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Tiivistelma

Franchising-toiminnalla tarkoitetaan tietynlaista sovittua yhteisty6ta, jota yritykset tekevat keskendan. Franchising-
antajalla on testattu liiketoimintamalli, konsepti, joka pitaa sisallaan tuotteet, palvelut, brandin ja joissakin
tapauksissa valmiita yhteistydkumppaneita sopimuksineen, jotka hédn maksua vastaan antaa kaytettavaksi toisille
yrittajille. Yhdessa nama yrittajat muodostavat ketjun. Ketjua johtaa franchising-keskus, joka maarittaa ketjun
yhteiset markkinointitoimet ja koulutukset ja seuraa ketjun yritysten toimintaa.

Franchising-toiminnassa on omat haasteensa seka franchising-antajalle, etta franchising-ottajalle. Franchising-
antajan haasteita ovat yrittajien itsenadisyys, laatustandardien yllapitédminen, yrittajarekrytointi, tietojen salassapito
seka investointien suorittaminen. Franchising-ottajan haasteita ovat franchising-verkoston tuomat haasteet,
franchising-suhteesta johtuvat ongelmat seka franchising-ottajan rooliin liittyvat huonot puolet. Franchising-
toiminnassa on myos etuja ja hyotyja. Franchising-antajalle suurin hydty on seurausta pienista
keskusorganisaation kustannuksista ja siita johtuva markkinapotentiaali, yksikdiden toiminnan kustannustehokkuus
ja nopean kasvun mahdollisesta rahoittamisesta. Franchising-ottajalle etuna on valmiiksi testattu ja toimiva
konsepti, tunnettu nimi, minimoidut riskit, rajoitettu alkuinvestointi sekd suurtoiminnan tuomat muut edut.
Franchising-antaja tarjoaa jatkuvasti tukea yrittajalle.

Franchising-yrittdjaksi pyrkivén on tutustuttava ketjun toimintaan tarkasti ennen toiminnan aloittamista. Kuten
yleensakin yritystd perustettaessa, on rahoitus jarjestettava, liikketoimintasuunnitelma tehtava seka oltava tietoinen
mihin ryhtyy. Franchising-sopimus tehdédn yleensa noin kolmeksi vuodeksi, jonka jalkeen sopimusta jatketaan
vuosittain. Toiminnan voi lopettaa sopimuksen paattyessa, mutta erityistapauksia varten sopimuksessa on pykalia
toiminnan loppumista koskien.

Franchising-ketjua suunniteltaessa on aloitettava sopivan konseptin rakentamisesta. Konsepti taytyy hioa
monistuskelpoisksi. Lahtdtilanteen selvittdminen on ensimmainen vaihe ketjua rakennettaessa, millaiset markkinat
ketjulla on, ketjun arvot, toiminta-ajatus ja lilkeidea, mitd tarjoamme ja kenelle ja miten. Ketjulle on laadittava
strategia. Visiot, menestystekijat, painopiste ja toiminta-alue maarittavat ketjun strategian. Ketjulla on oltava
paamaara, minka saavuttamiseksi toimitaan tietylla tavalla. Koska ketjun yrittdjat toimivat samoin kuin franchising-
antajayritys, on ostot, markkinointi ja seuranta jarjestettava niin, ettd se on mahdollista toteuttaa. Taloudelliset
ennusteet lasketaan ja kaikesta tehdaan riskianalyysi. Kun toiminta on nailta osin toimiva, voi yrittdja kdynnistaa
franchising-toiminnan rekrytoimalla yrittdjia ketjuun. Franchising-keskuksen tehtdvéna on kehittda ketjun
toimintoja jatkuvasti toiminnan kdynnistyttya.

Jokaisella ketjulla on omat toimintatavat, prosessit ja paamaarat. Joskus nama poikkeavat toisistaan paljonkin,
mutta perusajatus toiminnasta on kuitenkin sama.
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Abstract

Franchising means collaboration between companies. Franchise-giver has a tested business model, concept, which
contains products, services, brand and in some cases business collaborators with contracts, and gives it to other
companies to use. Together these companies form a chain. The chain is led by a franchise center where the com-
mon marketing activities and seminars are determined, and it follows the chains activities.

Franchising has its own challenges as for the franchise-giver and also for the franchise-taker. The challenges for a
franchise-giver are the independence of entrepreneurs, maintaining the quality standards, entrepreneur recruit-
ment and confidentiality of information and investing. The challenges of a franchise-taker are the ones that the
franchise network brings along and the bad sides of franchise-relationship and the role of franchise-taker. Franchis-
ing has also advantages and benefits. The biggest benefits for franchise-giver are the low costs of a small central
organization and the marketing potential which it provides, cost-effectiveness of the units and the possibility to
finance a quick growth. Franchise-takers benefits are already tested concept, known name, minimal risks, limited
initial investment and the advantages of major operations. Franchise-giver gives constant support for the entrepre-
neur.

Someone who wants to be a franchise entrepreneur has to get to know the business of the chain before starting
the business. Like starting any other business first one has to find financing, make business plan and ne aware of
what one is about to do. Franchise-contract is normally made for three years and after that it will be made for the
next year every time. The business can be finished when the contract ends but there are rules for special occasions
what to do if one wants to end the business.

