeana tuotteiden ja palvelui-
den lyhentyneen elinkaaren takia. Kokemuksen ja tiedon hankkiminen voi tapah-
tua toisen palveluksessa olemisen lisdksi myds harrastustoiminnan kautta ja

osaamisen kasvaessa voidaan saada idea omaan yritystoimintaan.

Yrityksen kehitysvaiheet alkavat suunnitteluvaiheesta (Viitala & Jylha 2004, 19—
20). Suunnitteluvaiheen pohjalta paadytaan liiketoimintaideasta luopumiseen tai
liketoiminnan kaynnistdmiseen. Yritystoiminnan kaynnistamiseen paadyttaessa,
on varauduttava siihen, etta kaynnistdmisvaihe on haasteellista aikaa seka talou-
dellisesti ettd uusien asioiden opettelun kannalta. Selviytydkseen yrityksen on
paastava yli yritystoiminnan aloittamisen haasteista ja saatava mahdollisimman
nopeasti jalansijaa markkinoilta, jotta varat riittdisivdt myds toiminnan jatkuvaan
kehittamiseen. Yritystoiminnan kehittdminen on tarkeaa, vaikkei kasvu olisikaan
yrityksen tavoitteena. Kehittamisella pysytddn mukana kilpailijoiden tahdissa ja
voidaan toteuttaa asiakkaiden toiveita. Sen yrittdjan, joka kuitenkin havittelee yri-
tyksen kasvua, taytyy ymmartadd ammattitaitoisen tydvoiman merkitys. Ammattitai-
toisen tydvoiman avulla yrittdja voi tdydentda omaa osaamistaan ja sen puutteita.
Menestyksellisen kasvun ehto onkin johtamisen kehittaminen ja henkildkunnan

osaamisen hyddyntaminen.

2.1.1 Yrittgjalta vaadittavat ominaisuudet

Viitalan ja Jylh&n (2004, 22) mielesta yrittdjaksi aikova ei valitse itselleen vain
ammattia ja ty6ta vaan kyseessa on koko elaméntavan valinta. Yritystoiminta vai-
kuttaa laaja-alaisesti yksilon elamaan, yritystd hoitaessa yksilo voi kayttaa johta-
juuttaan seka kykyjaan itsenséd ja muiden hyvaksi. Yrittajyydessd on kuitenkin
omat riskinsa ja yksi niistd on taloudellinen riski. Taloudellinen riski voi tarkoittaa

esimerkiksi tulojen epavarmuutta, mutta toisaalta mahdollisuudet vaurastumiseen
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ovat yhta suuret. Tassa ajassa toimivan yrittdjan tarkea apu vaurastumisen tavoit-
telussa on se, ettd yrittdja huomioi ihmisten valistd vuorovaikutusta ja sosiaalisia

kontakteja ja osaa luoda tata kautta verkostoja.

Yrittajaksi ei synnytd, vaan tutkimusten mukaan yrittdjaksi valikoidutaan (Viitala &
Jylha 2004, 23). Yrittajyydessa kasvetaan synnynndisten ominaisuuksien, opittu-
jen asioiden ja tilannetekijoiden myota. Yrittajdlle tarkeitd ominaisuuksia ovat kek-
seligisyys ja luovuus, mutta myés muuntautumiskyky on tarked tekija. Yrittgjalla on
oltava tahtoa, kykya ja uskallusta muutosten tekemiselle ja niiden olisi mieluiten
tapahduttava ennakoivasti. Paatos yrittajaksi ryhtymisesté tapahtuu usein pitkalli-
sen pohdinnan jalkeen. Yrittdjaksi ryhtymiseen vaikuttavat tekijat on jaoteltu ryh-
miin, joita ovat yleiset taustatekijat, henkilokohtaiset tekijat ja tyotilanteeseen vai-
kuttavat tekijat (Viitala & Jylhd 2004, 23). Yleisiin taustatekijoihin kuuluu tyokoke-
mus, yrittdjakokemus, perhetausta ja roolimallit. Henkilokohtaisia tekijoitd taas
ovat persoonallisuus, arvot, asenteet ja henkilokohtaiset ominaisuudet. Sysaykse-
na yrittajyytta kohti voi olla myds tyotilanteeseen vaikuttavat tekijat, joita ovat esi-
merkiksi suotuisa tilanne ja yrittajaystavallinen ilmapiiri. Yrittdmisen lahtékohtana

on tai ainakin tulisi olla halu ja tahto toimia yrittdjana.

Yrittdjan persoonaan voidaan liittd& vahvasti henkilokohtaisia ominaisuuksia, joita
ovat paatoksentekokyky, into seka luottamus omaan ammattitaitoon ja ideaan,
halu onnistua ja toteuttaa itseaan (Viitala & Jylha 2004, 24). Muina tarkeina tekijoi-
na voidaan pitdd ulospain suuntautuneisuutta, pitkajanteisyyttd, pelottomuutta,
itsevarmuutta ja harkittua riskienottokykya. Yrittajyys vaatii myds paineensietoky-
kya, taloudellisen vastuun ja riskien ottamisen takia ja yrittdjan on oltava valmis
tekemaan myds pitkaa paivaa. Pitkien paivien jaksamisessa avuksi ovat ainakin
seuraavat ominaisuudet: hyva suoritusmotivaatio, halu toimia tuloksellisesti ja par-

jatéa kilpailussa.

Yrittajan rooleihin kuuluu uusien tuotteiden ja palvelujen tuottamisen-, taloudellisen
kehittamisen-, taloudellisen riskin kantajan ja tydllistajan roolit (Viitala & Jylha
2004, 25-26). Naiden lisaksi yrittaja toimii talouden voimavarana perustaessaan
uuden yrityksen. Yrityksen johdossa tarkeana voidaan nahda sen kaksi perusteh-
tavaaluetta, yrityksen strategian suunnittelu ja sen toteuttaminen ja samalla sen

ohjaaminen. Naiden tehtavien hoitamiseen sisaltyy; suunnittelu, organisointi, joh-
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taminen ja valvonta. Suunnitelmien toteuttamiseksi yrittdjan on jarjestettava sille
tarvittavat edellytykset, kuten vélineet ja henkil6sto, joista muodostuu organisaatio,
jota sitten ohjataan ja kannustetaan toiminnassa. Kokonaisuudessaan yrittdjan
tydssa koko ajan lasna olevia osa-alueita ovat asioiden johtaminen, ihmisten joh-
taminen ja yrittdjyys. Asioiden johtamiseen kuuluu kyky jarjestelmien johtamiseen
ja liikkeenjohtotekniikan hallitseminen. Ihmisten johtamisella tarkoitetaan sita, etta

yrittdja saa koko organisaation sitoutumaan yhteisiin tavoitteisiin.

2.2 Strategia

Viitala ja Jylhéa (2004, 204) maarittelevat strategian tarkoittavan liiketoiminnassa
niita toiminnan periaatteita, joita noudattamalla yrityksen on tarkoitus selviytya se-
k& menestya kilpailluilla markkinoilla. Mydhemmasséa teoksessaan Viitala ja Jylha
(2006, 69) kuvaavat myds muunlaisia maaritelmia. Strategian on sanottu olevan
my0s yrityksen valitsema suunta ja suunnan vaatimat pelisaannot, paatokset ja
menettelyt alati muuttuvassa toimintaympéaristdossa. Strategia on nahtavissa myos

johdonmukaisena toimintamallina eli tapana toimia.

Yrityksessa ja yritystoimintaa aloitettaessa tehtava strategiatyd sisaltaa strategian
luomisen ja sen toteuttamisen (Viitala & Jylha 2006, 69). Strategiaty6hon siséltyy
paatokset investoinneista, tuotekehityksesta, verkostoista ja yhteistydsuhteista.
Muuttuvassa toimintaymparistdssa ja kilpailutilanteessa tehtavia paatoksia pohdit-
taessa on hyva miettia tarkkaan missa ollaan télla hetkelld, minne halutaan menna
ja miten tavoitteet voidaan saavuttaa (Viitala & Jylha 2004, 204). Tarkeaa on maa-
rittdd myos ne mittarit, joiden avulla tavoitteiden saavuttamista seurataan ja taman

jalkeen strategia voidaan laittaa kaytantoon.

Ymmartddkseen strategiaa kokonaisuutena on tarkeda ymmartda siihen liittyvia
kasitteita joita ovat arvot, missio, visio, padmaarat, strateginen positiointi eli ase-
mointi ja strategiset voimavarat (Viitala & Jylha 2004, 204-206). Arvot yrityksessa
kuvaavat niitéd seikkoja, joita yritystoiminnassa halutaan erityisesti vaalia ja mission
tarkoituksena taas on pitaa ihmisten mielessa yrityksen koko toiminnan perusteh-
tava ja yrityksen olemassaolon tarkoitus. Vision avulla taas halutaan tuoda naky-

vaksi se, millainen yritys haluaa olla tulevaisuudessa. Vision toteutumiseksi asete-
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taan paamaaria ja tavoitteita. Tavoitteet ovat padmaaran toteutumiseen maaritelty-
ja osia, jotka pitdisi voida asettaa yrityksen tyontekijoiden henkilokohtaisiksi tavoit-
teiksi. Strategisen asemoinnin merkitys yritykselle on myds tarkeaa, asemoinnilla
tarkoitetaan sitéa millaisen aseman yritys saa itselleen markkinoilla. Asemoinnissa
valinnat liittyvat esimerkiksi siihen, mita tuotteita kaytetdan ja millaisen asiakas-
ryhman kanssa toimitaan. Strategisten voimavarojenkaan merkitysta ei voi vaha-
telld, koska strategiset valinnat perustuvat pitkélti niihin sek& toimintaymparistén
tulkintaan. Toimialan tdmé&n hetkinen tilanne toki vaikuttaa vision ja strategioiden
valintaan, mutta merkittdva osuus valinnassa ovat juurikin yrityksen voimavarat eli
henkil6stdon osaaminen, fyysiset voimavarat esimerkiksi tilat ja valineet, liiketoimin-
tarakenteet, prosessit ja toimintamallit. Yrityksen voimavarat asettavat strategian

valinnalle seka rajoitteita ettd mahdollisuuksia.

2.2.1 Strategian merkitys ja sisalto

Strategian tarkeimpinéa piirteind voidaan pitdd suuntautumista tulevaisuuteen, jat-
kuvuuden ja kannattavuuden turvaamista seka suhteiden yllapitoa asiakkaisiin ja
kilpailijoihin (Viitala & Jylha 2006, 71). Strategia pitaa sisalladn monenlaisia asioita
ja aina strategiaa ei voida maarittaa tarkkaan esimerkiksi tiettyihin toiminnan suun-
taviivoihin. Ala-Mutka (2008, 39-41) toteaa, ettd kysyttaessa pienyrittajien strate-
giaa vastauksena ei yleensa saada mitddn maariteltya strategista toimintatapaa.
Strategian toteuttaminen on monen yrittdjan kohdalla tiedostamatonta ja tapahtuu
kaytannon kautta, eika strategista toimintamallia ole valttamattd dokumentoitu mil-
l&a&n tavoin. Yrittgja ei valttdmatta koe tehtyja paatoksia strategioiksi eikd miella
paatoksiin vaadittua tyota strategia-ajatteluksi. Kuitenkin strategian voidaan sanoa
olevan kaikkea sitd, mitd strategi on tehnyt ja jattanyt tekemaétta. Mietittdessa mil-
lainen merkitys strategialla on yritykselle, voidaan ottaa esille Montgomeryn
(2012,19) kysymykset, joita h&n esittaa yritysten johtohenkil6ille. Kysymyksia ovat;
Jos sulkisit liiketoimintasi tandan, karsisivatkd asiakkaat? Toinen kysymys kuuluu,
ettd kuinka vaikeaa ja kuinka kauan heilla kestaisi loytaa yrityksesi lailla heidan

tarpeisiinsa vastaava yritys?
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Montgomeryn (2012, 25) sanoin, strategia ei ole maéaranpaa, ratkaisu tai ongelma
vaan se on matka, joka tarvitsee jatkuvaa johtamista. Siin& tarvitaan strategistia,
joka osaa katsoa eteenpdin ja on valmis huolehtimaan siita, etté strategian osalta
pysytaan tavoitteissa. Strategistin on osattava tarttua toisiin tilaisuuksiin ja jattay-
dyttava erilleen toisista. Kuitenkin tarkeimpana tehtavana on yrityksen suunnan
maarittdminen ja sellaisten p&atdsten tekeminen, jotka tarkentavat valittua suun-
taa. Tasta syysta yritysten johtajien on otettava strategiasta huolehtiminen osaksi
vastuualuettaan. Selkeasti méaaritelty strategia ohjaa yritysta eteenpain, auttaa
viestinnassad seka ymmartamaan mihin toiminnalla pyritddn (mts. 98). Selkean
strategian avulla myds tyontekijoiden on helpompi sisdistdd mitéa heidan tydpanok-
sensa merkitsee yritykselle ja mita heilta vaaditaan. Eika voida vahatella strategian
merkitystd myoskaan asiakkaiden ja sijoittajien kannalta, myds heille se auttaa
tasmentdmaan mihin toiminnalla pyritdan. Strategian avulla myds muiden sidos-
ryhmien ja yhteistybkumppaneiden on varmasti helpompaa ymmartaa yrityksen
pyrkimyksia. Sidosryhmilla tulisi olla tietoa yrityksen strategiasta ja tama onnistuu
vain Kirjoittamalla strategia ylés. Montgomeryn (2012, 97) mukaan strategian Kir-
joittaminen selkiyttdad ajatuksia. Kirjoittamalla joutuu maarittamaan tarkasti ne asiat
joita liiketoiminnassa on tehtava ja selvittdm&an miten teot vaikuttavat tulokseen.
Kirjoitetun strategian avulla voidaan analysoida mika toimii ja mika ei. Kuitenkaan,
strategian kirjoittamisen jalkeen ei voida ajatella, etté tyd on nyt tehty, vaan paras
strategia syntyy ajan myo6ta, liketoimintaa lapikdyden. Montgomeryn (118-119)
mukaan Kkirjoitetun strategian hiominen ei niink&d&n vaadi sanojen hiomista vaan
itse strategian hiomista. Kirjoitetun strategian vahvistaminen onnistuu ajattelemalla

kirjoittamiaan sanoja, mika on niiden merkitys ja mita niilla todella tarkoitetaan.

Montgomery (2012, 118-119) on maaritellyt myds toimivan strategian tunnusmer-
kit, joita on yhteensé kuusi
1. Ankkuroituu selkedan ja houkuttelevaan tarkoitukseen. Mikad on syy yri-
tyksen olemassaoloon?
2. Luo todellista arvoa. Jos yritys katoaa, jaadaanko sita kaipaamaan?
3. Selkeat valinnat. Mita liiketoiminnassa on pééatetty tehda ja mita ei?
R&aataloity arvonluonnin jarjestelma eli ajatuksen muuttaminen toiminnak-

Si.
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5. Merkitykselliset mittarit. Strategiaan upotetut mittarit, joiden avulla yrityk-
sen pyrkimyksia voidaan asettaa mitattaviksi tavoitteiksi.
6. Intohimo, liiketoiminnassa erottuvat ne yritykset, jotka tuntevat tekojensa

merkityksen.

Strategia voidaan jakaa kolmeen tasoon, joita ovat yritysstrategia, liiketoimintastra-
tegia ja toiminnallinen eli operatiivisen tason strategia (Viitala & Jylha 2006, 71).
Yritysstrategian tarkoituksena on kertoa missa liiketoiminnassa halutaan olla mu-
kana. Liiketoimintastrategiassa tarkastelun ja kehittdmisen kohteena on varmistaa
paremmuus verrattuna muihin toimijoihin eli kilpailuedun varmistaminen. Operatii-
visten strategioiden tarkoituksena on tukea kilpailukyvyn yllapitamista ja operatiivi-
sen strategian osa-alueita ovat esimerkiksi markkinointistrategia, asiakaspalvelu-

strategia, tutkimus- ja kehitysstrategia ja tuotantostrategia.

Viitalan ja Jylhan (2004, 211) mukaan strategiatyd nykydan ja ennen on huomat-
tavasti erilaista. Ennen saman strategian turvin saattoi parjata vuosikymmeniakin
kun taas nykyaan strategian muokkaaminen on jatkuvaa tyota. Strategiatytsséa on
tarkeda kiinnittd& huomiota asiakkaisiin. Asiakkaille on tuotettava arvoa, mika tar-
koittaa sita, ettd hinnan ja laadun suhteen on oltava oikea. Asiakas haluaa saada
rahoilleen vastinetta. Aiemmin kaytetty termi peruskilpailustrategia on muokkaan-
tunut strategiseksi positioinniksi eli asemoinniksi. Yrityksen on asemoitava toimin-
taansa siten, ettd se on joissakin asiakkaan tarvitsemissa asioissa Kilpailijoitaan
parempi ja liséksi tuotteiden ja palveluiden myynnin on oltava tehokasta ja kannat-
tavaa. Ehdottomia yrityksen menestykseen vaikuttavia tekijoitd ovat nopeus, jous-
tavuus ja innovatiivisuus eli yrityksessa on pystyttdva huomattavan nopeasti rea-
goimaan asiakkaan tarpeisiin ja tuotava markkinoille uusia tuotteita ja palveluita.
Strategian tarkeydestad puhutaan myos Arto Vanttisen (2012, 26—-27) artikkelissa,
jossa strategiaa pidetdén johtamisen perustana. Strategian tarkeytta ei voida liikaa
korostaa aikoina, jolloin muutokset markkinoilla tapahtuvat entistd nopeammin.
Strategian suunnittelussa tulisi ottaa ensisijaisesti huomioon asiakas, jotta saa-
daan synnytettya kilpailuetua ja asemoitua toiminta oikein. Strategian avulla luotu-
ja tavoitteita on tarkeda lahtea toteuttamaan, mutta niiden seurantaa voidaan pitda

yhta tarkeana.
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2.3 Ketjun méaaritelméa

Ketjun maarittelemisessa lahden liikkeelle Kauton ja Lindblomin (2005, 12) teok-
sen ketjun muodostumisen periaatteella. Heiddn mukaansa ketjun muodostumi-
seksi vaaditaan yhdenmukainen ketjukonsepti, jota ketjun toimijoiden tulee nou-
dattaa. Ketjun yritysten yhteen liittdvana tekijana toimii ketjuyksikko. Ketjulle 16ytyy
my0s juridinen maaritelmé&, jonka Hukka (2005, 10) on huomioinut kirjassaan. Ky-
seessa on kilpailuviraston maaritelma ketjulle. Maaritelmaa voidaan pitda muuten
samankaltaisena kuin edeltavdd, mutta kilpailuvirasto on ottanut mukaan myds
yhteistoiminnan osa-alueet. Lisdyksena edeltdvaan maaritelméan on se, etta Kkil-
pailuviraston mukaan ketju on vapaaehtoiseen sopimukseen perustuva yhteenliit-
tyma ja sen toimintaan kuuluvat ainakin yhteisostot, yhteismarkkinointi, ketjun liik-

keiden samankaltainen tavaravalikoima ja yhteinen lilkketunnus.

Kautto ja Lindblom (2005, 13) maarittelevat ketjuliiketoimintaa ohjaavaksi tekijaksi
ketjukonseptin. Ketjukonsepti sisaltda tiedot koskien ketjun asiakaskohderyhmia,
kilpailusegmenttida, paakilpailijoita ja ketjun asiakaslupauksia. Hukka (2005, 47)
puolestaan kuvaa konseptia ketjun toimintamalliksi. Hanen mukaansa perustana
on kehittédéa ketjulle paras mahdollinen toimintatapa ja saada se toimimaan kaikissa
ketjuun kuuluvissa toimipaikoissa. Ohjekirjojen eli erilaisten manuaalien ja k&sikir-
jojen avulla tieto saadaan tallennettua tehokkaasti seka tarkasti ja se saadaan siir-

rettya yksinkertaisella tavalla ketjussa toimiville.

2.3.1 Ketjuliiketoimintamalli

Paastaksemme selville ketjujen toimintatavoista, on aloitettava selvittdmaan ketjun
toiminnan peruslahtdkohtia. Tarkeina toimintatapoina voidaan pitda ainakin suun-
nitelmallista ja yhdenmukaista toimintaa ketjujen valilla. Tata toimintaa ohjaavana
tekijdna on ketjuliiketoimintamalli (Kautto & Lindblom 2005, 12). Ketjuliiketoimin-
tamallin tarkoituksena on olla kokonaisvaltainen, looginen ja yhdenmukainen toi-
mintatapa, jotta sen avulla voidaan saavuttaa maariteltyjen asiakaskohderyhmien
ketjukonseptin paras tunnettuus ja asiakastyytyvaisyys. Pyrkimyksend on myds
saavuttaa sellainen sisaisen toiminnan tehokkuuden taso, joka tukee naita tavoit-

teita.
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Ketjuliiketoimintaan kuuluu asiakaslahtoisyys (Kautto & Lindblom 2005, 45). Asi-
akkuusprosessit ja logistiset prosessit ovat liiketoimintaprosesseja, joiden tarkoitus
on tukea asiakaslahtoisyyttd. Asiakkuusprosesseihin kuuluu tavararyhméhallinta
sekd markkinointi ja nama toiminnat liittyvat ketjukonseptin asiakasrajapintaan ja
sen hallintaan. Logististen prosessien eli ostotoiminnan ja tilaus-
toimitusprosessien toiminta muodostuu asiakkuusprosessien perusteella. Logistis-
ten prosessien toiminnan on tarkeaa muodostua asiakkuusprosessien perusteella,
jotta toiminnan asiakaslahtoisyys todella toteutuisi. Ketjuliiketoimintamallin toimin-
nan kannalta on myds tarkeaa, etta se sisaltda tarkan johtamisjarjestelmén, jonka
osa-alueita kaikki ketjussa toimivat noudattavat (Kautto & Lindblom 2005, 46).
Johtamisjarjestelma on tarpeellinen liiketoiminnan johtamisen ja ohjauksen takia.
Tarpeeksi yksinkertaisen, loogisen ja johdonmukaisen johtamisen avulla voidaan

saavuttaa ketjuliiketoimintamallin tavoitteiden mukainen toiminta.