When planning a franchising chain one has to start by building a good concept. The concept has to be fixed to be
duplication qualified. Sorting out the starting point is the first step in building the chain. What kind of market the
chain has, the values it has, the business plan and idea it has. What do we offer, for who and how do we go about
it. The strategy has to be planned. Visions, success factors, center of gravity, and the area to do business deter-
mine the strategy. The chain has to have a goal, and it works towards it. Because the entrepreneurs of the chain
work exactly the same as the franchise-giver company, purchases, marketing and tracking has to be organized in a
way that it is possible to implement. Financial projections are calculated and everything is considered in a risk
analysis. When the business is functioning well considering everything, then franchising can be started by recruit-
ing entrepreneurs for the chain. The franchise center has to develop the chain constantly even after the business
has started.

Every chain has own ways to do business, processes and goals. Sometimes these differ from each other a lot, but
the basic idea of the operation is the same.

Keywords
Franchising, Franchise-taker, Franchise-giver, Franchise-chain, Franchise-center
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JOHDANTO

Franchising-toiminta yrittdmisen muotona on alkanut laajentua entisestaan Suomessa.
Suomen Franchising- Yhdistys Ry kannustaa suomalaisia yrittdjia franchising-toimintaan ja
auttaa heitd monin tavoin yrittdjaksi ryhtymisessa ja verkostoitumisessa. Yritysmuotona
franchising luo monenlaisia etuja yrittjalle, kuten valmiit tuotteet hintoineen, kampanjoi-
neen ja mainoksineen. Ketjun konseptissa pysyminen ei kuitenkaan ole aina helppoa, kos-
ka siina on usein tiukat saannot, joita franchising-yrittdjien on noudatettava. Ketjun antama
tuki on kuitenkin huomattava etu kaikille yrittjille, silla kukaan ei jaa yksin, vaan ongelmista
voi aina keskustella muiden yrittdjien ja ketjun johdon kanssa. Franchising on luonut monil-
le yrittdjille mahdollisuuden uskaltautua yrittdmisen maailmaan, jota ilman he eivat valtta-

matta olisi lahteneet perustamaan omaa yritysta.

Maailman suurin pikaruokaravintolaketju Subway rantautui Suomeen 2000 luvulla. Suuren
menestyksen johdosta Subway ravintoloita perustettiin nopealla tahdilla lisaa ympari Suo-
mea ja jo vuonna 2012 perustettiin sadas Subway ravintola Kuopioon. Subway valmistaa
herkullista ja terveellistd pikaruokaa patongeista, jotka sopivat myos urheilijoille. Subway
on hyva esimerkki onnistuneen konseptin ja brandin luomisesta ja markkinoiden p&attavai-

sesta valtaamisesta.

Tama opinnaytetyd on tutkimus franchising-yrittAmisen hyddyista ja haasteista. Teo-
riaosuus kasittelee kattavasti franchising-toimintaa kaikilta osa-alueiltaan. Franchising-
toiminnan tarkeimpia asioita ovat toiminnan osapuolet, ja —muodot, franchising-suhteen
toimiminen, oikeudelliset asiat, kuinka franchising-toiminta aloitetaan ja lopetetaan, toimin-
nan hyodyt ja haasteet, sekd franchising-antajan tekema ketjun rakentaminen, ja sen joh-
taminen. Teoriassa on kerrottu toiminnasta seka franchising-ottajan, ettd franchising-

antajan nakdkulmasta. Tekstissa kasittelemme myds franchising-toimintaa Suomessa.

Tutkimus suoritettiin kyselylomakkeella s&hkdpostin valityksella. Kysyimme heiddan mielipi-
teitddn ja kokemuksiaan toiminnasta. Vastausten perusteella selvitimme mita eroja eri ket-
jujen valilla on ja mitka asiat yrittdjat ovat kokeneet haasteellisiksi franchising-toimintaa har-

joittaessaan seka toiminnan tuomat hyddyt ja edut.
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FRANCHISING TOIMINTA

Franchising-toiminnalle on useampia méaaritelmid. Euroopan franchising liitolla (European
Franchising Federation) on toiminnasta kaksi maaritelmda. Sen mukaan franchising-
toiminta on ’erityinen yhteenkuuluvan kaupankaynnin muoto, partnership-suhde kahden
yrityksen valilla, jotka muodostavat yhteistytverkoston. Partnership-suhteessa toinen osa-
puoli monistaa testattua ja menestyksekasta liikketoimintaa tai jarjestelmaa juridisesti ja ta-
loudellisesti itsenaisten partnereiden kanssa.” Toinen maaritelma kuuluu: "Franchising on
tavaroiden ja/tai palveluiden ja/tai teknologian markkinointijarjestelma, joka perustuu tiivii-
seen ja jatkuvaan yhteistydsuhteeseen juridisesti ja taloudellisesti itsenaisten yritysten,
franchising-antajan ja franchising-ottajien kesken.” Nama maaritelmat antavat hieman se-
kavan kuvan toiminnasta, eivatka kerro selkeasti, mista franchising-toiminnassa oikeasti on
kysymys. (Laakso 2005, 28.)

Franchising-toiminta on menestyksen kloonausta. Toimivaksi todettu liiketoimintamalli
monistetaan toisten yritysten kaytettavaksi. Sopimuksella osapuolet sitoutuvat yhteisty6-
hdn. Sopimusoikeus on yhteistytn lahtdkohtana.

Franchising-antaja on yritys, joka omistaa konseptin ja vuokraa sita franchising-ottajille.
Franchising-ottaja on itsendinen yritys, joka ostaa konseptin kayttdoikeuden franchising-
antajalta ja noudattaa sita kaikilla osa-alueilla.

Franchising-ketju on ne kaikki yritykset, jotka ovat sopimuksella saaneet konseptin kayt-
téonsa.

Franchising-keskus on paikka, josta ketjun toimintaa johdetaan.

Franchising-jarjestelma koostuu konseptia toteuttavista yrityksistd, franchising-
keskuksesta ja sen toiminnasta ja franchising-antajasta. Franchising-antaja johtaa jarjes-
telmaa.

Konsepti on liiketoiminnan perusmalli, jonka franchising-antaja on kehittanyt ja luovuttaa
franchising-ottajille maksua vastaan. Konsepti nayttda ja tuntuu samalta kaikissa toimipai-
koissa asiakkaan nékokulmasta. Asiakas voi odottaa saavansa samantasoista palvelua tai
tuotetta ketjun missé tahansa toimipaikassa.

Brandi on tavaramerkin ympadrille muodostunut positiivinen maine. Brandi on tuotteen lisa-
arvo, josta kuluttaja on valmis maksamaan lisaa verrattuna nimettomaan tuotteeseen, joka
kuitenkin tayttdd saman tarkoituksen. (Rissanen 2004, 605; Laakso 2005, 30-32, 279-282,;
Laakso 2003, 22.)

Franchising on kahden taloudellisesti ja juridisesti erillisen yrityksen yhteistoimintamalli.
Franchising-antaja on kehittanyt, testannut ja toimivaksi havainnut liiketoimintamallin, jonka
antaa kayttoon toiselle yritykselle, jota kutsutaan franchising-ottajaksi, maksua vastaan.

Konsepti pitdé sisallaan liketoiminnan, tavaramerkin, logon, markkinoinnin ja valmistusme-
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netelméan, kaiken mita yrittdmiseen tarvitaan. Franchising-ottajia on yleensa useita, jopa tu-
hansia, jolloin naitd samanlaisia yrityksid sanotaan franchising ketjuksi. (Laakso 2005, 29.)

Franchising-antajalle franchising on tapa kasvattaa yritysta, kansainvalistya ja saada toi-
mintaan laajuutta. Ketjun avulla franchising-antajalle tulee uusi liiketoiminta-alue. Fran-
chising-ottajalle franchising on helppo tapa harjoittaa yritystoimintaa ilman turhia riskeja,
koska lilketoimintamalli on jo testattu. Franchising-ottaja saa kayttdonsa kokonaisvaltaisen
tuen franchising-antajalta, joka kasittdd kouluttamisen hyodyntdmaan konseptia. Kaikki
franchising-ottajat tekevat sisalléltdan samanlaisen sopimuksen franchising-antajan kans-
sa. Yhdessa nama yritykset muodostavat ketjun, jota johtaa franchising-antaja. Franchising

on hyva muoto yhdistaa pienyrityksen tehokkuus ja suurtuotannon edut. (Laakso 2005, 29.)

2.1 Franchising-toiminnan osapuolet

FRANCHISING-TOIMINTAMALLI

FRANCHISING- FRANCHISING-OTTAJA
ANTAJA Oikeuksien kayttaja
Oikeuksien omistaja ja Yhdenmukainen toiminta-
luovuttaja: vHTEIsTY® | mMalli ulkoisesti ja sisdisesti
-konsepti <— > | KETJUN JASEN
-tavaramerkit jne. Oman alueellisen liiketoi-
KETJUN PERUSTAJA minnan vetdja

Yhteistyon johtaja, esim:

-markkinointi

-ostoyhteisty®

Tukipalveluiden tuottaja

esim:

-kattomarkkinointi

-koulutus ja konsultointi

-kehitystyd

KUVIO 1. Franchising-toimintamalli (Laakso 2005, 30)

"Franchising on kahden itsendisen yrityksen, franchising-antajan ja franchising-ottajan
(yleensa useita) valistd, sopimukseen pohjautuvaa pitkdaikaista yhteistyotd, jossa fran-
chising-antaja luovuttaa franchising-ottajalle oikeuden kayttdd tietylla alueella sovittua
maksua vastaan kehittamaansa tavaramerkkid, markkinointitunnuksia, markkinointi-, myyn-
ti-, asiakaspalvelu-, valmistusmenetelmaa ja tyévalineitd — siis koko yrityksen liikketoiminta-
mallia (eli konseptia) jatkuvalla tuella suunnittelemansa ja valvomansa toimintaohjeen mu-
kaan” (Laakso 2005, 28).
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Franchising-toimintaan kuuluu aina vahintdan kaksi osapuolta, franchising-antaja ja fran-
chising-ottaja. Molemmilla osapuolilla on omat roolinsa yhteistydssa. Franchising-antaja on
kehittanyt liketoimintamallin ja todennut sen menestyksekkaéksi. Taméa myy kayttdoikeudet
franchising-ottajalle maarattyjen ehtojen mukaisesti. Koska franchising-antaja on kehittéanyt
toimintamallin ja on sen omistaja, se koordinoi franchising-ottajien toimintaa ja johtaa ket-
jua. Kehittaminen kuuluu myds konseptin omistajalle, jolla on oikeus muokata konseptia
paremmaksi ja ajankohtaisemmaksi. Yhteisty0 on keskeinen asia franchising-yrittamisessa,
kaikki perustuu franchising-antajan maarayksiin. Molemmat osapuolet saavat kilpailuetuja
yhteistyota hyodyntamalla. Yritysriski on kuitenkin franchising-ottajalla itsellaén. Koko ket-
jun toimivuudesta vastaa konseptin omistaja. "Franchising-ottaja hyodyntaa koko sopimuk-
sen ajan konseptia omassa liiketoiminnassaan. Franchising-ottajan oikeutena on nimen-

omaan kayttaa liiketoimintamallia sellaisenaan — ei soveltaen.” (Laakso 2005, 33.)