Omistusperusteinen malli on nimensa mukaisesti keskitetysti omistettu ja johdet-
tu kokonaisuus (Kautto & Lindblom 2005, 47). Keskitetty johto tarkoittaa kaytan-
ndssa sita, ettd ketjujen kaupoissa ei yleensa tehda lainkaan paatoksia koskien
valikoimaa tai ostoja eika neuvotella tavarantoimittajien kanssa. Ketjuyksikdiden
tulee vain hoitaa tehtavansa tarkkaan ja huolehtia samalla asiakastyytyvaisyydes-
té. Kauton ja Lindblomin (2005, 47) mukaan omistusperusteiseksi ketjuksi voidaan
katsoa myos sellainen malli, jossa vahittaiskauppayritykset omistavat keskusliik-
keen. Keskusliike ei ole tassa tapauksessa tulosyksikko vaan tulos tehdaan kay-

tdnnossa alueellisissa yrityksissa.

Sopimusperusteiseen malliin kuuluu se, etta yrittdjalle luovutetaan ketjukonsep-
tin kayttdoikeus, joka on keskusliikkeen tai ketjuyrityksen omistuksessa (Kautto &
Lindblom 2005, 48-49). Franchising-malli on yksi sopimusperusteisista malleista.
Franchising-malliin kuuluu tavallisesti se, ettd ketjuun liittyvat maksavat ketjuyri-
tykselle kiintedn alkumaksun konseptin kayttdoikeudesta. Toiminnan aikana mak-
setaan myos tietty osuus ketjun liikevaihdosta. Franchising sopimus sisaltéa mo-
lempien osapuolten edut, velvoitteet ja ketjuyrityksen tarjoamat palvelut tarkasti
maadriteltynd sekéa myo6s sopimusrikkomuksien seuraamukset ja irtisanomisperus-
teet. Franchising-ketjujen toimintaa seurataan ja valvotaan tarkasti, koska on tar-

keaa ettd ketjujen maine sailyy hyvana ja ynhdenmukaisena.
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Franchcisingtoiminnassa on periaatteessa kysymys vertikaalisesta sopimuksesta
seka toimintatavasta (Kautto & Lindblom 2005, 48—49). Vertikaalinen sopimus si-
saltdd konseptin kayttboikeuden ja joissakin tapauksissa se voi sisdltéa myos so-
pimuksen yrityksen kayttoon annettavasta kauppapaikasta. Sopimus on tarkkaan
maaritelty. Vertikaalisen mallin osalta keskeiset paatokset tekee ketjuyritys, mutta
my0s yrittgjilla on mahdollisuus vaikuttaa toiminnan kehittdmiseen. Ketjun kauppo-
jen toiminnan lahtbkohtana ovat konseptin kasikirjat, joiden maarayksia ja toimin-

tatapoja ketjun yrittajat ovat sopimuksen nojalla velvollisia noudattamaan.

2.3.2 Korjaamoketjut

Korjaamoketjujen maara Suomessa kasvaa jatkuvasti. Lisaksi niiden kohdalla va-
linnanvaraa on paljon, esimerkkeina ketjuista Autoasi, AD, Autofit, Autonomi ja
Fixus. Eri ketjuissa panostetaan erilaisiin asioihin, mutta yhteista niille on, etta nii-
den nakyvyyteen kiinnitetddn huomiota. Riikonen (2012, 52-53) kirjoittaa artikke-
lissaan AD- ketjussa vuonna 2008 aloittaneesta yrityksesta. Yrittajalle oli ollut jo
toimintaa aloittaessaan selvaa, ettd han haluaa taustalleen toimimaan brandin,
joka herattaisi luottamusta. Yrittdja on ollut valintaansa tyytyvainen ja onkin kayt-
tanyt ketjun mahdollistamia palveluita hyédykseen, esimerkkind suorapostitukset.
AD-ketjun korjaamoille tarjoamista palveluista mainitaan myo6s toisessa artikkelis-
sa (AD-ketjussa panostetaan yrittajien parjaamiseen 2012, 55). Ketjun tarjoamia
palveluita on muun muassa Hotline-palvelu, josta korjaamon on mahdollista saada
apua teknisissd ongelmatilanteissa. Testilaitteiden myyntiin ja niihin kuuluvaan
neuvontaan sekad ketjumarkkinointiin on myos panostettu. Ketjun tarkeisiin tehta-
viin kuuluu myos teknisen koulutuksen jarjestaminen eri yhteistydkumppaneiden

kanssa.

Ketjuun liittymisen kynnystad on haluttu madaltaa joidenkin ketjujen osalta. Tasta
esimerkkina on Autonomi-ketju, jonka taustalla on Orum, joka on halunnut tuoda
korjaamoyrittdjille mahdollisuuden liittyd ketjuun madalletulla liittymiskynnyksella
(Rasénen 2012, 63-64). Liittymiskynnysta on madallettu siten, etta korjaamoilta ei
vaadita heti taysimittaisia laiteinvestointeja ja myds kouluttautumisvaatimuksia on

kevennetty verrattuna Orumin Autoasi-ketjuun. Autonomi-ketju syntyi sen kautta,



20

ettd moni yrittdja jolle esiteltiin Autoasia, koki ketjun toiminnan mielenkiintoiseksi,
mutta vaatimukset liian tiukoiksi. Korjaamoissa, joissa keskitytadn hieman van-
hempaan autokantaan, ei ole tarvetta uusimpiin diagnoosilaitteisiin eikd nain ollen
siihen vaadittavaan koulutukseen. Autonomista haluttiinkin luoda ketju, josta saa-
daan samoja hyotyja kuin Autoasi ketjusta, mutta kevyemmin velvoittein. Periaat-
teessa Autonomi on yhteistydsopimus tukkuportaan kanssa ja toimiva varaosalo-
gistiikka helpottaa ketjussa toimivia. Autonomi ketju lupaa yhtendisen siséisen ja
ulkoisen ilmeen tuovan seké nakyvyytta ettd uskottavuutta, edullisia koulutuksia,
markkinointiapua ja tietokoneohjelmiston, jonka avulla voidaan hallinnoida niin
tyomaaraimet, tarjoukset kuin laskutuskin. Ketjuun kuuluminen ei siis valttamatta

edellyta suuria vaatimuksia.

Muuttuvasta toiminta-alasta kertoo se, etta ketjuissa toimivien korjaamoiden maa-
ré on kasvanut nopeaan tahtiin. Kari Laineen (4.1.2010) kirjoittamassa artikkelissa
todetaan, ettd vuonna 2010 ketjukorjaamojen yhteinen markkinaosuus oli sama
kuin merkkikorjaamoiden eli noin 40 prosenttia. Silla hetkella ketjuihin kuuluvia
korjaamoita oli jo yli 700. Seuraavassa hieman esimerkkeja millainen tilanne on
talla hetkella. Autoasin (mikd on autoasi-ketju, [Viitattu 29.1.2014]) tiedonannon
mukaan Autoasi korjaamoiden méaéarad on jo yli 280 toimipistetta ja Fixus-ketjussa
korjaamoiden maara yli 230 toimipistetta (Fixus-ketju, [Viitattu 29.1.2014]). AD-
ketjussakin ilmoitetaan olevan yli 150 korjaamotoimipistetta ("Aina lahellasi” [Viitat-
tu 29.1.2014]. Korjaamoketjuissa toimivien maaréa on siis reippaasti yli seitseman
sadan kun otetaan huomioon muutkin ketjut kuten Autonomi, Mekonomen ja

Bosch Car Service.

Korjaamoketjujen toiminta on alkanut usein varaosakaupalla ja maahantuonnilla.
Varaosakaupan rinnalla toimivan ketjukorjaamon avulla voidaan saada varmuus
siitd, ettd korjaamo kayttdd vain ketjun varaosia (Laine 4.1.2010). Ketjuihin auto-
korjaamoyrittdjid taas ajaa autojen teknistymisen takia muodostuvat hintavat lai-
teinvestoinnit ja koulutuksen tarve. Ketjujen tekemat lupaukset korjaamoyrittajille
vaihtelevat, mutta padajatuksena on, etta ketju seka yrittdja hyotyisivat yhteistyds-
ta. Ketjut tarjoavat korjaamoyrittgjille muun muassa koulutusta, teknista tukea, no-
peat varaosatoimitukset ja markkinointiapua. Ketjussa toimivalla yrittajalla saattaa

olla myds paremmin mahdollisuuksia yhteistyohon muiden samaan ketjuun kuulu-
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vien korjaamoiden kanssa. Muihin ketjussa toimiviin voi tutustua esimerkiksi ketjun

jarjestamissa koulutustilaisuuksissa.
Yhteenveto:

Yrittajyys, strategia ja ketjutoiminta limittyvat toisiinsa. Yrittajyydessa on tarkeaa
toimiva strategia ja ketjujenkaan toiminta ei voisi pyorid ilman kunnon strategiaa ja
yrittdjamaista otetta. Ymmartaékseen ketjun toimintaa on siis ymmarrettava myos

strategiaa ja yrittajyytta.
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3 FRANCHISING

Taman luvun tarkoituksena on auttaa ymmartamaan franchisingin sisaltéa ja tar-
koitusta. Franchising on ketjutoimintaa, joka nahdaan yleensa melko sitovana toi-
mintamallina. Siita on kuitenkin olemassa eri muotoja, joista toiset ovat sitovampia

kuin toiset.

3.1 Franchising kaytanndssa

Franchising toiminnan alkuldhteet ovat 1700-luvulta, mutta liiketoiminnallisena
mallina se on tullut tunnetuksi vasta 1950-luvulta lahtien (Laakso 2005, 13-20).
Suomessa franchising alkoi tulla ihmisten tietoisuuteen 1970-luvulla, jolloin kan-
sainvaliset ketjut saapuivat suomen markkinoille. Tiettédvasti ensimmainen suoma-
lainen franchising toimintamallin aloittanut yritys on ollut Seppéala Oy vuonna 1976.
Laakson (2005, 20) mukaan franchising sai suomalaisten keskuudessa lisda us-
kottavuutta vuonna 1988 kun perustettiin Suomen Franchising-yhdistys. Suomen
Franchising-yhdistys ry:n (SFY) periaatteena on edistaa franchising-periaatteella
toimivien yritysten toimintamahdollisuuksia ja hyvaa franchising-tapaa (Holopainen
& Levonen 2006, 97). Liséksi yhdistys pyrkii lisdéamaan tietoutta franchisingtoimin-
nasta, hoitamaan yhteiskuntasuhteita ja yllapitamaan yhteyksia eri maissa toimi-
viin franchising-yrityksiin. Yhdistyksen tehtaviin kuuluu kokousten, seminaarien ja
koulutustilaisuuksien jarjestaminen, tiedotteiden ja muiden painotuotteiden julkai-
su, www-sivujen yllapitaminen seka lausuntojen, neuvonnan, opastuksen ja koulu-
tuksen antaminen. Avustavina toimina vuonna 1996 Suomessa otettiin kayttoon
Euroopan maiden yhteiset Eettiset sadnnot ja vuonna 1998 perustettiin Suomeen
Franchisingtoiminnassa vaikuttava Eettinen lautakunta, joka k&sittelee franchsing-
toiminnan eettisid kysymyksia. Eettisen lautakunnan tehtadvana on antaa lausunto-
ja siita, onko jokin menettelytapa hyvan franchising-tavan mukaista. Eettinen lau-
takunta antaa lausuntoja SFY:n jasenille siitd, ovatko heiddn menettelytapansa

SFY:n eettisten saant6jen mukaisia.

Todellisuudessa franchisingin voidaan sanoa syntyneen suomessa vasta 1990-

luvun puolessa valissa (Laakso 2005, 20). Nain siksi, etta vasta silloin alkoi nakya
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selkeda kasvua franchising yritysten maarassa. Talla hetkella Suomessa toimii
noin 250-300 franchising-ketjua, joista kotimaisten osuus on 75 % ja ulkomaisten
osuus 25 % (Franchising- Yhdistys ry:n tietopaketti: Franchising Suomessa,
26.3.2013). Franchising yrittdjien maara on Franchising-yhdistyksen tietojen mu-
kaan 5000 ja liikepaikkojen maara 7000 kappaletta. Tama kasittdd tyontekijdiden
maaran valilla 40000—-60000. Franchising yrittdjien ja liikkepaikkojen maaran odote-
taan kasvavan vuonna 2013. Nékymat toiminnan edelleen kehittymiselle ovat siis

hyvat.

3.1.1 Franchising maaritelma

Franchising maaritellaén eri l&hteissa eri tavoilla. Euroopan Franchising Liitto, joka
on eurooppalaisten franchising-yhdistysten katto-organisaatio, on muodostanut
kaksi erilaista maaritelmaa (Laakso 2005, 27-29). Ensimmaisen maaritelman paa-
ajatuksena on, etta franchising on kahden yrityksen yhteistydsuhde, jossa toinen
osapuolista monistaa menestyksellista ja testattua liiketoimintaa tai jarjestelmaa
juridisesti ja taloudellisesti itsendisten partnereiden kanssa. Toisessa maaritel-
massa sanotaan, etta franchising on tavaroiden ja/tai palveluiden ja/tai teknologian
markkinointijarjestelm@, joka perustuu franchising-antajan ja franchising-ottajan
yhteistydsuhteeseen. Yhteistydsuhde syntyy sopimuksella, johon on merkitty tar-
kasti toiminnan ehdot. Sopimuksen allekirjoittamisen jalkeen franchising-antaja
luovuttaa franchising-ottajalle oman liiketoimintakonseptinsa kayttdoikeuden, jota
franchising-ottaja on sitten velvollinen noudattamaan. Franchising-antajan saama

hyoty tasta yhteistyosuhteesta on taloudellinen korvaus franchising-ottajalta.

Edellisen kappaleen maaritelmat ovat kattavia, mutta franchising on maariteltavis-
sa myos yhden lauseen avulla. Seuraava lause 10ytyy Laakson (2005, 28) kirjasta,
mutta alkuperainen maaritelma on Taloustiedon Taloussanastosta. Laakso on Kkui-
tenkin pitdnyt maaritelmaéa niin hyvana, ettda ei ole nahnyt tarvetta muuttaa sita

vaan kayttanyt suoraa lainausta, kuten seuraavassa:

Franchising on kahden itsendisen yrityksen, franchising-antajan ja
franchising-ottajan (joita yleensa useita) valista, sopimukseen pohjau-
tuvaa pitkaaikaista yhteistyota, jossa franchising-antaja luovuttaa
franchising-ottajalle oikeuden kayttaa tietylla alueella, sovittua maksua
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vastaan kehittamaansa tavaramerkkia, liikemerkkid, valmistusmene-
telmaa ja koko yrityksen toimintamallia jatkuvalla tuella suunnittele-
mansa ja valvomansa toimintaohjeen mukaisesti.

Lainaus sisaltdd hyvin sen perusajatuksen mistd franchisingissa on kysymys.
Franchising-antaja siis luovuttaa kayttboikeuden liiketoimintamalliinsa ja taman
mallin mukaan franchising-ottaja harjoittaa itsendista liiketoimintaansa, kuitenkin
tekemalla yhteistyota franchising-antajan ja muiden franchising-ottajien kanssa
(Laakso 2005, 29). Suomen Franchising-yhdistyksen sivuilla franchising-antajaksi
sanotaan yritystd, joka luovuttaa omistamansa liiketoimintakonseptin kayttdoikeu-
den toiselle yritykselle (Mik& Franchising?, 27.9.2012). Franchising-ottaja taas on
yritys, joka ottaa vastaan taméan oikeuden. Oikeuden kaytosta huolimatta, ottaja on
antajasta juridisesti ja taloudellisesti riippumaton yksikkd. Franchising-
ottajayrityksen taustavoimana toimii useimmiten luonnollinen henkilé eli fran-
chisingyrittgja, joka tekee tdita yrityksen jokapaivaisten tehtavien parissa seké on
yrityksen edustajana allekirjoittanut franchising-sopimuksen. Suurimmassa osasta

tapauksista franchising-ottaja on siis juridinen henkil6 eli yritys.

Laakso (2005, 29) mainitsee kirjassaan, ettd franchising tarkoittaa franchising-
antajalle tapaa kasvaa ja levittaytya markkinoilla ja samalla kun franchising-
antajan liiketoiminta laajenee, franchisingtoiminnasta muodostuu sille uusi liiketoi-
minta-alue. Franchising-ottajan paamaarana taas on saada franchisingin avulla
itselleen keino harjoittaa yrittajyytta ja yritystoimintaa. Franchising-antajan konsep-
tilla toimivat yritykset muodostavat ketjun, jonka yrittajat on koulutettu toimimaan
konseptin mukaisesti ja yhteistydssa toistensa kanssa. Voidaankin sanoa, etta

franchisingtoiminnassa yhdistyvét pienyrityksen tehokkuus ja suurtuotannon edut.

Franchising-ottajia on ketjussa yleensa useita ja koska ne toimivat saman konsep-
tin mukaisesti ja niilla on kaytéssaan sama tavaramerkki ja liikemerkki, nayttaa
joukko asiakkaan silmissd samanlaiselta (Laakso 2005, 29). Tasta joukosta muo-
dostuu franchising-ketju, jonka piirissé voi toimia tuhansia samannakoisia yrityksia,
jotka ovat eri yritysten omistuksessa. Asiakkaan kannalta katsottuna franchising
tarkoittaa sita, etta asiakas voi asioida mink& tahansa ketjun liikkeessa ja saada
samanlaista palvelua seka samoja tuotteita, tietyn toimintamallin ja laatutason mu-

kaisesti.
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3.1.2 Franchising toiminnan muodot

Franchising toimintaa voidaan jakaa ja luokitella eri tavoilla, mutta yhden selkeim-
mista luokittelutavoista on luonut Kansainvalinen franchising yhdistys IFA eli Inter-
national Franchise Association (Laakso 2005, 34-35). Taman mallin mukaan toi-
minta voidaan jakaa kolmeen erilaiseen muotoon. Naméa kolme muotoa ovat Trade

Name Franchising, Product Distribution Franchising ja Business Format Franchis-

ing.

Trade Name Franchising mallissa franchising-ottaja saa oikeuden kayttaa toimin-
nassaan franchising-antajan kehittdméaa ja omistamaa tavaramerkkia, liiketunnusta
tai toiminimeé& (Laakso 2005, 34). Yritysten toimintamallit saattavat olla hyvinkin
erilaisia ja ketjun tunnuksen kayttdminen saattaa tapahtua huomaamattomasti
oman toiminimen rinnalla eika kaytannon yhteistyota juuri tapahdu ketjun jasenten
valilla. Yhteistyd on enemmankin valillista tai rajoittunut johonkin yksittaisen fran-
chising-antajan yllapitamé&an palveluun. Franchising-antaja, joka on tassa tapauk-
sessa yleensa jokin valtakunnallinen tai maailmanlaajuinen palvelutuottaja, pyrKii
saamaan markkinoille palveluverkoston, jonka laajuutta se voi hyédyntaa markki-
noinnissaan. Nama kaytannon markkinointitoimet kasittavat usein ketjun liikkeiden
sijaintitiedot. Franchising-antajan saama hyoty koostuu yleensa tavaramerkin kay-
tostd maksettavasta liikevaihdon prosenttiosuudesta ja/tai ketjun jdsenten ostami-

en palvelujen ja/tai tuotteiden tuotoista.

Product Distribution Franchising on malli, jossa ketjun jasenten muodostama ver-
kosto toimii usein franchising-antajan myyman, maahantuoman tai valmistaman
tuotteen jakelukanavana (Laakso 2005, 35). Ketjun jasenten valinen yhteistyo ei
tassakaan mallissa ole kovin aktiivista ja yhteisty6 franchising-antajan kanssakin
koostuu l&ahinna myytavaan tuotteeseen liittyen, kuten tuotteen myyntiin, jakeluun
tai valmistamiseen. Tassakin mallissa, kuten Trade Name franchisingissakin
markkinointi koostuu l&hinna yhteystiedoista esimerkiksi www-sivuilla ja markki-
nointitunnusten kaytté on rajallista. Franchising-antajien tulo koostuu tassa mallis-
sa ketjun jasenille myytavien tuotteiden ja/tai palveluiden myyntikatteesta. Tuloa
saattaa kertyd joissakin tapauksissa esimerkiksi tiettyjen laitteiden, ohjelmistojen

tai reseptien vuokrista tai kayttoperusteista lisenssimaksuista.
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Business Format Franchisingin ideana on, etta koko liiketoimintamallin kayttdoike-
us annetaan franchising-ottajan hyoédynnettavéksi (Laakso 2005, 35-36). Tassa
mallissa yhteistyd on jatkuvaa ja kattavaa ja naiden kolmen mallin osalta laajinta,
moniulotteisinta ja tiiveintd. Yhteisty6 sisaltdéd muun muassa markkinoinnin, tava-
roiden tai palveluiden hankinnan ja kehitystoiminnan. Franchising-antajan toiminta
muodostuu kahdesta eri liiketoiminnasta. Perusliiketoiminta kasittd& konseptin
mukaisen toiminnan omilla toimintayksikéilla. Franchising liiketoiminnassa konsep-
ti kattaa yleensa koko liiketoimintamallin ja tulo muodostuu konseptin kayttdoike-

uksien vuokraamisesta ja jarjestelman johtamisesta.