2.2 Franchising-toiminnan muodot

Franchising-nimitysta kaytetaan jossakin maarin kuvaamaan hyvinkin erilaisia toimintamuo-
toja. Selkein luokittelu on Kansainvélisen franchising-yhdistyksen IFA:n (International Fran-
chise Association) tekema, jossa toiminta jaetaan kolmeen erityyppiseen muotoon. (Laakso
2005, 34.)

1. Trade Name Franchising on sellainen franchising-toiminnan malli, jossa franchising-
ottaja saa kayttboikeuden tavaramerkkiin ja liiketunnukseen tai toiminimeen, mutta
muuten toimintatavat ja -mallit voivat olla erilaisia. Ketjussa toimivat yritykset kayttavat
yleensa omaa logoaan ja toiminimeaan ja ketjun tunnus kulkee oman tunnuksen rinnal-
la. Ketjun jasenet eivat juuri harjoita yhteisty6td, ketjulle yhteista voi olla ainoastaan
franchising-antajan yllapitama palvelu, kuten www-sivut. Markkinointi yleensa kuuluu
my0s yhteistydssa tehtaviin asioihin. Tata toimintamallia kayttavat usein monet hotelli-
ketjut, huoltoliikkeet ja asennusfirmat (Best Western hotellit, Toyota huoltoliikkeet, Sie-
mens-kodinkonekorjaajat). Taustatekijdnd useimmiten on valtakunnallinen tai globaali
palveluntuottaja yritys. Tassa tapauksessa franchising-antajan tarkoituksena on luoda
mahdollisimman laajalle ylettyva verkosto markkinoinnille. Franchising-ottajille jarjes-
telman hyétyna ovat sen suomat vapaudet, ulottumattuminen monenlaisille markkinoille
ja pienet kustannukset. Heikkoutena on asiakkaan epavarmuus palvelun yhtalaisesta
laadusta. Koska kontrollointi on 16yhad, verkostosta tulee vaihteleva ja epétasoinen.
Franchising-antaja tulonlahteena on tavaramerkin kaytdsta maksettava prosenttiosuus
likevaihdosta ja/tai tarjottavan palvelun myynnisté tulevasta tuotosta. (Laakso 2005, 34;
Rissanen 2004, 604.)

2. Product Distribution Franchising on kaytannollisesti katsoen tavaroiden tai palveluiden
jakeluun liittyv&a toimintaa. Franchising-antaja luovuttaa franchising-ottajalle oikeuden
myyda kehittAmaansa ja usein myos valmistamaansa tuotetta tai palvelua suunnitel-
mansa mukaisella liiketoimintamallilla. Franchising-antajan paamaarand on kehittaa
nain hyvat jakelukanavat, joissa asiakkaat ovat sitoutuneita. Mydskaan tadssa muodossa
ei yritysten yhteisty6 ole kovin tiivistd, se rajoittuu yhteisiin markkinointimenetelmiin ja
itse tuotteeseen. Franchising-antaja voi pitdd myyntikoulutuksia, tuotekoulutusta ja hoi-
taa logistiikkan seka tarjota myynnin apuvélineitd, kuten liikkeen somistukseen kaytetta-
vid tarvikkeita ja esitteitd. Liiketoiminnan tuotto franchising-antajalle koostuu ketjun
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myymien tuotteiden tai palveluiden myyntikatteesta, joissakin tapauksissa myds lisens-
simaksuista tai vuokrista (laitteet, ohjelmistot, reseptit). Tata toimintamallia kaytetdan
lAhes jokaisella alalla ja se on maailmanlaajuisesti eniten kdytdssa oleva franchising-
toiminnan muoto. Tunnetuimpia esimerkkeja ovat virvoitusjuomavalmistajat, ohjelmisto-
jakelu ja vaatekauppa. (Laakso 2005, 35; Rissanen 2004, 604.)

3. Business Format Franchising on eniten kaytetty ja nékyvin franchising-toimintamuoto.
Franchising-antaja luovuttaa sopimusta ja maksua vastaan yrityskumppanilleen liike-
toimintamallin kokonaisuudessaan. Osapuolet sitoutuvat samalla hyvin tiiviiseen ja jat-
kuvaan yhteisty6hon. Franchising-ottajia on useita, jotka myods tekevéat kesken&an sy-
vaa yhteistyota. Tassa formaatissa franchising-antajalla on kaksi eri liiketoimintaa: pe-
rusliiketoiminta ja franchising-liiketoiminta. Perusliiketoiminnalla tarkoitetaan konseptin
mukaista toimintaa omalla toimipaikallaan, kun taas franchising-liiketoiminta tarkoittaa
yhteisty6ta, jota se harjoittaa franchising-ottajien kanssa, kayttéoikeuksien vuokraami-
nen, jarjestelman johtaminen ja niistd saadut tuotot. Franchising-ottaja tarvitsee hyvan
alkupddoman ja liikkeelle toimipaikan menestyékseen, koska kulut ovat sen verran suu-
ret tassa sopimustyypissa. Esimerkkeja tamantyyppisesta franchising-toiminnasta ovat
R-kioski, MC Donald’s, Kotipizza ja Kiinteistdmaailma. (Laakso 2005, 36; Rissanen
2004, 604.)

Taméan luokittelun perustana on kéytetty kahta franchising- toiminnan perusasiaa, jotka

ovat ketjuyhteistyon intensiivisyys ja konseptin laajuus. Business Format Franchisingissa

on yhteistyd aivan eritasolla verrattuna kahteen muuhun franchisingin muotoon. Fran-
chising-antaja ohjaa ja seuraa franchising-ottajien toimia tiiviisti ja konsepti kasittda koko
liketoiminnan mallin. Trade Name ja Product Distribution Franchisingissa yhteys franchis-
ing-antajaan on heikkoa. He toimivat vain osittain yhteisella konseptilla, esimerkiksi myyvat
samoja tuotteita. Heidan yhteistydnsa on l6yhaé ja useimmiten vain vdlillista (sama markki-
nointitunnus). Tallaisten ketjujen jasenet eivat ole tekemisissd keskenadan, eivatka tunne
ketjun muita yrittdjid. Franchising-antajalla ei myodskaan ole tarvetta seurata franchising-
ottajien toimintaa tai antaa ohjeita heille. Business Format Franchising on eurooppalainen
kasitys franchising-toiminnasta, kahta muuta ei pideta oikeana franchisingina. (Laakso

2005, 36; Rissanen 2004, 605.)

2.3  Mita franchising ei ole

Suomessa ei ole kaytdssa minkaanlaista virallista franchising-méaaritelmaé, koska rekisteri,
johon nama yritykset kirjattaisiin, puuttuu kokonaan. Maailmalla franchising-toimintaa esiin-
tyy monenlaisissa muodoissa ja yhteyksissa. Taman takia on mahdollista sekoittaa fran-
chising esimerkiksi jakelutieratkaisuihin tai erilaisiin yhteistydésopimuksiin. Tarkeda on tie-
taa, ettd franchising-toiminnassa franchising-antaja ei markkinoi tai myy toisille yrityksille
tuottamiaan tuotteita, vaan ainoastaan liiketoimintamallin, jonka perusteella franchising-
ottajat toimivat ja tuottavat itse tuotteen tai palvelun. "Franchising onkin ennen kaikkea yri-
tysten valinen yhteistyomalli, jossa menestyspotentiaalista konseptia vuokrataan toisen yri-

tyksen kayttéon, minka pohjalta harjoitetaan hyvin tiivista yhteisty6ta.”(Laakso 2005, 37.)
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Franchising ei ole jakeluverkosto. Jakeluverkostossa myydaan samoja tuotteita tai palvelui-
ta ja jokainen valikdsi ottaa myyntipalkkion toiminnastaan. Franchising-ketjussa fran-
chising-antajan tarkoituksena ei ole loytaa jalleenmyyjia tuotteilleen, eikd myyda fran-
chising-ottajille valmiita tuotteita. Franchising-antaja ei maksa palkkiota franchising-
ottajilleen, ei myynnin perusteella, eikd muutenkaan, vaan jokainen ketjun jasen hankkii it-

se oman tuottonsa. (Laakso 2005, 38.)

Franchising-ottaja ei ole milladn muotoa osana tuotteen tai palvelun jakeluverkostoa, joka
valittdd eteenpain paatoimipaikan tuotteita. Franchising-antaja ei jaa tuotteita eika palvelui-
ta, ainoastaan konseptin, miten toimia ja myyda tiettya tuotetta tai palvelua kattaen kaikki
liketoimintaan liittyvét seikat. Useilla palvelualojen franchising-ketjuilla ei yritysten valilla lii-
ku tuotteita lainkaan, vaikka kaikki edustavat samaa palvelua. Vahittaiskaupan puolella tuo-
tevalikoimat saattavat vaihdella myymaldittain, mutta tukku, josta tuotteet tilataan, on yhtei-
nen, joten kaikilla on periaatteessa mahdollisuus myyda juuri samoja tuotteita. Franchising-
sopimus ei kuitenkaan pida sisallaan tuotevalikoimaa. Siitd tehdaan tarvittaessa erillinen
sopimus. Pelkkéa yhteinen tuotevalikoima ei viela tarkoita yhtenaista konseptia. Konseptista
puhuttaessa tarkoitetaan kokonaisvaltaista menestyspotentiaalista liiketoimintamallia, joka

ei perustu pelkastaan hyviin tuotteisiin. (Laakso 2005, 39.)

Franchising ei mydskaan tarkoita edustusverkostoa, jossa yritys edustaa virallisesti toista
yritysta. Franchising-ketjussa jokainen jasen on itse vastuussa omasta lilkketoiminnastaan ja
kannattavuudestaan ja edustavat vain itseaan kuitenkin ketjun muiden jasenten kanssa yh-
teistyota harjoittaen. Markkinoinnillisesti kaikki ketjun jasenet kuitenkin edustavat yhteista
bréandia, kukin omalla alueellaan, joka on franchising-antajan luoma yrityskuva. (Laakso
2005, 39.)

Franchising ei ole investointitapa. Franchising-antaja ja -ottaja ovat taloudellisesti, seka ju-
ridisesti kaksi taysin eri yritystd. Ne siis vastaavat itse investoinneistaan, rahoituksestaan,
hankinnoistaan ja myynnistddn. Kumpikaan osapuolista ei takaa lainaa toiselle. Alkavan
franchising-yrittajan on kuitenkin helpompi mahdollisuus saada rahoitusta yritystoiminnal-
leen alkupaaoman muodossa, koska toiminta on jo entuudestaan testattua ja tuottavaksi
todettua. Franchising-antajalle franchising on tapa tuoda yritykselle nékyvyyttd ja uusia
markkina-alueita, joista saa tuottoa franchising-sopimusmaksujen kautta, eikd sen tarvitse
itse ottaa yritysriskid rakentamalla uutta konttoria tai muita investointeja. N&in ollen jokai-
nen osapuolista hyotyy yhteistydsta. Franchising on helppo tapa tehda brandia tunnetuksi

suuremmalla alueella ilman riskejd. (Laakso 2005, 40.)