3.1.3 Osapuolten itsenaisyys ja riippuvuussuhde

Franchising on itsendisten yritysten valistd yhteistoimintaa (Laakso 2005, 45).
Franchising-ketju muodostuu franchising-antajayrityksen omistamasta ja hallin-
noimasta keskusyksikosta eli franchising-keskuksesta ja joukosta toimintayksikoi-
td. Ketjua ei kuitenkaan muodostu, jos kaikki toimintayksikdt ovat franchising-
antajien omistuksessa. Ketjun muodostumiseen vaaditaan, etta franchising-ottajat
ovat saaneet ketjun omistavalta franchising-antajalta oikeudet harjoittaa liiketoi-
mintaa hyodyntamalla valmista ketjujarjestelmaa. Ketjujarjestelman liiketoimintata-
vat hyvaksymalla, franchising-ottaja on riippuvainen ketjusta liiketoiminnassaan,

mutta on kuitenkin oikeudellisesti ja taloudellisesti itsenéinen.

Oikeudellinen eli juridinen itsenaisyys tarkoittaa franchisingtoiminnassa paaasias-
sa sita, etta yritykset eivat ole omistuksellisessa suhteessa keskenaan, eivatka ne
automaattisesti edusta juridisesti toisiaan (Laakso 2005, 45-46). Tasta kertoo
myos se, etta vaikka ketjuorganisaation korkeimmassa asemassa tydskentelevaa
henkiléd kuullaan sanottavan usein ketjun toimitusjohtajaksi, ei han ole sita juridi-
sesti vaan han edustaa pelkastdan franchising-antajia. Franchising-ottajien yrityk-
sissa on oma toimitusjohtajansa. Kumpikaan toiminnan osapuolista ei omista
osuuttakaan toisen yrityksestd, vaan molemmat toimijat ovat siind suhteessa itse-
naisia. Sopimustenkin osalta yritykset toimivat itsenaisesti eli kumpikin tekee omat
sopimuksensa ja vastaa omista sitoumuksistaan ja velvoitteistaan, eik& toisen

puolesta voi allekirjoittaa sopimuksia ellei siihen ole lupaa. Toimijat ovat itsenaisia
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my0s tyojuridisesti eli he ovat itse vastuussa tyontekijoiden palkkaamisesta ja ty6-
suhteiden aiheuttamista velvoitteista ja kustannuksista. Franchising-antajat voivat
kuitenkin auttaa tyontekijoiden rekrytoinnissa ja lisaksi keskusyksikkd saattaa jar-
jestaa koulutusta toimintayksikdiden tyontekijoille. Koulutuksen aiheuttamista kus-

tannuksista vastaavat kuitenkin ketjun koulutukseen osallistuneet jasenyritykset.

Taloudellisella itsenaisyydella tarkoitetaan ensinndkin sitd, etta franchising-
suhteen osapuolilla ei ole muita rahoitussuhteita, kuin normaaliin liiketoimintaan
liittyvia lyhytaikaisia velkoja ja saamisia (Laakso 2005, 46—47). Franchising-antaja
voi kuitenkin neuvotella franchising-ottajayritykselle rahoitusratkaisuja ja toiminnal-
le hyodyllisid hankintaehtoja, jotta uuden yrittdjan alkuvaiheen rahoitustilanne olisi
helpompi. Taloudelliseen itsenaisyyteen kuuluu myds, ettd molemmat osapuolet
vastaavat liiketoimintansa vastuista, velvoitteista ja riskeista. Tasta syysta myos-
kaan liiketoiminnan tulosta ei jaeta milla&n tavalla vaan franchising-maksut muo-

dostuvat myynnin suhteellisesta osuudesta, esimerkiksi 7 % liikevaihdosta.

Toiminnallinen riippuvuus osapuolten valilla on syva huolimatta taloudellisesta ja
juridisesta itsenaisyydesta (Laakso 2005, 47—48). Franchising-ottaja on riippuvai-
nen franchising-antajan omistaman konseptin kaytostd seka ketjussa vallitsevan
yhteistydsopimuksen ehdoista. Osapuolten riippuvuussuhde ylettyy myds toisten-
sa tekoihin, panokseen ja resursseihin. Osapuolet ovat riippuvaisia toistensa eri-
laisista resursseista, esimerkiksi franchising-ottaja franchising-keskuksen tukitoi-
mista. Franchisingissa toiminnan riippuvuussuhde kasittéd myo6s franchising-
ottajien keskinaisen riippuvuuden. Riippuvuus voi olla valillista tai valitonta. Valitén
riippuvuus kasittaa esimerkiksi yhteisen palveluiden tilausjarjestelman tai tuuraus-
systeemin. Valilliseen riippuvuuteen kuuluu muun muassa ostot, myynnit ja yhtei-
nen yrityskuva. Yhteisen toimintamallin noudattaminen on tarkeda. Ketjun jasenten
pitaisi sitoutua ostamaan tuotteita samoilta tavarantoimittajilta, jotta saavutetaan
hintaetu ja tdman myota menestystd markkinoilla. Yhtenaisen yrityskuvan luomi-
nen on tarkead, yhden yrityksen toimiminen laatutasosta poikkeavasti, aiheuttaa
haittaa koko ketjulle. Franchising-suhteeseen lahtevan onkin oltava hyvin perilla
Siitd tosiasiasta, etta ketjussa toimiminen edellyttaa aina laajaa yhteisty6ta ja tark-

kojen toimintatapojen noudattamista.
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3.2 Franchising-ketjun valinta

Lahdettdessa miettimaan sopimusta franchising-antajan kanssa kannattaa selvit-
tda muutamia perusasioita franchising-antajan yrityksesta (Holopainen & Levonen
2006, 93). Samaa mielta asiasta Holopaisen ja Levosen kanssa on myds Suomen
Franchising-yhdistys (2013, 33), jonka mukaan kullakin ketjulla on omat vahvuu-
tensa ja heikkoutensa. Ensinndkaan valinta eri franchising-antajien valilla ei ole
helppo, koska jokaisella franchising-jarjestelmalla on erilaiset rakenteet, toiminta-
tavat, tavoitteet ja toimivuus (Holopainen & Levonen 2006, 93). Franchising yrityk-
sella on samanlaiset mahdollisuudet menestya tai ep&onnistua kuin muillakin yri-

tyksilla. Taman takia on tarkeaa ottaa selvaa yrityksen liikeideasta.

Holopaisen ja Levosen (2006, 93-94) mukaan Franchisingyrityksen liikeideasta
kannattaa selvittda
— Sisaltaako liikeidea jotain ainutlaatuista, esimerkiksi kilpailuetuja.
— Mihin liikeidean paremmuus perustuu?
— Tyydyttddko se uusia tarpeita?
— Onko silla olemassa joitain erityisia liiketoimintaa hyddyttavia asioita,
esimerkiksi patentteja tai erityisia koneita.
— Millainen on laadun — tai palvelun taso verrattuna muihin jarjestelmiin.
— Onko ketjulla ylivoimaista osaamista ja millainen on ketjun tunnettuus.
— Millainen on liikeidean pysyvyys ja kehitysnakymat.
— Ketka kuuluvat toiminnan kohderyhma&an?
— Mika suuntaan markkinat ovat kehittyméssa?
— Millainen on toiminnan kilpailukyky ja onko alttiutta nopeille hinnanmuu-
toksille
— Vaaditaanko suuria markkinointiponnistuksia, eli millainen on tuotteiden ja
palveluiden kysynta.
Onko liikeidean mahdollista levittdytya koko maan kattavaksi?

Suomen Franchising-yhdistyksen (2013, 34-37) kirja siséltdd ohjeita siitd kenelle
franchising sopii. Siind on maaritelty kysymyksia, joiden kysyminen ennen fran-

chisingyrittdjyyteen lahtemista on suotavaa.

Suomen Franchising-yhdistyksen (2013, 35) Kysymyksia on yhteensa kymmenen
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1. Ovatko franchisingtoimintamallin periaatteet selkeita itselleni, mita ne tar-
koittavat kohdallani?

2. Haenko yrittajyydesta vapautta toteuttaa omaa liikeideaani vai onko ta-
loudellinen turvallisuus ja tyon sisaltd tarkeampaa?

3. Olenko valmis maksamaan ketjun jasenyydestéa ja sen konseptin ja bran-
din kaytosta?

4. Pystynko sitoutumaan ja toimimaan konseptin rajoissa?
Haluanko edustaa ketjun brandia ja hyvaksynkd sen, ettei oman yrityksen
nimi juuri nay?

6. Olenko valmis yhteistydhon, jossa kaikki paatokset eivat valttamatta ole
oman etuni mukaisia vaan paatokset tehdaan ajatellen koko ketjua?

7. Pystynko luottamaan siihen, etta joku toinen neuvoo johtamisessa ja paa-
toksenteossa?

8. Voinko hyvéaksya, etta toinen yritys ja ulkopuolinen henkilé saavat tietoa
taloudellisesta tilanteestani ja ottavat osaa paatoksiini tarvittaessa?

9. Ymmarranko sen, etta ketjun jasenyydesta huolimatta menestys on kiinni
omasta tyosta?

10.0lenko valmis allekirjoittamaan sopimuksen ja sitoutumaan ketjun jase-

nyyteen pitkaksikin aikaa?

Ketjuilla on omat kriteerinsa yrittgjiksi aikoville (Ketju, [Viitattu 14.1.2014]). Osaan
ketjuista ei vaadita aikaisempaa alan tai yrittdjyyden tuntemusta. Toisien ketjujen
kohdalla taas haetaan ja jopa vaaditaan kokemusta. Ketjuilla on yleensa méaaritel-
tyna kriteerit joiden mukaan sopivat yrittdjdkandidaatit valitaan. Ketjuihin kannat-
taakin tutustua ennen hakuprosessin alkamista. Onko ketjun toiminta alustavasti

arvioituna sellaista mihin olisi valmis sitoutumaan?

3.2.1 Franchising sopimus

Franchisingtoiminnan oleellisena osana on sopimus, joka on yleensa méaéaraaikai-
nen seka kirjallinen ja siind maaritellaan yhteistyon sisalté ja puitteet (Laakso
2005, 62—-63). Sopimuksessa maariteltdvien ja franchising-antajan luovuttamien

oikeuksien sisaltd ja konseptin elementtien painoarvot vaihtelevat huomattavasti
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toimialoittain ja saman toimialankin yritysten valilla. Yhteistyésopimuksille yhteista
on kuitenkin, ettd ne sisaltdvat osapuolten valiset suhteet ja velvollisuudet tark-
kaan maariteltyna. Yhteistydsopimus on franchisingsuhteen perusdokumentti, mut-
ta sen merkitys on nahtava kuitenkin valineellisena. Tarkeinta on luoda ensin kon-
septi ja yhteistyojarjestelma, jotka sitten dokumentoidaan asiakirjoiksi, kuten erilai-
siksi manuaaleiksi, ohjeiksi ja suunnitelmiksi. Naista asiakirjoista yksi ja juridisesti
merkittavin on franchisingsopimus. Kuitenkin kaytdnnon toiminnan kannalta asia-

kirjoista tarkein on franchisingkasikirja, joka ohjaa jokapaivaista toimintaa.

Franchisingsopimusten laht6kohtana tulisi olla, ettd molemmat osapuolet ovat yri-
tyksid, eivatka yksityishenkil6itd (Laakso 2005, 63—64). Tama on tarkeda siita
syysta, ettd sopimus on yhteistoimintasopimus, jonka osapuolina on kaksi elinkei-
nonharjoittajaa, joten siihen sovelletaan liikejuridiikan saannoksia. Sopimuksessa
lahdetaan liikkeelle myos siité oletuksesta, etta osapuolet ovat tasavertaisia jolloin
myoOs sopimuksen kaikki maaraykset ovat yleensa sitovia. Suomessa ei ole erik-
seen franchisinglainsaadantéa ja tasta syystad franchisingsuhteisiin sovelletaan
yleistd sopimusoikeutta. Yleinen sopimusoikeus perustuu kirjoitettuun lainsaadan-
toon, oikeuskaytantoon seka oikeustieteeseen ja sen séantely on suhteellisen va-
haista. Sopimuksen tekemisen, patevyyden ja kohtuullistamisen saannokset sisal-
tyvat oikeustoimilakiin, jonka avulla tuomioistuin saa kussakin riitatapauksessa

paljon harkintavaltaa.

Franchisingsopimuksen keston on kaytannon syista hyva olla riittavan pitka, Laak-
so (2005, 64—65) toteaa. Molemmat osapuolet panostavat yhteistydn aloittamiseen
runsaasti seké henkisia etta taloudellisia resursseja ja tasta syysta toiminnan tietty
ajallinen kesto on tarke&da. Sopimuksessa on yleensa maéaaritelty perussopimus-
kausi ja jatkosopimuskausi, jotta tietyn maaraajan jalkeen mahdollinen yhteistyon
lopettaminen puolin ja toisin on helpompaa. Perussopimuskauden pituus on rat-
kaistava tapauskohtaisesti, mutta Suomessa sopimukset ovat kestoltaan yleensa
5-10 vuotta. Perussopimuskauden on hyva olla niin pitka, etta franchising-ottajan
on mahdollista saavuttaa liikketoiminnan perustavoitteet eli kuolettaa liiketoimintan-
sa alkuinvestoinnit ja saada panostuksilleen riittdva tuotto. Perussopimuskauden
jalkeen on vuorossa jatkosopimuskausi, jonka kesto on yleensa lyhyempi kuin pe-

russopimuskauden. Jatkoaika on yleensd maaritelty sopimuksessa valmiiksi ja
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yhteisty6 jatkuu automaattisesti, jollei kumpikaan osapuolista halua katkaista yh-
teistyota. Yhteistyon jatkamisen yleisend kaytantonéa on, ettd yhteistydsuhde jat-
kuu franchising-antajan sopimuksen uudistamisajankohdan hetkella noudattamin

sopimusehdoin.

Franchisingsopimukseen siséltyvat yhteistyon harjoittamisperiaatteet, aineettomi-
en oikeuksien kuten tavaramerkkien ja toiminimen lisensioinnit seka teknologian ja
liketoiminnallisen osaamisen siirto (Laakso 2005, 66—68). Naiden perusteella
muodostuu konsepti eli liiketoimintamalli, johon franchising-ottajalla on oikeus so-
pimuksen allekirjoitettuaan. Sopimuksen sisaltoon kuuluu myds sen maarittely mil-
|& ehdoilla liiketoimintamallin kayttboikeus siirretdan ja on voimassa, lisaksi yleen-
sa selvitetddn myds osapuolten toiminnalliset oikeudet ja velvollisuudet, yhteistyon
ehdot ja pelisdannot, yhteistyon paattaminen ja siitd aiheutuvat seuraukset. Oi-
keudet ja velvollisuudet franchising-antajalla koostuvat koko ketjun johtamisen teh-
tavista ja franchising-ottajalla paaasiassa liiketoiminnan tavoitteellisesta harjoitta-
misesta sekad aktiivisesta yhteistydhtn osallistumisesta. Tarkeita sopimuksessa
huomioitavia seikkoja ovat myds salassapitovelvollisuus ja kilpailukielto. Salassa-
pitovelvollisuus koskee yleensa franchising-ottajaa ja sen kesto saattaa olla jopa
yrittéjan elinian mittainen. Kilpailukiellon tarkoituksena taas on estda osapuolia
harjoittamasta ketjun jasenten kanssa Kkilpailevaa toimintaa sopimuksen voimas-
saoloaikana ja usein jopa vuosi paattymisen jalkeen. Sopimuksen sisaltéon ei ole
olemassa valmiita malleja vaan sisaltd maaraytyy aina liikketoiminta-alueen, kon-
septin, ketjujarjestelmén seka franchisingsuhteen luonteen ja elementtien mukaan.

Sopimusten tulisi kuitenkin olla samansisaltoisia kaikille sen jasenille.

Salassapitosopimusta kaytetadn siind vaiheessa kun franchising-ottajaehdokkaan
annetaan tutustua ketjun likketoimintamalliin ja erilaisiin asiakirjoihin yksityiskohtai-
sesti (Laakso 2005, 68-69). Salassapitosopimuksen avulla halutaan varmistaa,
ettd franchising-ottajaehdokas ei kayta liiketoimintaan liittyvaa luottamuksellista
tietoa omiin tarkoituksiinsa, eika luovuta sitd toiselle osapuolelle. Esisopimus teh-
daéan siind vaiheessa, kun ollaan l&hes valmiita allekirjoittamaan franchisingsopi-
mus. Kuitenkin, jokin asia saattaa estaa sopimuksen allekirjoittamisen, kuten esi-

merkiksi se, etta franchising-ottaja ei ole viela lapaissyt kaikkia testeja tai liikepaik-
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ka puuttuu. Esisopimuksen aikana molemmilla on viel& mahdollisuus peraantya,

jos esisopimuksessa maaritellyt ehdot eivat tayty.

3.2.2 Franchisingin lopettaminen

Franchisingtoiminnassa saattaa ilmetéa seikkoja, joiden myo6ta yrityksen tai yrittajan
on mahdotonta jatkaa ketjun jAsenena ja tdma tarkoittaa usein myds luopumista
konseptin mukaisesta liiketoiminnasta (Laakso 2005 164-165). Sopimusta on si-
ten mahdollista muuttaa tai paattaa kokonaan. Yleisimmat kaksi tapaa ketjun jase-
nyydesta luopumiselle ovat yritys- tai liiketoiminnan myynti uudelle toimijalle tai
ketjun jasenelle tai sopimuksen siirto sopimuksessa maaritellyn mukaisesti. Myyn-
nin osalta franchising-ottajalla saattaa olla oikeus yritystoiminnan myymiseen, mut-
ta huomioitavaa on se, etta konseptin kayttdoikeuksia ja franchisingsopimusta ei
voi siirtdd kenelle tahansa vaan franchising-antajan on hyvaksyttava uusi yrittaja-
ehdokas. Sopimuksen siirto on mahdollista sopimusosapuolten tilanteiden muuttu-
essa. Sopimuksen sisallon mukaan sopimus saattaa periytya yrittgjan Iahiomaisille
tai muussa tapauksessa yritys jaa franchising-antajan vastuulle ja franchising-

antajan on etsittava yritykselle jatkaja.

Laakso (2005, 165) maarittelee myds kuinka sopimus voidaan purkaa tai irtisanoa
yksipuolisesti. Yksipuoliseen sopimuksen irtisanomiseen voidaan paatya kun osa-
puolista toinen rikkoo sopimuksen ehtoja tai laistaa velvollisuuksistaan. Sopimuk-
sen yksipuoliseen purkamiseen ei kannata lahted kuitenkaan kevein perustein,
koska siitd seurauksena ovat usein vahingonkorvausvaatimukset. Sopimus voi-
daan purkaa myds riitatapauksena. Sopimuksen irtisanominen, purkaminen tai
siirto saattaa johtaa riitaisuuksiin tai johtua niista, jolloin on tarkeda olla mietittyna
kuinka riidat ratkaistaan. Yleensa riitatapaukset saadaan soviteltua kahdenkeski-
sissé neuvotteluissa. Aina kuitenkaan asiat eivat mene niin hyvin ja uuden yrittajan
onkin syytd ottaa oikeusturvavakuutus silta varalta, etté riitaisuuksien kasittely

vaatii oikeusteiden kautta kulkemista.
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3.3 Franchisingtoiminnan edut ja haitat franchising-ottajalle

Franchisingyrittdjyys voidaan nahda perusteiltaan samanlaisena kuin ns. perintei-
nen yrittdjyyskin (Laakso 2005, 106—-107). Franchisingiin kuuluu, etta yrittdja ra-
hoittaa oman liiketoimintansa, tekee investointinsa, palkkaa tyontekijansa, vastaa
velvoitteistaan, mutta myds nauttii itse liiketoimintansa tuloksesta. Erona perintei-
seen yrittdjyyteen on kuitenkin se, etta yritystoiminta perustuu toisen kehittamalle
liketoimintamallille ja yrittdja toimii osana tiivista yhteistyéverkostoa. Franchising
suhteessa toimiville yrittdjille koituu ketjuun kuulumisesta sekéa hyvia etta huonoja

puolia, joiden tunnistaminen on tarked ennen franchisingyrittajyyteen lahtemista.

3.3.1 Edut

Yrittgjat haluavat tyéltaan eri asioita, joillekin ketjuun kuuluminen ei valttaméatta
sovi, jos halutaan toteuttaa omanlaistaan konseptia. Yleisimmilla aloilla toimiville
ketjuyrittdjyys voi kuitenkin tuoda vastauksen yrittdjyydessa kohdattaviin haastei-
siin. Yrittgja (2013) toi keskustelumme aikana esille muutaman asian, joissa ket-
juun kuuluminen saattaisi auttaa. Ketjulta voisi odottaa tukea ainakin markkinoin-
nissa, oikeanlaisten osien etsimisessa ja l6ytamisessa, takuiden hoitamisessa ja

lisdksi osien palautusten tulisi yksinkertaistua kuuluttaessa ketjuun.

Ketjussa aloittava franchisingyrittdja saa toimintaa aloittaessaan huomattavia etu-
ja, kuten valmiin liiketoimintamallin, koulutusta liiketoimintamallin mukaiseen toi-
mintaan, liikkeenjohdollista seka teknista tukea (Laakso 2005, 107-109). Ketjulla
on myo6s usein valmiina keskitettyja hankintasopimuksia tuotantotekijéiden ja myy-
tavien tuotteiden ostoon, valmiit rahoitusratkaisut rahoittajien kanssa ja vakuutus-
paketit vakuutusyhtididen kanssa. Toiminnan aloittaminen onkin pyritty tekemaan
yrittdjalle mahdollisimman helpoksi, jotta yrittdja paasee liiketoiminnan pydrittami-
sessd alkuun nopeasti ja pystyy paremmin valttdmaan tavallisen liiketoiminnan

aloittamiseen liittyvat riskit.

Laakso (2005, 109-110) mainitsee my®os, etta yrittaja hyotyy ketjuun kuulumisesta
taloudellisesti. Tunnettu ketjubrandi mahdollistaa sen, ettd markkinointitoimenpi-
teet voi jattaa vain yrityksen sijainnista tiedottamiseen ja lisdksi tunnettuus auttaa
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myOs neuvotteluissa rahoittajien ja tavarantoimittajien kanssa. Tuottavuutta ja
kannattavuutta parantaa myos, se etta yrittajan ei tarvitse opetella asioita niin sa-
notusti kantapaan kautta, vaan franchising-antajalta saatava tieto ja konseptin toi-
mintamalli auttavat estamaan virheita toiminnassa. Franchisingyrittdjyydessa riskit
toiminnan epaonnistumiseen alkuvuosina ovatkin pienemmat kuin yrittajilla yleen-
sa. Riskien tasoon vaikuttaa myos se, ettd franchisingyrittdjad autetaan paase-
maan yritystoiminnassaan liikkeelle mahdollisimman pikaisesti. Siita huolimatta,
ettd toiminnan kaynnistdmisvaiheessa maksetaan liittymismaksu, jaavat kustan-

nukset yleensa pienemmaksi kuin samalla toimialalla aloittavilla yrityksilla.

Franchising-ottaja saa toiminnan kaynnistamisen jalkeen franchising-antajalta
kaupallista ja teknista tukea eli koulutusta, tukitoimintoja ja muita erityispalveluita
(Laakso 2005, 111-112). Franchising-antajan tehtdvana on auttaa liiketoiminnan
jatkuvassa kehittamisesséa seké pitaa konsepti ja ketju kilpailukykyisena. N&in ol-
len yrittdja voi keskittya pelkastaan kaytadnnon liiketoiminnan harjoittamiseen.
Etunsa tuo myds se, ettd ketjuun kuuluttaessa voidaan t6ita tarvittaessa jakaa
muiden ketjuun kuuluvien kesken, koska ketjut on kuitenkin pyritty rakentamaan
niin, etta ne eivat kilpaile keskenaan. Lisaksi ketjussa toimivat yrittajat saavat toi-
siltaan tarkeda tietoa menestykseen vaikuttavista tekijoista kuten asiakkaiden ko-
kemuksista, jarjestelman palveluista ja tuotteista. Vaikeina taloudellisina aikoina

apua toiminnan tehostamiseen tuo toimiva keskusorganisaatio.

3.3.2 Haitat

Franchisingyrittdja on vastuussa toiminnan riskeistd samalla lailla kuin perintei-
nenkin yrittaja, lisriskejd toimintaan tuovat kuitenkin muut ketjussa toimijat, hei-
dan toimintansa, resurssinsa ja onnistumisensa (Laakso 2005, 113-114). Toimin-
nallinen riippuvuuskin tuo omat riskinsd, koska yrittdjdn on uskottava toisten
osaamiseen sekéa ohjeisiin ja sen lisdksi luotettava siihen, etta tavat toimia ovat
oikeanlaisia. Toiminnalliset rajoitteet taas liittyvat siihen, ettd yrittdjan on toimittava
tiettyjen toimintatapojen puitteissa. Tama saattaa aiheuttaa ongelmia, koska ketjun
jadsenten on sitouduttava tiukasti noudattamaan ketjun konseptia, sen valikoimaa

ja yhteisia laatustandardeja. Lisdksi on toimittava yhtendisen yrityskuvan puolesta
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ja sitouduttava eri markkinointikampanjoiden toteuttamiseen. Yrittgjalla ei siis ole
itsendisesti mahdollisuutta muokata liiketoimintamallia mieleisekseen vaan sitd on
noudatettava sen mukaisesti kuin se on laadittu. Uusien tuotteiden ja palveluiden
kehittamisen on yrittajalle mahdollista, mutta niiden testaaminen, myynnin aloitta-
minen ja niiden konseptiin vieminen ovat aina franchising-antajan tehtavissa ja

paatettavissa.

Laakson (2005, 114-115) mukaan riskeja franchisingtoiminnassa aiheuttavat ali-
kehittyneet toimintamallit. Konsepti tai koko franchisingjarjestelma saattaa olla
keskenerdinen ja tdma aiheuttaa ongelmia yrittajavalinnoissa ja kilpailukyvyssa.
Vaaranlaiset yrittdjavalinnat, lian vahainen koulutus ja kehittymatdn toimintamalli
aiheuttavat tarpeettomia riskeja. Ongelmaksi toiminnan aikana saattaa nousta
myo6s epaluottamus franchisingmaksujen maarista, perusteista ja suoritustavoista.
Epéasuhtaiset ja epatasapainoiset maksut eivat ole kenenk&aén etu. Epasuhtaisuu-
della tarkoitetaan sitd, ettd maksut eivat ole oikeassa suhteessa liiketoiminnan
katerakenteeseen ja epatasapainolla tarkoitetaan sita, etta toiminnan alkuvaiheen

ja jatkossa maksettavien maksujen keskindinen suhde ei ole oikea.

Suuri uhkatekija ketjussa toimivalle ovat muut ketjussa toimivat yrittéjat (Laakso
2005, 116). Yksikin ketjussa toimiva yritys, joka ei noudata ketjun laatustandardeja
saattaa aiheuttaa sen, etta asiakas ei enda asioi yhdessakaan ketjuun kuuluvassa
likkeessa, koska asiakas ei monesti ole tietoinen siita, ettd huonoa palvelua tuot-
tanut on vain yksittdinen yritys. Ketjutoimintaa harkitsevan olisikin kannattavaa
ottaa selvaa ketjuun liittyvasta uutisoinnista eli millainen yrityskuva ketjulla silla

hetkella on.

Seuraavaan kuvioon olen koonnut franchisingtoiminnan etuja ja haittoja. Nama
franchisingin edut ja haitat on muodostettu teoriatiedon pohjalta saadusta aineis-
tosta. Kuten taulukosta huomataan etujen ja haittojen suhde on lahes sama. Tar-
kastelussa onkin syytd ottaa huomioon etujen ja haittojen suhde. Koetaanko, etta

tietyt edut korvaavat aiheutuvat haitat.
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Taulukko 1. Franchisingtoiminnan edut ja haitat
EDUT HAITAT

o Valmis liiketoimintamalli o Sama vastuu Kkuin perinteisella

yrittajalla
o Liikkeenjohdollinen ja tekninen tuki
o Muut ketjussa toimivat, jos eivat

o Koulutus noudata toimintatapoja, maineen

. : . menetys
o Keskitetyt hankintasopimukset ¥

o Toiminnallinen riippuvuus (luotta-
o Kustannusedut
mus toimintatapojen oikeellisuu-

o Ketjun markkinointi teen)

o Tunnettuus o Toiminnalliset rajoitteet (tietyt toi-

mintatavat)
o Rahoitusratkaisut rahoittajien

kanssa o markkinointikampanjoiden toteut-

tamiseen sitouduttava
o Vakuutuspaketit

o Yrittajalla ei ole oikeutta muokata

o Tukitoiminnot . . .
liiketoimintamallia

o Alikehittyneet toimintamallit

o Epasuhtaiset franchisingmaksut

Yhteenveto

Franchising on toimintaa, jossa toinen osapuoli toimii franchising-ottajana, joka
saa franchising-antajalta kayttdonsa valmiin liikketoimintamallin. Sopimuksen avulla
maaritelladn franchising-ottajan ja antajan velvollisuudet. Sopimusehdot vaihtele-
vat ketjujen valilla ja taman takia onkin tarke&a valintaa tehdessa tutustua ehtoihin
tarkkaan. Franchisingtoimintaa harkittaessa on tarkeaa miettia myds siitd aiheutu-

via hyotyja ja haittoja.



37

4 TUTKIMUKSEN TOTEUTTAMINEN JA TULOKSET

Tutkimuksen toteuttamiseen ja empiirisen osan kokoamiseen vaaditaan sopiva
tutkimusmenetelma. Taméan kappaleen tarkoituksena on esitelld opinnaytetyon
toteutusta varten tarvittavaa tietoa valitusta tutkimusmenetelmésta, aineiston ke-
ruutavoista ja haastateltavista henkilosta. Kappale sisaltdd myos tiedot siitéa miten
tutkimus toteutettiin, aineiston analysointia ja tulkintaa sekéa sen millaisia tuloksia

ja johtopaatoksia tutkimuksen avulla saatiin koottua.

4.1 Tutkimusmenetelméa

Tutkimuksen teon perustana on tarkasti maaritelty tutkimusongelma eli paakysy-
mys ja paakysymyksesta johdetut tutkimuskysymykset eli alakysymykset (Vilkka
2005, 45-46). Alakysymykset ovat niita kysymyksid, joihin halutaan tutkimuksen
avulla vastata. Tutkimusongelman ja tutkimuskysymysten tarkka maarittely ja raja-
us ovat ty0ssa aarimmaisen tarkeitd, jotta tutkimuksen avulla voidaan saada mah-
dollisimman syvallista tietoa. Huolellisen rajaamisen avulla estetddn myds tutki-
muksen muodostuminen liian laajaksi. Liian laajaksi muotoutuvan tutkimuksen on-
gelmaksi muodostuu usein asetettujen aikaresurssien riittAméattémyys, jolloin vas-

taukset tutkimuskysymyksiin jaavat usein pinnallisiksi.

Tassa opinnaytetydssa tutkimusongelma liittyy sen selvittdmiseen olisiko toimek-
siantajan autokorjaamoyritykselle hyddyllista liittyd ketjuun. Tarkoituksena on sel-
vittdd ketjuun kuulumisen etuja ja haittoja. Ketjuun kuulumisen eduista ja haitoista
saadaan tietoa parhaiten ketjuissa toimivilta yrittajiltd. Ketjuyrittjiltd saatava tieto
tulee olemaan tarkedssé asemassa tutkimusongelmaa selvitettdessa, koska heilta
saadaan kokemuksellista tietoa, siitd millaista on toimia ketjussa. Kokemuksellisen
tiedon hankkimiseen tarvitaan tapa, jolla tutkittavien kokemuksista voidaan saada
mahdollisimman syvallista tietoa. Tutkimuksessa parhaaksi tavaksi voidaan nahda
haastattelujen tekeminen. Tastd syystd tutkimusongelman ratkaisemisen mene-
telmaksi valikoitui kvalitatiivinen tutkimusmenetelma ja sen osalta teemahaastatte-

lu. Teemahaastattelua on tarkoitus hyédyntdd myds toimeksiantajan kanssa.
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Kvalitatiivisen tutkimusmenetelman osalta hyddynnetaan siis haastatteluita. Haas-
tattelutavoista valitun teemahaastattelun ideana on, ettd tutkimusongelmasta etsi-
taan keskeiset aiheet tai teema-alueet, joiden kasittelyd tutkimushaastattelussa
tarvitaan, jotta saadaan vastaukset tutkimusongelmaan (Vilkka 2005, 101-102).
Tarkoituksena on, ettd haastateltava voi antaa jokaisesta aiheesta oman vapaa-

muotoisen kuvauksensa.

Martti Gronfors (2011, 4-6) mainitsee julkaisussaan, ettd kvalitatiiviset tutkimus-
menetelmat ymmarretadn yleensa kenttatutkimusmenetelmiksi jotka eivét ole tilas-
tollisia. Tilastollisen tutkimuksen avulla saadaan l&hinna tietoa, joka voidaan esit-
t&& matemaattisessa muodossa. Tilastollisilla tutkimusmenetelmilla saatava tiedon
tasokaan ei valttamatta yleta pintaa syvemmalle. Kvalitatiivisen eli laadullisen me-
netelman avulla voidaan taas saada tietoa niista asioista joita ei tavallisissa kyse-
lytutkimuksissa saada selville. Tiedon taso on usein syvallisempé&a. Kvalitatiivises-
sa tutkimuksessa tutkijan osuus aineiston keruussa on merkittava. Tutkijalla on
oltava tieteellisen pohjan lisdksi taito tulla toimeen tutkimukseen osallistuvien hen-
kiloiden kanssa. Kiinnostus ihmisiin, luonteva kayttaytyminen, ymmarrys erilaisia
ihmisia kohtaan ja kuuntelun taito ovat tarkeita kvalitatiivisen tutkimusmenetelman

kayttajalle.

Kvalitatiivisella tutkimuksella pyritddn selvittdmaan tutkittavaa kohdetta mahdolli-
simman kokonaisvaltaisesti (Hirsjarvi, Remes & Sajavaara 2004, 152). Elamaa ja
sen tapahtumia, ei voida jakaa osiin vaan on ymmarrettava, etta kaikki vaikuttaa
kaikkeen. Tutkimuksen tarkoituksena on ymmartaé tutkimuskohdetta ja useimmi-
ten tutkimus alkaakin sen selvittamisesta, millaisen tutkittavan joukon tulisi olla
(mts. 170-171). Kvalitatiivisessa tutkimuksessa voidaan tutkimusaineiston méaara
paattaa tutkimuksen edetessa. Kaytettaessa haastatteluja, voidaan niiden maaran
nahda olevan riittdva kun haastattelut eivat tuota enda uutta tietoa. Talléin kysees-
sa on ns. saturaatio. Tassa ajattelutavassa ongelmana on se, ettd tutkijan tieta-
myksesta riippuu, kuinka paljon han voi tutkimusta tehdessaan loytaa uusia nako-
kulmia. Lisaksi kvalitatiivisessa tutkimuksessa perusajatuksena on, ettd kaikki ta-
paukset ovat ainutlaatuisia. Saturaatioajattelua kaytetdan kuitenkin paljon ja se on
todettu hyvaksi tavaksi maaritella tutkimusaineiston maaraad. Kvalitatiivisen tutki-

muksen yhtena tekijan&d on se, ettd siind tehtavia paatelmia ei tehda ajatellen
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yleistettavyytta. Tarkoituksena on kuitenkin, se etta kun tutkitaan yksittaista tapa-
usta, voidaan l0ytaa niita piirteitd mitka tapauksessa ovat merkittavia ja mitka tois-

tuvat usein kun tarkastellaan asiaa yleisella tasolla.

4.2 Tutkimuskysymykset

Haastatteluja tehtdessa tutkimuskysymysten tarkka suunnittelu on tarkeaa. Huolel-
lisesta suunnittelusta huolimatta tutkimushaastatteluiden tekemisessa on aina
omat haasteensa (Vilkka 2005,104). Useimmat niista ovat ratkaistavissa, mutta

kaikkia tutkimusaineiston keraamiseen liittyvia riskeja ei ole mahdollista poistaa.

Muodostettaessa haastattelukysymyksia apuna voidaan kayttdd kohderyhman
tuntemusta (Vilkka 2005, 105-106). Kohderyhman tuntemuksesta on apua, mutta
tutkimuskysymyksia muodostettaessa ongelmaksi saattaa muodostua se, etta ky-
symykset sisaltavat tutkijan ennakkokasityksen asiasta. Haastateltava tunnistaa
sen, ja vastaa sen mukaan mité tutkija on toivonut, eikd omien kokemustensa ja
kasitystensa mukaan. Tallaisessa tapauksessa ei saada tutkimuksen tavoitetta
ajatellen tarpeeksi kattavaa tietoa. Usein my6s haastattelukysymysten méaara
muodostuu lilan suureksi. Kysymysten maaraa oleellisempaa on kuitenkin saada
haastateltava kuvaamaan, vertailemaan ja kertomaan kokemuksistaan mahdolli-

sesti kaytannon esimerkein.

Tutkimuskysymysten ja haastatteluiden avulla on tarkoitus saada tietoa mahdolli-
simman laajasti (Vilkka, 2005, 109). Haastatteluiden maaralla ei yleensa ole merki-
tystd, jos kysymyksié ei ole muodostettu oikein. Ensimmaisena saantona haastat-
telukysymyksia muodostettaessa on, etté yksi kysymys koskee vain yhta asiasisal-
toa. Kysymyksissad ei saisi myoskaan olla sisdltdd arvottavia sanoja ja sanojen
tulisi olla yksiselitteisia. Muodostettaessa kysymyksia teemahaastattelua varten,
koehaastattelujen tekemisella voidaan varmistaa kysymysten yksiselitteisyys ja
ymmarrettavyys. Lisdksi teema- tai avointa haastattelua tehtaessd unohdetaan
monesti taustatietojen kysymisen tarkeys (Vilkka 2005, 110-111). Haastattelutilan-
teissa kuitenkin, toisin kuin esimerkiksi lomakekyselyssd, taustatietoja voidaan
pyytaa kuvailemaan laajastikin. Taustatietojen avulla tutkijan on helpompi ymmar-

taa miksi haastateltava kuvaa asioita niin kuin kuvaa. Taustatiedot auttavat hah-
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mottamaan sita millaista aikaisempaa tietoa haastateltavalla on seka asian- ja ai-
hepiirin tuntemustaan. Taustatietoina voidaan pyytaa kuvaamaan esimerkiksi kou-
lutus- ja tyohistoriaa, urakehitysta ja asianliittyvad harrastuneisuutta. Haastatelta-
vaa voidaan myds pyytaa selittimaan miten han ymmartaa tutkimuksen avainsa-
nat ja kuinka han niita kayttdd omassa tydssaan. Tatad voidaan pitdd tarkeana,
koska haastateltava saattaa ymmartaa avainsanat eri tavalla kuin tutkija.

Teemahaastattelussa teemojen kasittelyjarjestyksella ei ole sindnsa merkitysta,
mutta usein sitd joudutaan kuitenkin miettimaan, koska haastattelussa teemat esi-
tetddn haastateltavalle useimmiten kysymysjoukkona (Vilkka 2005, 104-105).
Teemojen kasittelyjarjestyksen lisaksi joudutaan miettimaan sanoja ja niiden tul-
kintaa. Sanat voidaan ymmartaa ja tulkita eri tavoilla. Teemahaastattelun hyva
puoli on se, etta haastattelun aikana on mahdollisuus kysyéa haastateltavalta miten

han ymmartaé kyseiset sanat.

4.3 Aineiston keruu ja tutkimuksen toteuttaminen

Tutkimuksen tekemisesta Vilkka (2005, 33) toteaa, siina tulisi olla hyvin kantaa
ottamaton asenne. Vilkan mukaan tutkimuksen tehtavana ei ole asioiden politisoin-
ti tai moralisointi. Olen asiassa samoilla linjoilla ja tarkedd on huomioida se, etta
kaikki haastatellut tuodaan tydssa esille tasapuolisesti ja kunnioittavasti. Haasta-
teltavien valintaa tehtdessa ensimmaisenda tulee ottaa huomioon se, mita asiaa
ollaan tutkimassa (Vilkka 2005, 114). Halutaanko, etta haastateltavalla on oma-
kohtaista kokemusta tutkittavasta asiasta vai halutaanko tutkia pelkastaan kasityk-
sia tutkittavasta aiheesta. Tassa opinnaytetydssa halutaan saada kokemuksellista
tietoa, joten haastateltaviksi valikoitui henkildita, joilla on aiheesta omakohtaista
kokemusta ja asiantuntemusta. Haastateltuihin henkildihin kuuluu siis toimeksian-

taja seka ketjussa toimivia yrittajia.

Tutkimuksen toteuttamisella tarkoitetaan suunnitelman mukaista tutkimuksen kay-
tannon toteutusta (Vilkka 2005, 61). Tutkimuksen toteuttamiseen vaaditaan neljan
kohdan toteuttamista. Ndama neljd kohtaa ovat tutkimusaineiston hankinta, tutki-
musaineiston ryhmittely tutkittavaan muotoon, tutkimusaineiston analyysi ja tulkin-

nan tekeminen ja tutkimustulosten, johtopaatésten ja kehittdmis- tai toimintaehdo-
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tuksien tekeminen. Tutkimusaineiston tulkitseminen tapahtuu teorian, tulkintaviite-

kehyksen tai keskeisten ammatillisten kasitteiden avulla.