Franchising-toiminnassa ei ole kysymys rahoittamisesta. Jos yritykset ovat taloudellisesti ja
juridisesti riippuvaisia toisistaan, kyseesséa ei ole franchising. Franchising-toiminnassa kes-

kindiset rahoitussuhteet liittyvat pelkastaan liiketoimintastrategioihin ja niihin liittyviin mak-
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sujarjestelyihin, kuten pidennetty maksuaika littymismaksun kanssa. Taman liséaksi ainoa
rahoitukseen liittyvd etu on se, ettd franchising-antaja on saattanut neuvotella ketjussa
aloittaville yrittajille rahoituslahteen, jota franchising-ottajan ei kuitenkaan ole pakko kayt-
td4. Suomessa naita ratkaisuja ei kuitenkaan juuri ole kaytossa. (Laakso 2005, 41.)

Franchising ei myoskaan tarkoita tydsuhdetta franchising-antajan ja -ottajan valilla. Fran-
chising-ottaja on itsendinen yrittaja siind, missa kuka tahansa yrittdja. Han vastaa itse ko-
konaisuudessaan yrityksen toiminnasta ja sen riskeistd, maksaa itse veronsa, eldkemak-
sunsa, tyotekijoidensa palkat, seka muut tydvoimakustannukset. Yrittgjalla on maksua vas-
ten kaytdssdan valmis toimintamalli ja brandi, mika helpottaa yrittamista alkumetreilla.
(Laakso 2005, 41.)

2.4  Franchising-suhde

Franchising-suhteessa on eri elementteja, joiden prioriteetit vaihtelevat eri yrityksissa ja

toimialoilla. Keskeisimpié franchising-sopimuksen elementteja ovat:

e ketjuun kuuluvilla on yhtendinen nimi tai liiketunnus, liiketilan tai kulkuvalineiden ilme ja
varustelu on samaa tasoa ja ne nayttavat samanlaisilta,

¢ franchising-ottaja saa franchising-antajalta salaista, olennaista ja yksil6itavissa olevaa
tietotaitoa seka

¢ franchising-ottaja saa jatkuvasti franchising-antajalta teknista tai kaupallista tukea.

USA:ssa franchising nahdéaéan hiukan eritavoin ja laajemmin kuin Euroopassa. Siella on ol-
tava hyvaksynta osavaltion viranomaisilta franchising-toiminnan harjoittamiseen. Ehtoina
ovat:

o “oikeuksien lisensointi tai kayttdoikeuden luovutus

¢ franchising-maksut

e franchising-antajan suorittama valvonta ja tukitoiminta.” (Laakso 2005, 44.)

Kun franchisingia alkaa harjoittamaan, on hyva tietdd, mita peruselementteja on hyva kuu-
lua franchising-sopimuksen sisaltéon ja milla tavalla. Franchising on liiketoiminnan muoto
molemmille osapuolille yhtélailla, yhteistytn tarkoituksena on saada menestysta liiketalou-
dellisesti. Franchising-antajan pAdmaarana on rakentaa menestyksekas liikketoimintajarjes-
telm&, jonka kautta sen on mahdollista saavuttaa haluamansa tavoitteet. Franchising-
ottajan tarkoituksena on harjoittaa yritystoimintaa pienilla riskeilla ja mahdollisimman hyval-
|& tuotolla. Jos jarjestelma ei ole oikealla tavalla rakennettu ja toteutettu, se sisaltdd huo-
mattavia riskejd molemmille osapuolille. Onnistuneen franchising-toiminnan takana on kah-

deksan peruselementtia, jotka l6ytyvat myos franchising-maaritelmasta. (Laakso 2005, 44.)
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FRANSHISING-SUHTEEN ELEMENTIT

Osapuolten itsendisyys vs. riippuvuussuhde
Konsepti

Brandi

Sopimus

Yhteistyd

Alueoikeudet

Franchising-maksut

Franchising-keskus

PN A WD

KUVIO 2. Franchising-suhteen elementit (Laakso 2005, 100.)

1. ltsendisyys- ja riippuvuussuhde

Franchising-yritykset ovat itsenaisia yrityksid, mutta ovat toisistaan liiketoiminnallisesti riip-
puvaisia useassa eri asiassa. "Franchising-antaja omistaa yksin ketjun ja sihen liittyvat oi-
keudet. Franchising-ottajat saavat sopimukseen perustuen hyddyntdd ketjujarjestelmaa ja
sen tarjoamia etuja omassa liiketoiminnassaan.” (Laakso2005) Franchising-organisaatioon
kuuluu franchising-keskus ja itsenéiset toimintayksikdt. Toiminnan keskus on franchising-
antajan hallinnassa, kun taas toimintayksikét omistavat franchising-ottajat. Kaikki ketjun

toimintayksikot kayttavat samaa liilketoimintamallia. (Laakso 2005, 45.)