Tutkimuksen toteuttaminen lahti liikkeelle toimeksiantajan haastattelulla. Toimek-
siantajalle esitetyt kysymykset liittyivat sen asian selvittdmiseen millaiset asiat han
kokee ketjuun liittymisessa positiivisiksi ja mitk& negatiivisiksi. Haastattelussa ky-
syttiin myds sitéa millaiset asiat han kokee yritystoiminnassa haasteellisimmiksi ja
missd asioissa han uskoisi ketjun voivan auttaa. Haastattelussa kysyttiin myos
millaisia asioita toimeksiantaja haluaisi selvitettavan ketjuyrittgjilta seka toimek-
siantajan taman hetkista mielipidetta siita uskoisiko han, ettd ketjuun liittyminen
olisi hyva vaihtoehto hanelle? Haastattelukysymysten runko ketjuyrittgjille oli muo-
dostettu jo valmiiksi, mutta toimeksiantajan haastattelun avulla saatiin muodostet-
tua haastattelukysymyksista tarkempia ja toimeksiantajan haluamien selvitysten

mukaisia.

Ketjun yrittdjien haastatteluissa tarke&né seikkana oli selvittaa mista syysta he
paatyivat ketjuyrittdjyyteen. Taustatietojen selvityksella oli tarkoitus saada selville
millaiset lahtoékohdat heilla on ollut liittyessaan ketjuun. Esimerkiksi sen selvittami-
nen onko joku haastatelluista toiminut aiemmin itsendisend yrittajana ja mista
syysta han sitten paatyi ketjuun littymiseen. Haastatteluiden avulla oli tarkoitus
myoOs selvittaa ketjuyrittajien kokemuksia ketjuun kuulumisesta. Millaisia hyo6tyja
ketjuun kuuluminen mahdollisesti antaa ja painvastoin, onko siitd aiheutunut hei-
dan mielestaan jonkinlaisia haittoja. Tarkoituksena oli myds saada selville ovatko
he kohdanneet ketjussa toimiessaan sellaisia haasteita, ettd ovat joutuneet pyy-
tamaan ketjulta apua niiden selvittamiseen ja millaista avun taso on heidan mieles-

taan ollut.

4.4 Tutkimuksen analysointi

Tutkimusta suunniteltaessa ja analysoitaessa huomioon otettavia seikkoja ovat
tutkimuksen reliabiliteetti ja validiteetti. Niiden avulla voidaan mitata tutkimuksen
luotettavuutta ja patevyytta. (Hirsjarvi, Remes & Sajavaara, 2004, 216). Tutkimuk-
sen reliaabeliudella tarkoitetaan mittaustulosten toistettavuutta. Hirsjarvi ja Hurme

(2008, 186-187) esittelevat kolme tapaa maarittda tutkimuksen reliabiliteetti. Re-
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liabiliteetin maarittaminen ei ole kuitenkaan ongelmatonta. Ensimmaisen "saan-
non” mukaan reliaabeli tulos edellyttaa, etta tutkittaessa samaa henkil6a kahdella
kerralla saadaan tutkimuksista sama tulos. TAman maaritelman osalta tulee ottaa
huomioon, ettd ihmiset muuttuvat ajassa ja tastd maaritelmasta tulisi luopua jos
kyseessa ovat muuttuvat ominaisuudet. Toinen reliabiliteetin mittaustapa on, etta
kaksi arvioitsijaa paatyy samaan tulokseen. Tamakaan ei valttdmatta ole kovin
todennakoistd, koska jokainen tutkija tekee omia tulkintojaan vastauksista koke-
mustensa perusteella. Kolmannen tavan mukaan reliaabelius voidaan kasittaa si-
ten, ettd kahden rinnakkaisen tutkimusmenetelmén avulla saadaan samat tulokset.
On kuitenkin epatodennakdgista, ettéd kahdella tutkimusmenetelmalla saataisiin sa-
ma tulos, koska ihmisen kayttaytyminen ei pysy samana ajan ja paikan muuttues-
sa. Validiteettia maariteltaessa tarkeimpana pidetadn usein rakennevalidiutta, kos-
keeko tutkimus niitd asioita joita sen on oletettu koskevan. Onko tutkimus validi eli
pateva, onko tutkimuksessa kaytetyilla mittareilla tutkittu juuri niitd asioita, joita on
ollut tarkoituskin mitata (Hirsjarvi, Remes & Sajavaara, 2004, 216). Reliabiliteetti ja

validiteetti on siis syyta ottaa huomioon tutkimuksen edetessa.

Tutkimuksella haluttiin selvittaa sita olisiko toimeksiantajan yritykselle hyotya ket-
juun liittymisesta. Ketjuyrittdjille tehdyt haastattelut ovat tutkimuksessa péaéosassa,
mutta tutkimustuloksen selvittdmisessa auttaa myos se, ettd toimeksiantaja kutsui
kaksi ketjun edustajaa kertomaan ketjuistaan. Naiden ketjun edustajien kertomaa
kaytetddn yleisella tasolla tutkimuksen tuloksen selvittamisessa. Paaosassa on

kuitenkin ketjuyrittajien haastatteluissa ilmi tulleet asiat.

Aineiston ollessa kerattyna on aika keskittya analyysiin, tulkintaan ja johtopaatos-
ten tekemiseen (Hirsjarvi, Remes ja Sajavaara 2004, 2009-210). Analyysivaihe on
tutkimuksen kannalta tarkein vaihe, koska siind selvidéd millaisia vastauksia tutki-
musongelmaan saadaan. Ennen tutkimusaineiston analysointia on hyddyllista kir-
joittaa aineisto puhtaaksi sanasanaisesti eli litteroida aineisto. Analyysin teko
kaynnistyy aineiston kuvailulla (Hirsjarvi & Hurme 2008, 145-150). Aineiston Kku-
vailussa tulisi ottaa huomioon se, mitk& asiat ovat oleellisia tutkimuksen kannalta
ja mista asioista voidaan tehda tulkintoja seka kiinnittdd huomiota siihen miten ai-
neistoa kuvataan. Aineiston luokittelulla taas voidaan tarkoittaa paattelya. Aineisto

luokitellaan sellaisiin kokonaisuuksiin, ettd niiden kesken voidaan tehda paatelmia.
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Luokittelun jalkeen aineistoa voidaan sita kayttaa hyvaksi siten, etta tarkastellaan
asioiden vaikutusta toisiinsa. Esimerkiksi millaiset luonteenpiirteet vaikuttavat toi-

mintaan.

Tulosten ei voida sanoa olevan valmiita viela silloin kun ne on analysoitu vaan niita
tulisi myds selittda ja tulkita (Hirsjarvi, Remes ja Sajavaara 2004, 213-215). Tul-
kintavaiheessa tutkijan tulisi miettid saamiaan tuloksia ja tehd& niiden pohjalta joh-
topaatoksia. Tulkinnan tarkoituksena on, etta tutkija pohtii analyysivaiheen lapi-
kaynnin aikana esiin nousseita asioita. Tulkinnassa on syyta ottaa huomioon eri-
laiset ndkdkannat. Henkildiden valilla on aina erilaisia tulkintatapoja. Otettaessa
huomioon, etté tutkimuksessa osallisena on tutkija, tutkittava ja tutkimusaineiston
lukija, niin tulkintaerimielisyyksia varmasti syntyy. Mietittdessa tuloksia kokonais-
valtaisesti, tutkijan olisi syyta miettia useampien tulkintojen tekemista ja sitd onko

tutkimusaineisto validia.

Aineiston analysoinnin jalkeen tulisi aineistosta koota viela tarkeimmat asiat, mitka
asiat tuovat vastaukset asetettuihin ongelmiin (Hirsjarvi, Remes ja Sajavaara
2004, 214-215). Naitd yhteen koottuja asioita kutsutaan synteeseiksi ja niiden
avulla saadaan laadittua johtopaatokset. Tutkijan on viela mietittava sitéa, millainen
merkitys saaduilla tuloksilla on tutkimusalueelle ja onko tuloksilla laajempaa merki-

tysta.

Taman tutkimuksen analysoinnissa kaytetaan hyodyksi teemoittelua. Tama on
luonnollinen l&hestymistapa tutkimuksen analysoinnille, koska haastattelukysy-
mykset on jaoteltu neljan kokonaisuuden alle. Eskola ja Suoranta (1998, 175-176)
mainitsevat, etta teemoittelun avulla aineistosta voidaan nostaa esille asioita, jotka
auttavat tutkimusongelman selvittamisessa. Teemoittelun avulla on myds mahdol-
lista tutkia sitd kuinka usein jokin teema esiintyy aineiston sisélla. Yhtend mallina
on, etta aineistosta keratdan keskeisimmat aiheet joista voidaan sitten muodostaa
kokoelma kysymyksenasetteluja. Tarkeda, on, ettd aineistosta pyritdéan todella 16y-
tamaan tarkeimmat aiheet. Teemoittelun tarkoituksena on my6s ottaa huomioon

teorian ja empirian vuorovaikutus seka saada ne lomittumaan toisiinsa.
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45 Tutkimustulokset

Tutkimusongelman selvittdmiseksi haastattelin ketjuyrittdjia ja toimeksiantajaa.
Ketjuyrittajien saaminen haastateltaviksi onnistui melko helposti, mista olin iloisesti
yllattynyt. Kaikkien haastattelemieni yrittdjien innostus omaan tyéhon nakyi ja ko-
kemusta alalta oli jo pidemmalta ajalta. Vastaukset kysymyksiin olivat mielenkiin-
toista kuultavaa ja vaikka osaltaan tieto olikin jo sellaista, mita olin jo teorian kautta
oppinut, niin paljon oli myds sellaista mitd en ollut tullut ajatelleeksi aiemmin. Yh-
teensd haastattelin neljaa ketjuyrittajad. Vastaukset haastattelukysymyksiin sisal-
sivéat osittain samoja asioita ketjuyrittajien kesken. Neljan haastattelun avulla saa-
tiin melko kattava maara tietoa ketjuyrittdjien ajatuksista. Haastatteluja olisi toki
voinut suorittaa enemmankin, mutta se, ettd vastaukset muistuttivat aika paljon
toisiaan, kertoo, etta lisdhaastatteluilla ei luultavasti olisi saatu enda erilaisia vas-

tauksia.

Ketjuyrittajille tehdyt kysymykset oli jaoteltu neljaan eri kategoriaan. Ensimmainen
kasitteli yrittajan taustaa, toinen ketju toiminnan hyotyja ja haittoja, kolmas itse ket-
jutoimintaa ja neljannessa kategoriassa kysyttiin voisiko yrittaja suositella ketjuun

liittymista.

45.1 Toimeksiantajan haastattelu

Haastatteluiden aloittaminen toimeksiantajan haastattelulla auttoi hahmottamaan
toimeksiantajan tamanhetkisia nakemyksia ketjuista. Haastattelun avulla oli tarkoi-
tus saada selville niité asioita, mita yrittdja pitdé ketjuun kuulumisessa hyotyina ja
haittoina talla hetkella, millaisia haasteita yrittaja kokee tydssddn ja miten ketju
voisi niissa auttaa. Lisaksi kysyttiin onko yrittaja talla hetkella sita mieltd, etta ket-
juun kuuluminen voisi olla hyva ratkaisu ja millaisia asioita yrittdja haluaisi selvitet-

tavan ketjuyrittajilta.

Toimeksiantaja naki ketjuun kuulumisessa useampia mahdollisia hyotyja. Yrityk-
sen nakyvyys ja tunnettuus paranee mainonnan ja kampanjoiden avulla ja nain
voidaan saada lisaa asiakaskuntaa (Yrittaja X. 2014). Ketjun jarjestamien koulu-

tusten avulla asentajien ammattitaidon yllapitdminen on helpompaa. Ketju voi
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my0s auttaa loytamaan kehittdmiskohteita, joita yrittdja ei ole valttamatta itse ole
huomannut. Lisaksi ketjulla on mahdollisuus auttaa ongelmatapausten ratkaisus-
sa. Toimeksiantajan nakemid ketjusta saatavia hyottyja on suhteellisen paljon ja
naitd on hyva verrata siihen, mita ketjuyrittajat sanovat haastatteluissaan. Toteutu-

vatko ajatellut hyddyt kaytdnnodssa.

Haittapuolina ketjuun kuulumisessa yrittdja (2014) naki ainakin sen, etta vapaus
tehda ostoja muualta rajoittuu, koska ketju toivoo, ettd ostot tehdaan paaosin ket-
jun kautta. Ketjuun kuulumisesta tulevat maksut toimeksiantaja néki myds haitta-
na. Haittapuolista tuo ostojen tekemisen vapaus pitdé varmasti osittain paikkaansa
ja tdméa vaikuttaa varmasti nakemykseen kannattaako ketjuun lahted mukaan. On
mielenkiintoista kuulla pitavatko ketjuyrittgjat sitd haittapuolena, etté ostojen teke-
misen vapaus katoaa osittain. Ketjumaksujen suuruutta mietittdessa voidaan aja-

tella, saadaanko ketjusta riittavasti hyotyja, ettd maksuja kannattaa maksaa.

Kysyttaessa yrittajalta (2014) millaiset asiat han kokee yritystoiminnassa haasteel-
lisimmiksi han vastasi, etta riittdvan laajan asiakaskunnan hankkiminen ja sen sai-
lyttdminen on ollut ensiarvoisen tarkeaa. Verkostojen luominen esimerkiksi tava-
rantoimittajien kesken ja kaytdssa olevien ohjelmien valinta on luonut haasteita.
Myds ajantasaisen tiedon hankkimisessa ja tbiden jarjestdmisessad on omat haas-
teensa. Ketjuun kuuluminen saattaisi auttaa ainakin osassa edella olevien haas-
teiden selvittamisessa. Ketjulta saataisiin varmasti saanndéllisesti ainakin tuota
ajantasaista tietoa ja sieltd voisi saada neuvoja myds toiden jarjestamiseen. Kysyt-
taessa yrittgjalta (2014) kokeeko hén, etta ketjulta voitaisiin saada apua néaihin
haasteisiin, han vastasi, etta niista selvidmiseen olisi varmasti enemman hyotya

jos kyseessa olisi aloitteleva yritys.

Yrittajaltd kysyttiin myos millaisia asioita han haluaisi selvitettavan ketjuyrittajilta.
Vastauksena tahan yrittaja (2014) sanoi, ettad haluaisi selvitettdvan ovatko yrittajat
kokeneet, etté ketjuun liittyminen olisi ollut kannattavaa ja onko liiketoiminnan tulos
parantunut liittymisen jalkeen. Muita kysymyksia, joita yrittaja ajatteli voitavan ky-
sya haastateltavilta, liittyivat tyon tekemiseen, onko toimintapahoihin saatu vinkke-
ja/parannuksia ja onko ketju suositellut uusia koneita tai laitteita. Koulutuksiin liitty-

en toimeksiantaja halusi myos selvitettavan onko koulutus vastannut odotuksia.
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Liittymisehtojen vaativuustaso ja littymiseen siséltyvat menot olivat myos kiinnos-
tuksen kohteena.

Viimeiseksi yrittajalta selvitettiin kokeeko han, ettéa ketjuun liittyminen voisi olla hy-
va ratkaisu. Yrittaja (2014) koki asian niin, etta ketjuun liittymisesta saatavat asiat
ovat omassa yrityksessa suurelta osin jo kunnossa, eiké ketjuun liittymisesta saa-
taisi huomattavaa etua. Asiakaskunta on jo niin laaja, etta tunnettuuden paranemi-
sen myotakaan lisatéille ei olisi mahdollisuutta. Yrittdja koki, etta ostojen tekemi-
nen nykytilanteessa on kustannuksiltaan edullisempaa, koska ostoja voidaan ha-
jauttaa sen mukaan, mista tuotteet saa edullisemmin. Ketjuun kuuluttaessa voi-
massa olisivat tietyt ostotavoitteet ketjun tukkurilta. Yrittdja mainitsi, etta uutta yri-

tysta perustettaessa ketjuun liittymisesta saataisiin varmasti huomattavasti apua.

45.2 Tausta

Taustojen selvittdmisen tarkoituksena oli saada selville ketjuyrittajien kokemus-
pohjaa ja sita kuinka kauan he ovat toimineet yrittajina.

Haastatelluilla yrittajilla oli jo jokaisella suhteellisen pitkda kokemus yrittajana toi-
mimisesta. Pisimpaan alalla toimineella oli tydvuosia autoalalta kertynyt jo 35
vuotta, joista 20 vuotta omassa yrityksessa. Pisimpaan yrittdjana toimineella ko-
kemusta oman yrityksen pydrittdmisesta oli kertynyt jo 1986 luvulta l&htien eli noin
28 vuotta. Kahden muun haastatellun kokemukset yrittdjyydesta ovat noin 19- ja 9

vuotta. Kokemusta alalta siis [6ytyy jo pidemmalta ajalta.

Taustatiedoissa kysyin haastateltavilta heidan tydhistoriastaan ja koulutuksestaan.
Selvitin myos olivatko haastatellut toimineet alusta alkaen ketjussa, millaista oli
toimia yksityisyrittajana, mik& kannusti lAhtemaan ketjuun ja miten yrittajat paatyi-
vat valitsemaan kyseisen korjaamoketjun. Kukaan haastatelluista ei ollut toiminut
ketjussa alusta alkaen vaan mukaan ketjuun on lahdetty mydhemmin eri syista.
Tasta paastaankin niihin syihin mitkd kannustivat [ahtemaan ketjuyrittajaksi ja mis-

ta syysta paadyttiin valitsemaan tietty ketju.
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No lahinna se, kun tassa on paikallinen ketjun varaosamyyja, etta sita
kautta sitten. Tavallaan oli jo jollain lailla tuttu se homma, etté ei siina
nahty semmoisia huonoja puoliakaan.

Oikeastaan suurimpana syyna tekniikan kehittyminen, etta pysyis jol-
lain tavalla siind mukana, ettd missa mennaan. Sielta tavallaan ketjun
puolesta se jarjestaa koulutuksia. Ja sittenhan se tekee markkinointia,
yhteismarkkinointia, mutta siitd en osaa sanoa, etta kuinka suuri mer-
kitys silla on.

No tuota, sehan on tavallaan, méa en oikeastaan tieda taman hetken ti-
lannetta, ettd mika on muilla ketjuilla. Mutta tdma ketju on silla lailla,
se ei juurikaan maaraile, mitd sun pitdad tehda ja aika vapaa viela jopa
sekin, ettd mita kautta otan varaosat, toki ketjun kautta otan enimman
osan. Ei silla lailla oo ainakaan ruvennut hyppimaan silmille, etta nyt
otat sielta.

Oli oikeastaan helppo paatés, mitd ne mulle tarjos ja mitd se maksoi,
johonkin kannattaa kuitenkin kuulua... Ne rupes mua kosiskelemaan
tdhan mukaan tuota... Rahalla minka maksan saan koulutuspaivia,
tuodaan tavaraa, viedaan tavaraa ja saa vuokrata tytkaluja kohtuu-
hinnalla.

Ketjuun lahtemisen kannustimena voidaan haastattelujen perusteella todeta ole-
van tekniikan kehittyminen, kouluttautumismahdollisuudet, varaosien saatavuus ja
markkinointi. Ketjusta koettiin saatavan hyo6tya, jotta toimintaan kannatti lahtea
mukaan ja ketjuun kuulumista ei koettu rajoittavana tekijana. Ketjun valinta vaikutti
olleen melko helppo paatds haastatelluille. Ketjun valintaan vaikuttavina tekijoina
olivat varaosatoimitukset, jotka olivat jo ennestaan tulleet ketjun varaosamyyjalta,
ketjun varaosamyyjan laheisyys, ketjun yhteydenotto ja sitd kautta selvinneet ket-
jun tarjoamat edut. Tarkedna ketjun valinnassa yksi haastatelluista mainitsi sen,

ettd ketju ei maaréile lilkaa, vaan toiminta pysyy suhteellisen vapaana.

4.5.3 Hyodyt ja haitat

Taman osion tarkoituksena oli selvittéa miten ketjuun kuuluvat yrittdjat nakevat
ketjuun kuulumisesta aiheutuvat hyddyt ja haitat. Kysymykset ketjuun kuulumisen

eduista ja haitoista voidaan nahda melko laajoina, mutta haastateltavien vastauk-
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sista ilmeni kuitenkin selkeésti varsinkin ketjun etuja. Ketjuun kuulumisen haitta-

puolia mainittiin huomattavasti vahemman.

Millaisia hyotyja ketjuun kuuluvat yrittajat siis kokivat saavansa ketjuun kuulumi-
sesta? Koulutus, ketjun suorittamat markkinointitoimenpiteet ja ketjun tarjoama

tekninen tuki tulivat esille kysyttdessa ketjuun kuulumisen hyotyja.

Mainonnallinen hyoty, ketjulla, niin sillah&n on aina mainoskampanjat
radiossa ja lehdissé on paljon. Niin siind on ainakin semmoinen sel-
keda hyoéty ja sitten se nakyvyys kun kuuluu johonkin. Kustannushyoty-
ja ei juurikaan ole, ei kummemmin alennuksia varaosista. Koulutuksis-
ta ja kursseista saadaan jonkin verran hyotyja.

Tietenkin tuolla on olemassa tekninen tuki, josta voidaan kysya jos tu-
lee jotain semmosia. Se on yks juttu. Sitd méa en nyt tieda markkinointi
ja ndma, niin onhan se yks juttu tavallaan yhtena siella mukana. Tek-
nisessa tuessa on henkilét vastaamassa.