Juridinen itsendisyys

Juridisella itsenaisyydella franchisingin yhteydessa tarkoitetaan, ettd yksikot ja yritykset ei-
vat ole omistuksellisessa suhteessa keskenaan. Ne eivat mydskaan edusta toisiaan juridi-
sesti. Osakkeita ei myyda tai osteta franchising-ketjuun liityttaessa. Kumpikaan osapuolis-
ta, franchising-ottaja tai -antaja, ei omista toisestaan osuuksia. Ketjun oikeudet on kuulutta-
va kokonaisuudessaan franchising-antajalle, jotta tdma pystyy niitd luovuttamaan fran-
chising-ottajille. Kummallakin osapuolella on omat sopimuksensa, velvoitteensa ja si-
toumuksensa, eik& toinen voi allekirjoittaa toisen tekemi& sopimuksia, vaikka kyseessa oli-
sikin markkinointi-, hankinta- tai yhteistydsopimus, poikkeuksena erikseen siihen luvan an-
taneet yritykset. Yritysten valilla ei ole minkaanlaista tyo- tai palkkasuhdetta, vaan kumpikin
toimii taysin itsenaisena yrityksena hoitaen oman liiketoimintansa. Jokainen ketjun jasenis-
ta palkkaa itse omat tyontekijansa ja huolehtii palkkamenoista ja muista henkiléstoon liitty-
vista kustannuksistaan itsenaisesti. Franchising-antaja voi auttaa rekrytoinnissa, erityisesti
tietyilla aloilla, kuten ravintola-alalla. Koulutuksen tarjoaminen voi kuulua franchising-

antajan toimenkuvaan, jolloin tama tarjoaa kaikille ketjun toimipisteissa tyoskenteleville
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tyontekijoilla samanlaisen koulutuksen ja mahdollistaa tasaisen laadun palvelun tai tuotteen
tarjoamisessa kaikissa yksikoisséd. Koulutuksen kuluista vastaavat kuitenkin ketjun yrittajat

itse omien tyontekijoidensa osalta. (Laakso 2005, 45-46.)

Taloudellinen itsenéisyys

Franchising-antajan ja -ottajan valilla ei ole muita rahoitussuhteita, kuin normaaliin liiketoi-
mintaan liittyvia lyhytaikaisia saamisia tai velkoja, jotka yleens&a koostuvat franchising-
maksuista, vuokrista tai tavarakaupasta. Franchising-antaja ei koskaan rahoita franchising-
ottajan toimia ja investointeja. Ainut yhteys tassa tilanteessa voi olla franchising-antajan
valmiiksi neuvottelema helppo rahoitusratkaisu. Nain ollen franchising-antaja varmistaa ko-
ko ketjun toimivuuden ja parantaa sen menestysmahdollisuuksia. Franchising-toiminnassa
jokainen kantaa itse vastuunsa ja velvoitteensa. Molemmat maksavat itse omat kulunsa,
joihin kuuluu palkkakulut, rahoituskulut, verot ja muut taloudelliset velvoitteet. Myds liike-
toiminnalliset riskit ovat jokaisen omalla vastuulla. Kaantaen tama toisinpain, molemmat
saavat ansaitsemansa voiton itselleen, eikd sita jaeta muiden ketjun jasenten kesken.
Franchising-ketjussa kukaan ei puutu toistensa tulokseen. Franchising-maksut suhteute-
taan myyntiin, ei tulokseen, ja prosenttiosuus on aina vakio. Kaikilla ketjun jasenilla on sa-
manlaiset ehdot. (Laakso 2005, 46-47.)

Toiminnallinen riippuvuus

Toiminnallinen riippuvuus tarkoittaa franchising-ketjussa sité, etta franchising-ottaja on riip-
puvainen konseptista, jonka kayttooikeus silla on. Se on myo6s riippuvainen yhteistydsopi-
muksen ehdoista. Jos franchising-ottajalla ei ole konseptia tai sopimusta, ei se ole liiketoi-
minnassa mukana ollenkaan. Osapuolilla on jatkuva riippuvuus toistensa teoista, panoksis-
ta ja resursseista siksi, ettd ne ottavat huomioon toisensa kaikessa tekemisessaan. Fran-
chising-antajalla on resursseja, joita franchising-ottajalla ei ole, ja painvastoin, tasta johtuen
ne ovat riippuvaisia toisistaan esimerkiksi tukitoimien, paikallistuntemuksen seka yrittajan
tahtotilan osalta, jotta molemmat pystyvat toimimaan menestyksekkaasti. Kaikki ketjun ja-
senet vaikuttavat ketjun yrityskuvaan, ja ndin ollen ovat myds riippuvaisia siitd ja sen kehit-
tymisesta. Ketjuun kuuluvat yritykset ovat riippuvaisia myos toistensa tekemisista ja resurs-
seista. Resurssien osalta riippuvuus ilmenee yhteisena sijais- ja tilausjarjestelméné. Teke-
misiin liittyva rijppuvuus on sita, ettd jos yhden franchising-ottajan tuote tai palvelu on hei-
kompaa laadultaan kun muiden, koko ketjun maine karsii. "Toiminnallinen riippuvuus tar-
koittaa myo6s yhteistyovelvoitteita” (Laakso 2005, 48.) Naihin velvoitteisiin kuuluu markki-
nointikampanjat, yhteistapaamiset ja koulutukset. Jokaisen on osallistuttava naihin, vaikka
toimenpide ei valttamatta tuo yhta paljon hyotya kaikille osapuolille. Ketjutoiminnan periaat-

teena on yhteisten etujen saavuttaminen kaikkien panoksella. (Laakso 2005, 47-48.)
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2. Konsepti

"Franchising on menestyksen kloonausta. Yritys, joka on kehittanyt menestyksekkéaén liike-
toimintamallin, luovuttaa sen kayttboikeudet toiselle yritykselle maaréaajaksi. Ennen kuin
franchising-antaja voi luovuttaa liiketoimintamallinsa eli konseptinsa kayttooikeuksia, sen
on todellakin oltava valmiiksi kehitetty. Tama on koko franchisingideologian keskeisin ky-
symys.” (Laakso 2005, 49.)