No tietysti se, etta ne mainostavat valtakunnallisesti jonkun verran,
niin tuo jonkunlaista uskottavuutta ihmisille, etta kuuluu johonkin ket-
juun. Mutta, varmaan alun perin se on vahan paakaupunkiseutuja ja
tammaoisid varten se, kun siella on heikkouskoisia ihmisia, niin niihin
se paremmin puree, mutta tiesi maaseudullakin véki ja ikaluokat muut-
tuu. Vaikuttaa tannekin, pikkuhiljaa.

Ketjun yrittdjista kolme mainitsi ketjun markkinointitoimenpiteet kysyttdessa ket-
juun kuulumisen hyotyja. Yksi yrittgjista koki mainoskampanjoista saatavan hyo-
dyn melko suurena, koska se parantaa yrityksen nakyvyyttd. Nakyvyyden liséksi,
yksi yrittdjista pohti myds ketjuun kuulumisen vaikutuksia siihen, miten ihmiset na-
kevat yrityksen. Yrittdjan mielesta ketjuun kuulumalla saadaan luotua uskottavuut-
ta, ihmiset ehka luottavat enemman yritykseen, joka kuuluu ketjuun. Yrittaja kui-
tenkin mainitsee, ettd ketjumainonta puree varmasti paremmin péaakaupunkiseutu-
jen ihmisiin. Nain varmasti osaltaan onkin, koska kaupungissa tarjontaa on paljon
ja on ehka helpompi valita ketjuun kuuluva yritys. Pienemmilla paikkakunnilla taas
tieto kulkee ihmiselta toiselle ja tieto hyvasté paikasta levida kylla yleensa nopeas-
ti, kuului se ketjuun tai ei. Kaksi haastatelluista mainitsi myds koulutukset ketjuun
kuulumisesta saatavana hyttyna. Tarkemmin koulutuksen merkitys tuli ilmi kysyt-
tédessa siita, millaista koulutusta ketju on tarjonnut yrittajille. Teknisen tuen merki-

tyksesta kaksi haastatelluista sanoi seuraavasti:
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Tama on siind mielessa hyva tama ketju, ettd koko ajan tulee teknista
tiedotetta, siellda on miehet jotka kaivaa tietoa siita mika on autokehi-
tys.

Joo, meillah&n on niitd ketjupalavereita ja sitten on netissa systeemit,
ettd voi kysya sielta, jos on jotain vinkkeja antaa jos on joku ongelma-
tapaus. Ja sitten on kaks semmoista apumiesta jotka selvittaa siella
asioita vaikka juurta jaksain.

Teknisen tuen merkitysta ei ainakaan vahatelty vaan se nahtiin tarkeana asiana
haastateltujen keskuudessa. Tuen merkitys varmasti korostuukin tallaisina aikoina
kun kehitys menee eteenpain nopeaan tahtiin. Kuten yrittajatkin mainitsivat, ketjul-
la on tarjota yrittdjille apua ajantasaisen tiedon saamisessa. Tama helpottaa var-
masti yrityksen pydrittamistd, koska yrittdjaltd vaadittava selvitystyd véhenee.

Haastatteluiden aikana tuli ilmi my6és muita ketjuun kuulumisesta saatuja etuja.

No lahinna meilla on vain tuon varaosamyyjan kanssa, etta sielta sit-
ten ne varaosat suurin piirtein otetaan aikalailla kaikki. Sielta sitten tu-
lee néaita, lahinna tydkalutarjouksia, kun on ketjun jasen saa niista
alennuksia.

Alennukset on vahan paremmat.

Mulle tuodaan ne osat ja viedaan ne osat pois mitka jaa huollosta yli.
Ne osat mitka jaa huollosta yli viedd&n pois. M& saan ottaa vahan rei-
lusti tavaraa ja ma en maksa siita rahdista mitaan.

Taa oli luvissa, etté kun lahtee mukaan ketjuun on vuokratydkalut. En
tieda maksaako tama sarja jotain 200€, mutta ma saan sen vuokrata
siihen yhteen hommaan. Se oli se yksi syy miksi ma aattelin, etta ta-
han maa lahen. Rahalla mink& maksan saan koulutuspaivia, tuodaan
tavaraa, viedaan tavaraa ja saa vuokrata tyokaluja kohtuuhinnalla. Jos
kayttaa jotain tydkalua kerran ja vuokraa sen esim. 20€ niin silla rahal-
la, ettd olisi kayttanyt siihen 200€ niin voi korjata 10 autoa. Jos niilla
olisi naita tytkaluja, mutta niilla ei tahdo olla. Ma saan eri tydkaluja sil-
l& kahdellasadalla eurolla. Ei sen fiksumpaa systeemia oliskaan, mut-
ta siind on se kompastuskivi, etta maakin kun lahdin tdhan mukaan
niin, kuulemma ei endé luvata uusille, en tieda pitddkod paikkansa, en
00 nahny uusia.

Ketjusta saatavat hyddyt ovat moninaisia ja toisille yritykselle jokin toinen ketjusta

saatava hyoty merkitsee enemman kuin toiselle. Kaksi haastatelluista mainitsi va-
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raosista saatavat alennukset etuutena. Alennusten merkitystd ei voi vahatella,
koska tyOsta saatavaan tulokseen vaikuttaa huomattavasti osista saatava kate.
Yksi yrittdjista mainitsi myos toimivan osien kuljetuksen, osien kuljetus tapahtuu
siten, etta tilaukseen voi lisata esimerkiksi huollossa yleensa tarvittavat osat ja
tilata ne. Niitd osia, joita ei tarvitse kayttdd, haetaan pois ja yrittajan ei tarvitse
maksaa ylimaaraisista osista eik& niiden kuljetuksesta. Tamé hyodyttaa seka yrit-
tajaa, etta ketjun varaosatoimittajaa. Yrittdjan on helppo tilata kaikki tarvittavat osat
samasta paikasta ja varaosamyyja saa varmemmin myyntid, koska yrittdja uskal-
taa tilata valmiiksi mahdollisesti vaihtoon menevia osia. Lisaksi yrittdja mainitsi
sopimuksensa sisaltamat vuokratytkalut. Vuokratyokalujen kayttd olisi yrittajan
mielesta positiivinen asia, mutta se ei ole toiminut aivan hanen toivomallaan taval-
la. Ymmarran hyvin sen perusteen, etta jos jotakin tytkalua tarvitaan vain muuta-
man kerran tai vain kerran sité ei ole kovin jarkevaa hankkia itselleen. Taman takia
vuokratyokalujen kayttd voidaan nahdéa hyvinkin kannattavana. Tama toki edellyt-
taisi, etta vuokratyokaluille olisi useampia kayttajia, ongelman ketjun puolelta ai-
heuttaa se, ettd niille ei ole tarpeeksi tilausta, koska useimmat ketjun yrittgjat
hankkivat tyokalut itselleen. Pienelle toimijalle edullisempi vuokraus olisi kuitenkin

merkittava asia.
Haitat:

Kysyttdessa ketjuun kuulumisen haittoja vastauksia tuli paljon vahemman. Téallais-
ta olisi toki voinut olettaakin, koska eivat yrittajat luultavasti olisi liittyneet ketjuun
jos olisivat ndhneet siina paljon haittapuolia. Tietenkin noita haittapuoliakin saat-
taisi ilmeta vasta kun on liitytty ketjuun. Suuria haittoja ketjuun kuulumisesta ei

kuitenkaan nahty olevan.

Ei kylla koeta, etta olisi mitdan haittoja tassa ketjussa, ei mitaan rajoi-
tuksia eikd muutenkaan. Tietenkinhan sieltd kay henkil6 kahtomassa
taalla paikan paalla tarkistamassa onko kaikki laitteet asianmukaises-
sa kunnossa ja muutenkin tyotilat. Kaynnit keskittyvat tilojen tarkasta-
miseen ja esimerkiksi kehityssuunnitelmiin, onko investointeja jne.

Taman kommentin perusteella voidaan nahda, ettd ketjuun kuulumisessa ei oike-
astaan ndhda haittoja. Haastateltu mainitsi kuitenkin, etta ketjun puolelta kay hen-
kilo tarkastamassa tilojen ja laitteiden kuntoa. Kuitenkaan tata ei nahty negatiivi-
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sena asiana. Toisaaltahan se voidaan nahda rajoittavana tekijana, etta laitteiden ja
tilojen olisi oltava tietynlaisessa kunnossa, mutta haastateltu ei ottanut sitd asiaa
kuitenkaan haitallisena. Seuraavan kommentin perusteella voidaan nahda yksi

haittapuoli, mita ketjuun kuulumisessa on.

Niin organisaatio, etta jos ne paattaa, etta nyt lahetaan johonkin mai-
noskampanjaan mukaan, niin ei siind auta sitten paljon sanoa, etta en
mind lahde. Etta se sitten maksetaan. Mutta ei ne oo kauheita sum-
mia. Joitain satasia voinut olla yhdet jutut, etta ei ne mitaan...

Osassa ketjuissa mainoskampanjoita katetaan varmasti ketjumaksuillakin, mutta
toisissa ketjuissa yrittajien on sitouduttava maksamaan osuutensa mainoskampan-
joista ketjumaksujen lisaksi. Haastateltu yrittja ei kokenut, ettd mainoksista aiheu-
tuvat kulut ovat kohtuuttomia. Enemman varmasti vaikuttaa se, ettd valinnanvaraa
siité lahteekd mainokseen mukaan vai ei, ei ole. Sopimuksia tehdessa tulisikin ot-
taa huomioon sisaltaako ketjumaksu mainonnan osuuden vai ei. Mainonnan osuus
on varmasti suhteellisen pieni korjaamon muiden kustannusten rinnalla, mutta siita

huolimatta se on yksi kuluera lisaa.

Yksi haastatelluista ei nahnyt ketjuun kuulumisessa negatiivisia puolia vaan otti
siihen kuulumisen rennosti eika ottanut siihen kuulumisesta stressié. Tottahan on
sekin puoli, ettd kuului ketjuun tai ei, yrittdmisessa on aina omat ongelmansa, eika

ketjuun kuuluminen valttamatta aiheuta sen enempaa haittoja.

Ei mulla oo mitdan haittaa siita, en ole ottanut siitd mitdan stressia.

Koulutukset koettiin yleisesti ottaen hyddyllisiksi, mutta niiden sijaintipaikat koettiin
ongelmallisiksi. Koulutukset jarjestetaan usein niin kaukana, etta niihin osallistumi-
nen ei valttamatta onnistu tai ole kannattavaa. Yksi haastatelluista toimii yrittajana
yksin ja tasta syysta koulutuksiin [&hteminen vaikuttaa viela enemman hanen yri-

tykseensa.

Toki itellekin tulee hintaa, vaikka se kursii ois ilmainen, kun panet yri-
tyksen kiinni, matkustat johonkin Helsinkiin, asut hotellissa.

Yksin toimivalle yrittjalle koulutuksista aiheutuvat kustannukset ovat suhteessa
suuremmat jos koulutukset jarjestetaan viikolla, koska yritys joudutaan sulkemaan
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taksi ajaksi. Nain ollen yrittdja menettaa siltd paivalta muuten saatavissa olleet
tulot. Useamman hengen yrityksissa koulutusaikoja voidaan kuitenkin jakaa siten,

ettd kaikki eivat ole samaan aikaan kursseilla.

Hyo6tyjen ja haittojen tarkastelun jalkeen halusin koota tdhé&n yhteen franchising-
toiminnan etuja ja haittoja. Ensimmaisisséa lokeroissa on edut ja haitat, joita olen
tarkastellut teoriaosuuden aikana ja toisissa lokeroissa on tietoa, jota olen saanut
haastatteluiden avulla. Tarkasteltaessa empiriaa ja teoriaa voidaan todeta, etta
teoriatieto sisdltdéa enemman haittoja ja hyotyja, kuin empiria. Toki on otettava
huomioon, ettd ketjuyrittajat, joille tein haastattelut eivat kuulu niin sitoviin ketjuihin
kuin franchisingtoiminnassa yleensa on kysymys. Tasta syysta taulukoita joudu-
taan vertailemaan hieman Kkriittisesti ottamalla huomioon eroavaisuudet. Ketjut
joihin haastatellut yrittdjat kuuluivat, voidaan luokitella vastaamaan Trade Name
Franchisingia tai Product Distribution Franchisingia. Kummassakaan néista mal-
leista yhteisty0 franchising-antajan ja franchising-ottajan valilla ei ole kovin aktiivis-

ta.

Tarkasteltaessa taulukkoa voidaan nédhda, etta haastattelujen tuloksena on saatu
samankaltaisia etuja kuin teoriassa. Haittojen kohdalla taas vastauksia ei saatu
niin paljon, joten vertailua on vaikeaa suorittaa. Haittoja tallaisessa hieman kevy-
emmassa ketjutoiminnan mallissa ei valttamatta edes ole niin paljon, koska yhteis-
toimintakin on rajallista, eika niin sitovaa kuin perinteisessa franchisingyrittajyy-

dessa.

Taulukko 2 Tulokset: Franchisingtoiminnan edut ja haitat

EDUT HAASTATTELU: EDUT

o Valmis liiketoimintamalli o Tekninen tuki

o Liikkeenjohdollinen ja tekninen tuki

o Koulutus
o Koulutus
o Keskitetyt hankintasopimukset o Markkinointitoimenpiteet
o Kustannusedut o Tunnettuus

o Ketjun markkinointi )
o Alennukset varaosista

o Tunnettuus
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o Rabhoitusratkaisut rahoittajien kans- o Vuokratyokalut
sa

o Vakuutuspaketit o Toimiva varaosatoimitus

HAITAT HAASTATTELU: HAITAT

o Sama vastuu kuin perinteisella yrit- . : -
tajalla o Mainoskampanijat, ei valinnanva-

raa lahteekd mukaan

o Muut ketjussa toimivat, jos eivat
noudata toimintatapoja, maineen
menetys

o Koulutusten sijaintipaikat

o Toiminnallinen riippuvuus (luotta-
mus toimintatapojen oikeellisuuteen)

o Toiminnalliset rajoitteet (tietyt toi-
mintatavat)

o markkinointikampanjoiden toteutta-
miseen sitouduttava

o Yrittgjalla ei ole oikeutta muokata
liketoimintamallia

o Alikehittyneet toimintamallit

Epéasuhtaiset franchisingmaksut

O

4.5.4 Ketjun toiminta

Ketjun toimintaa selvittaessani oli tarkoitus saada selville millaista koulutusta ketju
tarjoaa, onko ketju auttanut yrittdjid haasteellisissa tilanteissa ja ker&aaké ketju yrit-

tajilta tietoa heidan toiminnastaan. Naiden kysymysten avulla oli tarkoitus saada



54

lisatietoa mita ketjulla on tarjottavanaan yrityksille. Koulutukset koettiin yleisesti
ottaen hyddyllisiksi.

Vianetsintdkursseja ja uusiin autoihin liittyvia kursseja, jotta pysyttai-
siin kehityksessa mukana. Ettei tee turhaa tyota, ettd saisi sen vian
selville. Koulutuksista saa jonkin verran alennusta. Koulutukset tahto-
vat olla enimmékseen Etela-Suomessa, etté sen takia niihin ei niin tu-
le l&hdettya. Silloin kun on ollut Oulussa, niin yritetty aina jos on oikein
kiinnostavia ja meita edistavia koulutuksia. Osa koulutuksista ei ole si-
saltaneet niin tarke&a tietoa, mutta osasta saa hyvaa tietoa. Koulu-
tuksissa kaydaan teoriaosuudet ja kaytannon osuudet. Oppii kylla ja
saa tietoa irti. Ainut ongelma tosiaan, etta koulutukset ovat etelassa ja
monesti kahden paivan mittaisia, etta se veisi aikaa.

Niillah&n jatkuvasti pyorii koulutukset, koko ajan jotain kursseja jos
vain on innostusta lahtea. Kurssimaksut on edullisempia kuin normaa-
listi, kun tulee ketjun kautta. Koulutuksia on seka tyontekijoille, liittyen
korjaamopuoleen ja sitten on ihan yrittdjakursseja, moni on hankkinut
yrittgjatutkinnon.  Kurssit ovat maksullisia, mutta ketjulaisille hinnat
ovat hieman halvempia.

Koulutusten tarkoituksena on, etta yrittajat pysyisivat kehityksessa mukana ja sai-
sivat ajantasaista tietoa ja pidettya ammattitaitoaan ylla. Siitd huolimatta, ettéa kou-
lutukset koettiin hyddyllisiksi, ongelma koulutuksiin lahtemisessa oli siina, etta kou-
lutuspaikkojen sijainti oli yleensa liian kaukana. Sijainti varmasti hieman latistaa
innostusta lahtea hyddylliseltéakin kuulostavaan koulutukseen. Olisi kuitenkin hyva,
ettd ketjuun kuuluville olisi suunnilleen samanlaiset mahdollisuudet ja positiivista
onkin, ettéd koulutuksia jarjestetaan valilla myos muualla kuin isoimmilla paikka-
kunnilla. Ketjun maineen sailymisen takia olisi suhteellisen tarkeaa, etta ketjukor-
jaamot saisivat pidettyd osaamistaan ylla ja laatutaso pysyisi hyvana. Haastatellut
mainitsivat ketjuun kuuluttaessa etuutena sen, ettad koulutusten hinnat ovat edulli-

semmat kuin ketjuun kuulumattomilla.

Nyt ketju kouluttaa, jotakin omia kursseja niilla on ja niitdkin oon kay-
ny. Ne on enemman sellaisia, kun tahan ketjuun kuuluu monenlaisia
korjaamoja, niin hyvin paljon nekin kouluttaa esim. muiden kautta ja
he ite kouluttaa. On niin monen tasoisia korjaamoita ja korjaajia, etta
ne on enemman sellaisia, etta kerrotaan niin kuin paapiirteittain asiois-
ta eikd menna kovin syvélle.
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Yksi haastatelluista on kaynyt useammissa koulutuksissa ja han mainitsee, etta
koulutuksissa on eroja. Ketjun koulutuksissa ei paastad kovin syvélliseen tietoon.
Toisen toimijan koulutuksissa kdydessaan han on tuntenut saavansa enemman.
Tahan vaikuttaa varmasti se, ettd yrittajalla on ollut kiinnostusta kaikennakéisiin
mittalaitteisiin ja niista ei niinkaan ketjun koulutuksissa puhuta, koska useimmilla
ketjussa toimivilla yrittajilla ei ole haastatellun yrityksen tasoisia mittalaitteita. Yrit-
tajan kiinnostus mittalaitteiden kayttéon ja kouluttautumiseen on alkanut uran al-
kumetreiltd asti, joten tietamysta alkaa jo l6ytya. Ketjun tarjoamilta kursseilta saa-
daan varmasti juurikin sitd perustietoa, mutta jos halutaan menné syvallisempaan

tietoon, siihen vaaditaan varmasti koulutusta muiltakin tahoilta.

Kysyttdessa ovatko yrittdjat kokeneet ketjussa toimiessaan sellaisia haasteita etta
ovat joutuneet pyytamaan ketjulta apua, vastauksena oli, ettd padasiassa apua
pyydetaan jossain pienemmisséa asioissa. Minkdan suuremman asian takia ei ole

jouduttu pyytamaan apua.

Joitain pienié juttuja, varaosaohjelmissa kun uusittu, niin sitten tama
paikallinen jolla on ollut jo pitemman aikaa nama varaosaohjelmat
kaytdssa, niin sitten han on kaynyt meita niiden kayttoon ja paivitta-
massa niita, etta sitd kautta on saatu apuja. Ketjulla on tukihenkil6ita,
jos on oikein vaikeita tapauksia, monesti uudemmissa autoissa var-
sinkin paljon sahko6a, siella on tukihenkil jolle voi soittaa ja han yrittaa
sitten selvittaa. On siella tuki takana, etta se on yksi eduista.

Tuntuu, ettd ketjulta on saatu apua ongelmatilanteissa ja ketjun tuki on néhty tar-
ke&néa. Tuen merkitys varmasti korostuu tulevaisuudessa kun autoalalla mennaan
eteenpain ja kaikkea tietoa on mahdoton hallita yksin. Myds joidenkin asioiden
selvittdminen saattaa olla vaikeaa yksin, joten ketjulta saatava apu on varmasti
tarpeellista. Vaikka ajattelee, etta parjaa ilman ketjunkin apua, on ketjuyrittajalla
silti olemassa se mihin voi turvautua. Kaikilla yrittdjilla tuntui olevan selvaa, etta
avun pyytadminen ongelmatilanteissa tai jonkin uuden asian kohdalla, on tarpeellis-
ta yrityksen menestymisen kannalta. Tapahtui neuvojen pyytaminen sitten muilta

yrittdjilta tai ketjun kautta.

Tutkimuksen kannalta oli myds tarkeaa selvittda keraako ketju yrittjilta joitain tie-
toja, koska tietojen keraaminen kertoo siitd miten yritysten toimintaa seurataan.

Tietojen keradmista voidaan pitad hyvana asiana siind mielessa, etta ketjussa py-
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sytdan selvilla siita, miten ketjuun kuuluvilla yrityksilla menee. Seurannan avulla
voidaan ndhda myos esimerkiksi yrityksen esimerkiksi investointien vaikutuksia

toimintaan. Miten yrittdjat siis kokivat, etta ketju keraa yrityksista tietoa?

Tukihenkilt joka kay paikan paalla keraa tietoa tietyista asioista, kuten
onko henkiléstbn maara muuttunut, minka tyyppista tyotd on tehty,
millaista korjausta. onko otettu kayttdoon laiteuutuuksia, esim. uusia
testereitd, tuntihinnoista...

Ei oikeastaan. Sitd mé&a en nyt tiedd, no ei ne oikeastaan, justiin mika
se nyt on, ettd se ketjun edustaja kdy pari kolme kertaa vuodessa
tayttdmassa jonkun lapun, mutta ei siind muistaakseni mitaan kengan
kokoja kysella.

Ohjelmien kautta ndkevat mita autoihin on laitettu ja mita niille on teh-
ty. Kyllahan ne korjaamoille saattaa jotain kyselyja tehda ja sitten tuk-
kurit saattavat kysella ostoista ja nakevat. Tukkureille ja maahantuojil-
le sellaiset korjaamot hyvia jotka ostavat paljon osia, eivatka kayta
mittalaitteita. Ketjulta suositellaan omia merkkeja ja toivomus, etta
kaytetadn mahdollisimman paljon omia merkkeja. Ei ole kaytossa tiet-
tyja aikarajoja mita tdihin saa kayttaa.

Vastausten perusteella saadaan vaikutelma, etta ketju ei keraa paljonkaan tietoa
korjaamon toiminnasta. Tokihan ketjun varaosamyyjat nakevat yrityksen tekemien
ostojen maaria. Suoranaisesti ketju keraa aika vahan tietoa yrittgjilta. Osa haasta-
telluista mainitsi, etta ketjun edustajat kayvéat valilla tarkastelemassa paikan paalla
yrityksen tilannetta. Tama onkin tarpeellista seurantaa, jotta voidaan ndhda onko
yrityksen toiminnassa tapahtunut muutoksia suuntaan tai toiseen. Ketjun puolelta
on nain helpompi esimerkiksi tarjota ratkaisuja ongelmatilanteissa. Ketjun edusta-
jien kanssa juttelemalla saadaan varmasti myos uusia nakékulmia ja apua esimer-

kiksi yrityksen laajentamiseen tai investointien tekemiseen.

455 Suosittelu

Taman osion tarkoituksena oli selvittaa voisivatko haastatellut suositella ketjuun

liittymista.

En maa ainakaan naa siind mitaan huonoa, etta paras, etta pienella
alueella, ois niinkd samassa ketjussa ja pystyis tana paivana kun lai-
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tevaatimuksethan on kovia, niin ei valttamattd kannata kaikkien hom-
mata samoja vehkeitd. Pystyisi tehda yhteisty6téa niin se ois kaikista
jarkevinta. Silloin pystyttais vahan kilpailla jatkossa siitd, etta pysytaan
hengissé naitad isoja vastaan.

En ma siind nda mitaéan kauhian negatiivistakaan. Sehan on tavallaan
silla lailla vaan hyva.

Voin suositella, ei ole mitddn haittaa ollut. Painvastoin siitd saadaan
tukea.

Jokainen haastatelluista yrittajista oli valmis suosittelemaan ketjuun liittymisté. Ne-
gatiivisia kokemuksia ketjuun kuulumisesta ei juuri ollut. Ketjuun kuulumisesta
saatava tuki tuntui olevan tarkeda. Yksi haastatelluista mainitsi myds, etta haluaisi
tehda enemman yhteisty6ta muiden yrittdjien kanssa. Tama varmasti onnistuisikin
helpommin jos kuuluttaisiin samaan ketjuun. Tall6in esimerkiksi kaikkien ei tarvit-
sisi hankkia kalleimpia tyokaluja, joita tarvitaan harvoin vaan niita voitaisiin kierrat-

taa yritykselta toiselle tarpeen mukaan.

45.6 Johtopaatdkset

Haastatteluun osallistui nelja ketjussa toimivaa yrittajad. Haastatteluista saatiin
melko laajasti tietoa ja vaikka haastateltuja oli vain nelj&, niin saturaatiopisteen
voidaan sanoa olleen aika taynna, koska haastatteluista saatu tieto alkoi toistua
haastatteluissa. Tutkimuksen validiteetin voidaan sanoa olevan hyva, koska tutki-
muksen avulla on saatu vastauksia niihin kysymyksiin mit& lahdettiin selvittamaan.
Reliabiliteettiin eli tutkimuksen toistettavuutta voidaan pitdd hyvana, mutta tallai-
sessa tutkimuksessa vastaukset tutkimuskysymyksiin saattavat haastateltujen
osalta muuttua nopeastikin kokemuksen myo6ta. Tutkijan omat kéasitykset ja tulkin-

nat voivat vaikuttaa myos jonkin verran tulokseen.

Tarkasteltaessa haastatteluista saatuja tuloksia, voidaan todeta, etta ketjusta saa-
tavia hyotyja on melko paljon. Ketjuissa toimiminen myos yleistyy koko ajan, mika
kay selville teoriaosuuden korjaamoketjuista kertovassa kohdassa. Haastattelui-
den perusteella ketjuun kuulumisesta nahtiin myos olevan enemman hyoétyja kuin

haittaa. Paaasiassa suhtautuminen tuntui olevan aika neutraalia ja ketjuun kuulu-
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misesta ei otettu turhaa stressia vaan se koettiin asiana, joka auttaa pysymaan
mukana nykyhetkessa. Ketjuun kuulumisesta koettiin saatavan myos tukea omalle
toiminnalle. Kaikkiin niihin kysymyksiin, joihin toimeksiantaja halusi saada ketjuyrit-
tajilta vastauksia, ei tassa tutkimuksessa tullut vastausta. Kysymykseen onko tulos
parantunut, onko ketjulta suositeltu uusia koneita/laitteita, millaiset ovat liittymiseh-
tojen vaatimustasot ja menot, ei saatu ainakaan suoranaisesti vastauksia. Ketjuun
kuuluvista yrittgjista osa kuitenkin mainitsi ketjun suunnalta tehdyt tarkastelukayn-
nit, joissa tehdaan katsaus yrityksen toiminnan tasosta ja mahdollisista paran-
nusehdotuksista. Liittymisehtojen vaatimustasosta voidaan sanoa, etta eri ketjujen
valilla vaatimustaso vaihtelee ja nain ollen myds kustannukset. Kukaan yrittajista
ei kuitenkaan maininnut ketjuun liittymishetkella tulleista menoerista kysyttaessa

ketjuun kuulumisen haittapuolista.

Vertailtaessa ketjuun kuulumisen etuja ja haittoja haastavuutta lisda, se, etta nii-
den tasot ovat erilaisia. Etujen ja haittojen tarkasteleminen on kuitenkin valttama-
tontd, jotta voidaan saada aikaan tuloksia ja saadaan selville olisiko toimeksianta-
jan yrityksen jarkevaa liittya ketjuun. Mietittdessa esimerkiksi ostojen tekemista
ketjulta saatavat alennukset eivat valttamatta olisi silla tasolla mita yrittaja on itse-
naisena toimiessaan saanut neuvoteltua eri toimittajilta. Yrityksen tunnettuus voisi
varmasti parantua ketjuun kuulumalla, mutta kuten yrittdja haastattelussakin mai-
nitsi, tunnettuuden paranemisen myé6ta asiakaskunnan laajentumisesta ei olisi
niinkaan hyotya, koska toitd on jo talla hetkella sen verran mita ehditdan teke-
maan. Hyotya tunnettuuden paranemisesta olisi varmasti jos toimeksiantaja har-
Kitsisi ottavansa lisaa tyontekijoitd. Tekninen tuki ja koulutus ovat varmasti seikko-
ja, joista ketjuun kuulumisesta olisi yrittajalle eniten hyotya. Tekniseen tukeen voisi
tarvittaessa ottaa yhteyttd ongelmatapauksessa, josta siella otettaisiin selvaa ja
yrittdjan omaa aikaa vapautuisi muiden tehtavien suorittamiseen. Erilaisten on-
gelmatapausten selvittaminen saattaa vieda huomattavasti yrittajan ty6aikaa. Kou-
lutusten merkitystak&an ei voi vahatella ja niistd saatavat alennukset varmasti li-
saisivat motivaatiota niihin l&htemiseen. Haasteita koulutukseen lahtemiseen luo
kuitenkin varmasti niiden sijaintipaikkakunnat, koska kustannukset lisdantyvat

matkustettavan matkan myota.
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Ketjuun liittymisesta on tehty myds muita tutkimuksia ja niistd saadut tulokset ovat
seuraavanlaisia. Nyyssonen & Vaisanen (2012, 30) selvittivat tutkimuksessaan
sitd, mista syysta yrittajat paatyivat valitsemaan franchisingyrittdjyyden ja onko
toiminta vastannut yrittdjien odotuksia. Tuloksien perusteella franchisingyrittajyy-
teen lahtemiseen vaikutti halu paasta yritystoiminnan alkuun nopeasti ja helposti
sekad tuen saaminen ketjulta (mts. 44-45). Osa yrittgjista koki, odotusten taytty-
neen, mutta pettymyksiakin oli koettu. Mainintoja eduista olivat mm. aloittamisen
helppous, apua hankinnoissa, markkinointitoimenpiteet ja haitoista mm. se, etta
ketju vie lilan suuren osan tuotoista ja sitoutumisaika ketjuun on pitka. Osa tassa
tutkimuksessa esille tulleista seikoista vastasivat omaa tutkimustani kuten tuen
saaminen ketjulta ja markkinointitoimenpiteet. Haastattelemistani yrittajista yksi oli
myo6s kokenut pettymyksia ketjun toiminnassa. Tuunasen ja Hyrskyn (2001, 58—
59) laajasti toteutetussa tutkimuksessa selvitettiin franchising yrittdjien ominai-
suuksia ja niitd etuja ja haittoja, joita he kohtaavat liikketoimintaa pydrittdessaan.
Osa tutkimuksessa esille tulleista hyddyista ja haitoista vastasi tutkimukseni avulla
saatuja tuloksia ketjuun kuulumisen hyodyista ja haitoista, esimerkiksi eduista,

tunnettu nimi seka ketjun tuki ja haitoista ketjumaksut.

Omaan tutkimukseeni palaten, tutkimillani ketjuilla ei ole tunnu olevan niin tiukkoja
ehtoja kuin useimmissa franchising-sopimuksissa, vaan toiminta on vapaampaa.
Eniten toiminnan voidaan sanoa muistuttavan Trade Name Franchisingia ja Pro-
duct Distribution Franchisingin sekoitusta. Vaikka toiminta ei ole samanlaista kuin
perinteisessa franchisingissa, voidaan tutkimustulosten perusteella silti n&hda, etta
esimerkiksi monet edut ja haitat ovat samankaltaisia. Ketjujen valilla olevat erot
eduissa ja haitoissa voivat kuitenkin olla oleellisia sen kannalta misté olisi yrittajal-
le eniten hyotya. Ketjun valinta ei olekaan helppoa, koska ketjuja on monenlaisia
ja niiden vertailu on vaikeaa, koska niiden tarjoamat mahdollisuudet ovat niin eri-
laisia. Kuitenkin haastatteluiden ja toimeksiantajalla kayneiden ketjun edustajien
kertoman perusteella on helpompi hahmottaa, mika ketju olisi toimeksiantajalle
paras vaihtoehto jos han siihen péaattaisi lahted. Ketjuedustajien kanssa pystyttai-

siin varmasti myds neuvottelemaan sopimusehdoista.

Toimeksiantajan ja ketjuyrittdjien haastatteluista saatujen tulosten perusteella voi-

daan todeta, etta toimeksiantajan ketjuun liittymisesta ei olisi ainakaan talla hetkel-
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|& riittavasti hyotya. Toimeksiantajan yrityksen liikketoiminta pyorii hyvin ja sen puo-
lesta ketjuun liittyminen ei ole valttamattomyys. Ketjuun kuulumalla saataisiin var-
masti tukea erilaisissa toiminnan ongelmatilanteissa, joita tulee eteen, mutta toi-
saalta toimeksiantajalla on jo niin laaja verkosto, ettd apua saadaan muitakin reit-
teja pitkin. Ketjuun kuulumisesta saattaisi olla joissakin tapauksissa hy6tya taman-
hetkisten ja tulevaisuuden haasteiden selvittamisessa, mutta toimeksiantajalla on
hyvat mahdollisuudet selvita naista itsendisenakin yrittajana. Ketjuun liittyminen
pitkaan itsenaisesti toimineelle yrittajalle saattaisi tuntua myds silta, etta omat toi-
mintamahdollisuudet kapenisivat ja rajoittamaton paatdsvalta tuntuu olevan toi-
meksiantajalle tarked asia, mikd on ymmarrettavaa. Tutkimuksella saatujen tulos-
ten pohjalta voidaan todetta, ettd toimeksiantajan kannattaa jatkaa itsenaisena
yrityksend eteenpain. Paatoksen toimintaan lahtemisesta tekee kuitenkin yrittaja
itse ja tama voidaan ndhda osana yrittdjan strategista paatoksentekoa. Tamanhet-
kisen tilanteen perusteella paras strategia olisi kuitenkin jatkaa toimintaa entiseen
malliin. Ketjuun liittymista voisi harkita siind vaiheessa jos toimintaa halutaan kas-
vattaa ottamalla lisda tyontekijoita tai jos halutaan saada tietoa tulevista uudistuk-

sista helpommalla tavalla.

Tutkimuksen avulla saatujen tulosten perusteella ketjutoimintaan mukaan lahte-
mista harkitsevat yrittdjat voivat miettia, millaisiin asioihin ketjuun lahteminen vai-
kuttaisi. Voidaan tarkastella laajemmin etujen ja haittojen merkitystd. Pohtiessani
sita, millaisia jatkotutkimusmahdollisuuksia, tasta tutkimuksesta voisi saada, mie-
leeni tuli ainakin sen tutkiminen, etta jos toimeksiantaja paattaa lahtea ketjuun mu-
kaan miten se vaikuttaa yrityksen toimintaan, mukaan lahtohetkella ja miten pitkal-
l& aikavalilla. Tutkia voisi myos sitd, ettd miten vakituiset asiakkaat kokevat sen,
ettd yrityksessa on nakyvilla ketjun nimi, vaikuttaako se jollain tavalla heidan na-

kemyksiinsa yrityksesta.
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5 YHTEENVETO

Taman opinnayteyon lahtokohtana oli lahtea selvittdméaan olisiko toimeksiantajan
korjaamoyritykselle hyddyllista liittya ketjuun. Tutkimuksen tarkoituksena oli selvit-
taa myos ketjuun kuulumisen etuja ja haittoja. Tarkoituksena oli myds selvittda
voisiko ketjuun kuulumisesta olla apua tdmanhetkisten ja tulevaisuuden haastei-

den selvittamisessa.

Teoriaosuuden ensimmaisessa osassa tutkittiin yrittajyytta, ketjujen toimintaa ja
strategiaa. Yrittajyyden osalta selvitettiin yleisesti yrittdjyytta ja yritystoimintaa seka
yrittéjaltd vaadittavia ominaisuuksia. Strategia osuudessa kasiteltiin strategian
maaritelmaa seka merkitysta ja ketjuosuudessa ketjun méaaritelmaa, ketjuliiketoi-
mintaa seka korjaamoketjuja. Teoriaosuuden toisessa osassa franchisingia sen
toiminnan muotoja, franchising-ketjun valintaa sek& franchisingtoiminnan etuja ja

haittoja.

Tutkimusta lahdettiin selvittdmaan kvalitatiivisen tutkimusmenetelman avulla, jonka
osalta hyddynnettiin teemahaastatteluita. Haastattelut suoritettiin toimeksiantajalle
ja neljalle ketjussa toimivalle yrittajalle. Haastattelujen avulla saatujen tulosten
analysoinnissa kaytettiin teemoittelua, jonka avulla haastateltujen vastaukset paa-

sivat oikeuksiinsa.

Toimeksiantajan haastattelun perusteella paastiin ndkemaan tamanhetkisia miet-
teitd ketjuun kuulumisesta ja muokkaamaan hieman ketjuyrittgjille tehtyja haastat-
telukysymyksia. Ketjuyrittdjien haastattelujen pohjalta saatiin tuloksia, joiden avulla
paastiin pohtimaan sit&, olisiko toimeksiantajan yritykselle jarkevaa liittya ketjuun.
Ketjuun kuuluvat yrittajat olivat paaasiassa tyytyvaisia ketjun toimintaan ja hyotyja
nahtiin olevan enemman kuin haittoja. Jokainen ketjuun kuuluva myé6s koki voi-
vansa suositella ketjuun liittymista. Tuloksien tulkinta tapahtuikin siis miettimalla
asioita monelta kannalta ja lopulliseen tulokseen paaseminen oli aikaa vieva pro-
sessi. Saatujen tulosten valossa, paadyttiin tydossa siihen tulokseen, etta yrittajan
ketjuun liittymisesta saatavat hyoddyt eivéat olisi tarpeeksi suuria eivatkd ne toisi
toimintaan tarpeeksi lisdarvoa. Tasta syysta voidaankin todeta, etta toimeksianta-
jan yritykselle ei olisi tarpeeksi hyotya ketjuun liittymisesta. Yrityksen toiminta kul-
kee eteenpain hyvalla mallilla, joten toiminta voidaan hyvin sailyttaa itsenaisena.
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LIITE 1 Haastattelukysymykset toimeksiantajalle
1. Misséa asioissa uskot ketjuun kuulumisesta saavasi hyotya?
2. Missa asioissa uskot, ettd ketjuun kuuluminen aiheuttaisi haittaa?
3. Millaiset asiat koet yritystoiminnassa haasteellisimmiksi?

4. Uskotko, ettd ketjuun kuuluminen voisi auttaa naista haasteista sel-

vidmisessa?
5. Millaisia asioita haluisit selvitettavan ketjuyrittgjilta?

6. Oletko talla hetkella sitd mielta, etta ketjuun liittyminen voisi olla hyva

ratkaisu?
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LIITE 2 Haastattelukysymykset ketjuyrittajille
Tausta

1. Kertoisitteko hieman historiastanne, koulutuksesta ja tydurastanne?

2. Oletteko toimineet aina ketjuyrittajana?

3. Millaista oli toimia yksityisyrittajana?

- Mika kannusti lahtemaan ketjuyrittajaksi?

4. Miten paadyitte valitsemaan taman kyseisen korjaamoketjun?
Hyo6dyt ja haitat

5. Millaisia hyotyja ketjuun kuulumisessa on?

6. Onko ketjuun kuulumisessa mielestanne jotain haittoja?
Ketjun toiminta

7. Millaista koulutusta ketju on tarjonnut Teille?

8. Oletteko kohdanneet Kketjuyrittdgjand toimiessanne haasteita johon

olette pyytaneet apua ketjulta? Millaista apua olette saaneet?
9. Millaisista asioista ketju keraa yrittgjilta tietoa?
Suosittelu

10.Voisitteko suositella ketjuun liittymista?
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Yrittgjan vastaukset

1. Ketjuun kuuluminen tuo yritykselle nakyvyyttd, kampanjoiden ja
mainonnan avulla. Yrityksen tunnettavuus paranee ja talla tavalla on
mahdollista lisata yrityksen asiakasmaaraa. Ketjun jarjestamilla koulu-
tuksilla, voidaan paremmin yllapitdd asentajien ammattitaitoa. Ketjun
asiantuntijoiden avustuksella voidaan miettid onko toiminnassa kehit-
tamiskohteita. Yrityksen omistajan kannalta ulkopuolisten nakemyk-
set, voivat auttaa huomaamaan niitd asioita, joita ei ole viela itse
huomattu. Kehittdmistoimenpiteiden osalta tyotd voidaan tehda aina
tyon vastaanotosta tyon valmistumiseen. Ketju voi auttaa autojen on-

gelmatapauksien ratkaisuissa.

2. Ketjuun kuulumalla yritys sidotaan siihen, etta ostoja tulisi tehda
mahdollisimman paljon ketjun kautta. Vapaus tehda ostoja oman va-
linnan mukaan rajoittuu. Ketjuun kuulumisesta aiheutuu myos maksu-

ja.

3. Yrityksen toiminnan kannalta on ensiarvoisen tarkead, saavuttaa
asiakkaiden luottamus ja sita kautta riittdvan laaja asiakaskunta, jolla
voidaan turvata toiminnan jatkuvuus. Verkostojen luominen eri tava-
rantoimittajien kesken ja kaytdossa olevien ohjelmien valinta. Ajan-
tasaisen tiedon hankkiminen ammattitaidon yllapitamiseen. Tdiden oi-

keaoppinen jarjestaminen, jotta pysytddn sovituissa aikatauluissa.

4. Toimintaansa aloittava yritys saa varmasti paljon apua alkuvai-
heessa liittyessaan ketjuun. Useamman vuoden toiminnassa olleelle

yritykselle saattavat hyddyt jaada pienemmiksi.

5. Ensimmaisena mieleen tulee tietenkin ovatko ne edut jotka ketju on
tuonut yrittjalle olleet sellaisia, etta han olisi kokenut liittymisen kan-
nattavaksi. Onko verrattaessa aikaisempia vuosia/kuukausia tulosta
saatu parannettua. Onko joitakin tyon osa-alueita saatu rationalisoi-
tua, onko saatu uusia vinkkeja kuinka ty¢ kannattaisi tehd&, kannattai-
siko laittaa uusia koneita/ohjelmia tai voitaisiinko jotain toita jattaa te-

kematta ja ohjata toiselle yrittajalle. Onko jarjestetty koulutus vastan-
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nut odotuksia? Ovatko littymisehdot olleet reaalisia eli sellaisia joihin
yrittdjd on voinut vastata. Ovatko mainostaulut ja muut liittymisen

myo6ta tulleet menot pysyneet kohtuudessa.

6. Mielestani ne seikat, jotka puoltaisivat talla hetkella ketjuun liittymis-
ta omassa yrityksesséni, ovat suurelta osin jo kunnossa, esimerkiksi
mainonnan tarve ja sitd kautta yrityksen tunnettuuden parantaminen.
Talla hetkella asiakaskunta todella laaja ja ty6tilanne hyva eli asia-
kasmaaran lisdaminen ei hyodyta, koska uusia toita ei voitaisi ottaa
vastaan asiakasméaaran lisdantyessa. Myos seikat, jotka puoltavat jat-
kamista rippumattomana korjaamona ovat esimerkiksi: Varaosien os-
to voidaan hoitaa osittain suoraan eri tukkureilta ja sité kautta voidaan
ostaa tuotteet ilman valikasia ja tukkurilta jolla kyseinen tuote on hin-
naltaan kilpailukykyisin. Liittyess&ni ketjuun tulisi suurin osa ostoista
pyrkia tekemaan ketjuun kuuluvan tukkurin kautta. Yleensa ketjuun lii-
tyttdessa tehtaisiin euromaarainen tavoite kuinka paljon euromaarai-
sesti tuotteita tulisi ostaa vuoden aikana. Vapaan yrittdjana toimiessa
on paremmat mahdollisuudet kilpailuttaa eri toimijoita ostettaessa
esim. 6ljyja/pakkasnesteita ja yleensékin tarvikkeita joiden menekki on
suuri, saavutetaan huomattava hintaetu. Oman yrityksen kannalta en
nae, etta saisin huomattavaa etua kuuluessani johonkin ketjuun. Jos
ollaan perustamassa uutta yritysta, jossa toimintaa ollaan aloittamas-

sa, uskoisin ketjuun liittymisesta olevan huomattavasti apua.
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Ketjuyrittgjien vastaukset

Yrittaja 1; Yrittdjd on erikoistunut autopuolen sahkétéihin. Tehnyt
ammattikoulun jalkeen 10 vuotta toitda merkkilikkeessa ja taman jal-
keen jatkoi opiskelua muutamilla kursseilla, jolla perehtyi tarkemmin
silla hetkella uusiin polttoaineruiskutusjarjestelmiin ja raskaan kaluston
sahkotoihin. Kurssien ansiosta paasi tdihin korjaamoon, jossa huollet-
tiin seka henkilbautoja etta raskasta kalustoa. Ollessaan siella tdissa
paasi mukaan kursseille, joita on jatkanut perustettuaan oman kor-
jaamon viisi vuotta myohemmin. Kurssit kuuluvat erdan toisen ketjun
piiriin, mutta yrittdja on saanut jatkaa niiden suorittamista halvemmilla
hinnoilla, kuin normaalisti ketjuun kuulumattomat, liittyméatta ketjuun,
koska ketjun tasolta todettiin, ettd koulutusta on tarjottu jo sen verran,
ettd kesken ei kannata jattaa.

Yrittdjan oma yritys on ollut toiminnassa noin 20 vuotta. Ketjuun on
kuulunut kolmisen vuotta. Paatés ketjuun siirtymisesta lahti liikkeelle
siitd, ettd yrittajalta kysyttiin olisiko han kiinnostunut lahtemaan ket-
juun. Ketjuun hantd pyydettiin, koska héanella on niin pitkd kokemus
alalta ja ketjuun haluttin mukaan toimijoita joilla vankka kokemus,
koska iso osa ketjun toimijoista on vasta aloittelevia yrityksia. Yritta-
jalla oli olemassa luotettu varaosavalittdja, mutta koska tdmé vara-
osavadlittaja oli pian lopettamassa liiketoimintaansa, paatti yrittaja, etta

nyt on aika siirtya ketjuun.

Yrittdja 2; Yrittdja on koulutukseltaan autoasentaja. Tehnyt aiemmin
muita toitd, mutta siirtynyt autoalan puolelle vuonna 1995, jolloin pe-
rustanut oman toiminimen, jonka alla on ostanut ja myynyt autoja.
Toiminut siis ennen ketjuun liittymistaan itsenaisesti. Yrityksen perus-
tanut vuonna 2002 ja aloittanut toiminnan omissa toimitiloissa vuoden
2005 aikana. Ketjuun yrittaja on liittynyt mukaan vuonna 2008. Tall&a

hetkella yrittajalla on kaksi toimipaikka, joista myohempi on aloittanut
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toimintansa pari vuotta sitten. Yrittdjan toimialaan kuuluu mm. vara-

osamyyntid, autojen korjausta ja renkaiden myyntia.

Kysymykseen millaista on ollut toimia yksityisyrittdjana verrattuna ket-
juyrittajyyteen, vastauksena oli, ettd muutokset eivat ole olleet suuria,
koska varaosatoimittaja on pysynyt samana ketjuun liityttdessa ja ko-
kemusta samasta toimittajasta on pitemmalta ajalta. Taman takia yrit-
taja paatyikin valitsemaan kyseessa olevan ketjun. Yrittdja sai ketjuun
littyessaan neuvoteltua sopimusehtoja, koska yrittaja kuuluu myos
toiseen ketjuun, jossa ollaan tarkkoja tietyistd huolloissa kaytettavista
tuotteista. Lisaksi yrittaja neuvotellut sopimuksen niin, etta tietyt tuot-

teet han ostaa jo aiemmin kaytossa olleelta toimittajalta.

Yrittaja 3; Yrittdja kertoo, etta ei ole oikeastaan ollut muissa toissa,
vaan on jatkanut korjaamotoimintaa perheyrityksessa. Valmistuttuaan
ammattikoulusta autoasentajaksi ja suoritettuaan armeijan yritys siirtyi
isaltd pojalle 1980-luvun loppupuolella. Yritystoiminnan aikana yrittaja

on suorittanut erilaisia kursseja ja opiskellut lisaa.

Suurimpana syyna ketjutoimintaan lahtemisessa oli tekniikan kehitty-
minen, ketjun avulla voitaisiin pysyad paremmin selvilla alan kehitys-
vaiheista. Lisaksi yrittaja mainitsi, ettd ketjun puolelta jarjestetadn
koulutuksia. Ketju jarjestdd myods yhteismarkkinointia. Ketjun valintaa
tehdessa yrittaja paatyi valitsemaan ketjun, jossa ei juuri maarata mi-
ten asioita pitaisi tehda. Lisaksi yrittajalla on vapaus tilata varaosat
sielta mista haluaa, mutta mainitsee kuitenkin, etta ottaa niitd useim-

miten ketjun varaosaliikkeen kautta.

Yrittdja 4; On valmistunut ammattikoulusta autoasentajaksi. Koulun
jalkeen oli viisi vuotta tdissa korjaamolla, jonka toiminta oli keskittynyt
raskaankaluston korjauksiin. Lisaksi korjattaviin kuului henkild-, ja pa-
kettiautoja, mutta pienemmissa méaarin. Tyonantajan alkaessa puhua
elakkeelle jaamisesta ja siita, etta yritykselle pitaisi |oytya jatkaja,
paatti yrittdja yhdessa toisen henkilon kanssa ostaa yrityksen. Yrittajat

ovat toimineet omassa yrityksessaan nyt yhdeksan vuotta ja ovat kuu-
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luneet viisi vuotta ketjuun. Eivat ole huomanneet yrityksen toiminnan
kannalta suurta eroa ketjuun liityttdessa. Ketju ei rajoita toimintaa mil-
laan tavalla. Ketjuun lahtemiseen kannusti, se ettd paikkakunnalla si-
jaitsi ketjun varaosamyymala, joten varaosatilaukset on helppo tehda
sielta. Yrittajat eivat ottaneet itse yhteytta ketjuun, vaan ketjulta otettiin

yhteytta yritykseen.

Hyo6dyt ja haitat

Ketju A

Yrittaja 1; Ketjuun kuulumisen etuna yrittdja mainitsee, tekniset tie-
dotteet, joita ketju lahettaa. Ketjulla on olemassa tyontekijat, jotka sel-
vittdvat autoalan uudistuksia. Taman yrittaja nékee hyodyllisena, kos-
ka se auttaa pysymaan ajan tasalla. Yrittdja mainitsee, etta ketjuun
kuulumisessa on toki omat maksunsa, mutta mielestaan ketjumaksu-
jen maksamiselle saa myds vastinetta. Sopimuksella on saatu neuvo-
teltua esimerkiksi ilmaisia koulutuspéaivia. Kuitenkin pitaa ottaa huomi-
oon, se etta yhden miehen yrityksessa koulutuksiin lahtemisella on
oma hintansa, koska korjaamon joutuu sulkemaan silta ajalta. Liséksi

on huomioitava matkakustannukset ja mahdollinen yopyminen.

Yrittajalla on kaytossaan ketjun ohjelma, jonka avulla han nékee auton
tiedot ja esimerkiksi sen, mita missakin huollossa on tehtava. Ohjelma
mahdollistaa my6s sen, ettd voi nahda mita autolle on tehty saman
ketjun toisissa korjaamoissa. Ohjelman avulla saa tehtyd myo6s tilauk-
set. Yrittgjalla on mahdollisuus tilata ns. huoltopaketteja, joista han voi
kayttda auton huoltoon tarvittavat osat ja maksaa vain niista ja loput
ketju hakee veloituksetta pois. Yrittdjalla on mahdollisuus hakea tiedot

jonkin tydn ohjeajoista, mutta ohjeajat eivat ole sitovia.

Yrittajan mielesta ketjusta ja koulutuksista saatava hy6ty on ilmeinen.
Han kokee asiat niin, ettd korjaajan on tiedettava esimerkiksi miten jo-
kin komponentti toimii, jotta sen toiminta voidaan mitata. Vikakoodien
lukemisella saadun tuloksen perusteella ei voida suoraan sanoa, onko
vika tosiaan siella missa testeri ilmoittaa sen olevan. Lisaksi koulutuk-

sista saadaan hyotya silla tasolla, etta paastaan puhumaan muiden
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ketjuun kuuluvien kanssa ja saadaan neuvoja esimerkiksi toimivien

tyokalujen hankintaan.

Haittapuolina ketjuun kuulumisessa yrittdja mainitsee ketjumaksut,
jotka ovat suhteellisen korkeat pienelle toimijalle. Mainitsee muuten-
kin, ettd tana paivana yhden miehen korjaamoille alkaa olla aina vain
vahemman kannatusta. Yrittaja mainitsee lisaksi, ettd ketjuun liittyes-
saan luvattiin vuokratydkaluja ketjun puolelta, mutta tdma ei ole toimi-
nut taysin, vaan ketju on joutunut sanomaan osan harvemmin tarvitta-
van tyokalun osalta, etta niita ei ole mahdollista saada vuokralle. Yrit-
tdjan kuuleman mukaan uusille yrittajille ei myoskdan enaa tarjota

vuokratyokaluja.

Yrittaja 2; Ketjuun kuulumisen ensimmaisena hyotyna yrittaja mainitsi
valtakunnallisen mainonnan, joka luo nakyvyytta ja uskottavuutta asi-
akkaille. Yrittajan mielestda mainonta on ehka alun perin tarkoitettu
paakaupunkiseudulle, jossa ihmisten luottamus ehka heikompaa. Kui-
tenkin mainitsee vield, ettd maaseudullakin mainonnan merkitys ehka
korostuu ik&luokkien muuttuessa. Ketjun eduista mainitsee, etta tila-

uksista saadaan hieman paremmat alennukset.

Yrittdja ei nahnyt ketjuun kuulumisesta olevan itselleen minkaéanlaista

haittaa, vaan ndkee toiminnan positiivisena.

Yrittdja 3; Kustannuseduista yrittaja mainitsi, etta ketjuun kuuluville
pitaisi olla paremmat alennukset ketjun varaosaliikkeistd kuin ketjuun
kuulumattomilla. Yrittdja ei kuitenkaan osannut sanoa, onko nain oi-
keasti. Etuina yrittdja pitda myos ketjun teknista tukea, josta saa apua
ongelmatilanteisiin. Liséksi mainitsee myds markkinoinnin. Etuina voi-
daan pitad myos yhteistyotd muiden ketjuyrittdjien kanssa, jonka yrit-
taj& mainitseekin olevan melko tiivista. Yhteistyota tehdaan ja yhteytta
pidetddn varsinkin yrittdjien kanssa, joille varaosatoimitukset tulevat
samasta paikasta. Neuvoja on helppo pyytda muilta, koska yrittajat

ovat tulleet tutuiksi erilaisten kokousten ansiosta.
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Yrittgja ei ndhnyt ketjuun kuulumisessa paljonkaan haittapuolia, koska
toiminta kuitenkin melko vapaata. Mainitsee kuitenkin, etta ketjuorga-
nisaatio saattaa paattaa, etta nyt aloitetaan mainoskampanja ja talléin
ketjun jasenella ei ole siihen vaikutusmahdollisuutta. Mainoskampan-
joilla on aina hintansa, mutta summat eivét ole kuitenkaan olleet kovin

suuria.

Yrittdja ei mainitse, ettd ketjulla olisi mitdan tiettyja toimintatapoja,
mutta ketjun taholta kaydaan kuitenkin muutama kerta vuodessa kat-
somassa Yyrityksen tiloja ja saaduista tuloksista tehdaan yrittajalle ra-
portti. Kyseessa on oikeastaan kehitysraportti, jossa voidaan mainita
esimerkiksi tilojen siisteydesta. Kuitenkaan yrittdja ei ole nahnyt tal-

laista tarkastelua ongelmana.

Yrittdja 4; Ensimmaéisenda yrittdja mainitsee mainonnallisen hyodyn,
mainoskampanjat radiossa ja lehdissa. Yritykselle saadaan tata kautta
nakyvyyttd. Mainitsee, ettd varaosista ei niinkdan saada alennusta,
mutta koulutukset ovat hyodyllisid. Yhteistoimintaa korostaa esimer-
kiksi tapahtuma, jossa valittiin vuoden korjaamoyrittdja ja varaosamyy-
ja. Yhteistyota tehddan lahinnd paikallisen ketjun varaosamyyjan
kanssa, mista ostetaan lahes kaikki tarvittavat varaosat. Lisaksi ketjun
jasenet saavat tydkaluja tarjoushinnoin. Ketjulla on olemassa tukihen-
kilo, jolta voidaan tarvittaessa kysya apua erilaisissa ongelmatilanteis-
sa, erityisesti uusien autojen kohdalla saatetaan tarvita neuvoja. Ket-
julta on annettu sellainen suositus, etta ketjun yksi logo tulisi olla na-
kyvissa yrityksen tiloissa. Muuta maaraysta tasté ei ole olemassa. Kui-

tenkin logon nakymisesta voidaan katsoa olevan hyttya korjaamolle.

Yrittajat eivat ole kokeneet, etta ketjusta aiheutuisi suurta haittaa. Ket-
julta valilla tarkastamassa yrityksen toimintaa, mutta tata ei ole koettu

ongelmaksi.
Ketjun toiminta

Ketju A Yrittaja 1; Mainitsee, etta on osallistunut ketjun koulutustilaisuuksiin.

Korjaamoita on eritasoisia ja ehka taman takia koulutustilaisuuksissa
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kasitelladn asioita aika yleisluontoisesti eika paasta kovin syvalliseen
tietoon. Koulutuksissa ei paastd ehkd senkdan takia kovin syville,
koska ketjulla ei ole olemassa laitevaatimuksia, joiden kayttéon he

voisivat opastaa.

Ketju kerda jonkin verran tietoa yritykseltd. Ketjussa kaytetyn ohjel-
man avulla nahdaén esimerkiksi mitéa autoille on tehty ja millaisia osia
niihin on laitettu. Tukkureilta saattaa tulla kyselyitéa ostoista, mita tila-
tuista osista on kaytetty. Tukkurin kannalta sellainen on hyva korjaa-
mo, joka lukee vain vikakoodeja, ja laittaa paljon osia. Ketju myos toi-
Voo, ettd kaytettaisiin mahdollisimman paljon ketjun omia vara-

osamerkkeja.

Yrittaja 2; Yrittdja mainitsee saavansa tukea seka ketjulta, etta ketjun
jasenilta. Heilla on ketjupalavereita ja nettisivut, josta voi saada apua
muilta ketjun jasenilta. Lisaksi ketjussa toimii kaksi selvitysmiesta, jot-
ka tarvittaessa auttavat perusteellisesti ongelmakohtien selvittamises-
sa. Ketjulla pydrii jatkuvasti erilaisia koulutuksia ja kursseja seka yrit-
tajille, etta tyontekijoille. Ketjun kautta on myods mahdollista suorittaa
yrittdjatutkinto. Ketjuun kuuluttaessa etuina ovat edullisemmat kurssi-

maksut.

Yrittdja on kohdannut tydssaan haasteita, joissa on pyytanyt apua ket-
julta ja myods mielestdan saanut apua. Yrittdja kokee, etta haasteita
toiminnassa talla hetkella ovat alan nopea kehitys ja poismuutto toisen
yrityksen sijaintipaikkakunnalta. Yrittdjan mukaan ketju ei velvoita 1&-
hettdmaan mitdan tietoja yrityksen toiminnasta, eikd myoskéaan keréa

tietoja.

Yrittdja 3: Ketjun puolelta tarjottava koulutus on monipuolista ja kou-
lutusta on tarjolla eri asioiden osalta. Esimerkkinéd ilmastointilaitteisiin
littyvéat koulutukset, jotta saadaan pidettya lisenssit voimassa. Lisaksi
koulutusta on liittyen autotekniikkaan, joka voi olla esimerkiksi merkki-
kohtaista koulutusta. Koulutuksia jarjestetaan eri puolilla Suomea.

Koulutuksen hinta on kahden sadan euron luokkaa vuorokaudelta.
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Koulutuksen lisaksi yrittdja saa itselleen kursseilla kaytetyn materiaa-

lin.

Yrittaja ei ole kohdannut tydssaan sellaisia haasteita, johon olisi tar-
vinnut apua ketjulta. Ketju ei keraa yrittdjan mukaan paljonkaan tietoa
toiminnasta, esille tulee oikeastaan vain ketjun puolelta tehtava tar-

kastus yrittajan tiloihin 2-3 kertaa vuodessa.

Yrittaja 4; Ketjun tarjpamat koulutukset ovat kasitelleet muun muassa
vianetsintaa ja pysyakseen ajan tasalla tarjotaan koulutusta myds liit-
tyen uusiin autoihin. Koulutukset eivat ole ilmaisia, mutta niistd saa-
daan jonkin verran alennuksia. Yrittdja mainitsee, ettéd koulutuksiin ei
olla osallistuttu viime aikoina kovin paljon. Ongelmana koulutuksissa
on se, etta niita jarjestetddn enimmakseen Etela-Suomessa. Kuitenkin
silloin kun koulutuksia jarjestetaan lahempéana yrityksen sijaintipaikka-
kuntaa ja kun koulutukset on koettu tarpeellisiksi, on niihin osallistuttu.
Koulutukset on koettu padasiassa hyodylliseksi ja siella kaydaan lapi

seka teoriaosuudet, ettd kaytanndn osuudet.

Yrittdjin& toimiessaan eivéat ole kohdanneet suurempia haasteita toi-
miessaan ketjussa. Pienempien asioiden kohdalla on kuitenkin koettu
saatavan apua. Esimerkiksi uuden varaosaohjelman kanssa toimiessa

ollaan sen kayttoon ja paivitykseen saatu apua.

Ketjun tekemissa tarkastuksissa keskustellaan lahinna yrittgjien tule-
vaisuudensuunnitelmista ja siitd millainen tilanne on talla hetkella.
Esimerkiksi kuinka monta tyontekijaa yrityksessa on, onko suunnitel-
missa tehda investointeja, millaiset ovat tuntihinnat, ollaanko yrityk-
seen hankittu laiteuutuuksia ja millaisia yrityksessa suoritettavat tyo-

tehtavat padasiassa ovat.

Yrittdja 1; Suosittelee ketjuun liittymista, siitd saatava tuki on suuri.

On ollut suhteellisen tyytyvainen koulutuksiin. Ketjulla on periaatteena,
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ettd samaan ketjuun kuuluvia korjaamoita ei tulisi perustaa kovin la-
hekkain.

Yrittdja 2;Yrittaja kokee voivansa suositella ketjuun liittymista. Han
nakee asian myos niin, ettd kuuluttaessa samaan ketjuun voitaisiin
tehda enemman yhteistyota, esimerkiksi lainata toisilta ketjuun kuulu-
vilta tydssa harvemmin tarvittavia tyokaluja. Tallin lahella toisiaan si-
jaitsevien yritysten ei tarvitsisi valttamaéatta tehda kaikkia kalliita inves-
tointeja. Pienten yritysten olisi nain ollen myds helpompi olla mukana

kilpailussa isompien toimijoiden rinnalla.

Yrittgja 3; Yrittdja kokee ketjuun kuulumisen hyvana asiana, eika koe,

etta se olisi rajoittanut toimintaa millaéan tavalla.

Yrittaja 4; Yrittdja sanoo voivansa suositella ketjuun liittymista. Ketju

tarjoaa yrittdjille tukea ja hyotyd on koettu olevan muillakin tavoin.