Franchising-antajalla on konsepti, joka on todettu menestyksekkaaksi ja jonka h&n luovut-
taa, kouluttaa ja ohjeistaa franchising-ottajalle. Vaikka konsepti olisi todettu kuinka toimi-
vaksi, se ei itsessaan takaa yrityksen menestymista. Franchising-antaja on maaritellyt, mita
konseptiin kuuluu ja ketjun sisalla toimivien yritysten kaytdésséd on sama konsepti ja kaikki
kayttavat sita yhtalaisesti. Konsepti on kirjoitettu kasikirjaksi, joka luovutetaan franchising-

ottajalle yhteistydsopimuksen ajaksi. (Laakso 2005, 49.)

Franchising konsepti on testattu, mallinnettu ja dokumentoitu. Franchising-antajalla on
yleensa vuosien kokemus alalta ja toiminnastaan. Se on kaynyt lapi hankaluudet ja keksi-
nyt selviytymiskeinon, seka huomannut menestysta lisaavat tekijat toiminnassa. Tama ke-
ratty kokemus konseptoidaan ja paketoidaan kaupallistettavaan muotoon. Mitaan tiettya
saantoa toiminnan kestosta ja laajuudesta ei ole, koska asia on yritys- ja alakohtainen.
Toimipaikkojen lukuméaaralla ei myoskaéan ole mitddn minimi vaatimusta. Toisella alalla yh-
den toimipaikan vuosien kokemus riittdd, kun taas toisella alalla toimipaikkoja tarvitaan
useita erilaisilta markkina-alueilta, jotta konseptista tulisi todellisuudessa menestyksekas.
Franchising-toiminnan eettisiin periaatteisiin ei kuulu kehittdé konseptia franchising-ottajien
varoilla ja riskilla, se on franchising-antajan velvollisuus kustantaa. Konseptia testataan pi-
lotfranchising-ottajien kanssa vahintdan yhden tilikauden verran, jotta ndhdaan, toimiiko
konsepti myds muiden kéasissa. Tana aikana konseptia saatetaan muokata rajullakin kadel-
l&. Saatujen tulosten perusteella franchising-antaja tekee lopullisen paatdksen liiketoimin-

nasta, kasvustrategiasta ja toimenpiteista. (Laakso 2005, 50-51.)

Mallintaminen tarkoittaa konseptin hahmottamista ja sen kokoamista monistettavaan muo-
toon, tarkeimmat asiat nostettava esille ja turha karsittava pois. Liiketoiminnan kannalta
tarkeat palaset voidaan nahda kahdelta eri nakokulmalta:

o liiketoiminnan menestyksellisyys (tulojen maksimointi, kulujen minimointi)

¢ mielikuvan (imago, brandi) muodostuminen (mita asiakas ndkee)

Tarkeinta on siis koota yhteen kilpailuedut ja osaaminen. Kahta taysin samanlaista konsep-
tia ei markkinoilla ole. (Laakso 2005, 51-52.)
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Konseptin osat ovat:

1. Liiketoimintamallin ideologia, perusoivallukset ja periaatteet
Tuote- ja palveluvalikoima

Tydmenetelmaét ja tavat toimia

Tyovalineet

Yrityskuvalliset elementit. (Laakso 2005, 52.)

o M 0N

Testaamisen ja mallintamisen jalkeen konsepti dokumentoidaan, joka tarkoittaa kaikkien
franchising-ottajan kannalta liiketoimintamallin téarkeimpien asioiden kirjoittamista kasikir-
jaan. Kasikirjan nimityksia ovat: Franchisingkasikirja, Yrittdjan kasikirja, Franchising Manu-
aali, Operations Manual jne. Kasikirjalla on monta merkitystd. Se toimii ohjeena fran-
chising-ottajalle, kuinka yritystoimintaa tulee harjoittaa, se on myds juridinen asiakirja ja
sopimuksen suora liite. Kasikirjan sisdlté on monin tavoin valttamatdn liikketoiminnan oike-
anlaiseen harjoittamiseen, mutta sielta 16ytyy myos apua arjen ongelmatilanteisiin ja koulu-
tusapua tyontekijoille. Kasikirjassa on kuvattu kaikki ketjun prosessit, tydvéalineet ja mittarit.
Kasikirjassa on kokonaisvaltainen kuvaus kaikesta konseptin mukaisesta liiketoiminnasta ja
ohjeita sen kayttamiseen. Sielta |6ytyvat vastuunjako-ohjeet, markkinoinnin, asiakaspalve-
lun, hankintojen, henkilésténjohtamisen ja taloushallinnon ohjeet. Kasikirja kuuluu fran-
chising-antajan omaisuuteen ja on vain lainassa ottajalla. Franchising-ottaja saa sen vasta,
kun sopimus on allekirjoitettu ja se tulee palauttaa sopimuksen paattyessa. Kasikirjan suo-
jaamiseksi taytyy allekirjoittaa salassapitosopimus, jonka rikkomuksesta seuraa sopimus-
sakko ja vahingonkorvausvelvoitteet. (Laakso 2005, 53-55.)

3. Brandi

"Brandi tarkoittaa tavaramerkin ymparille muodostunutta positiivista mainetta. Brandin arvo
muodostuu nimen tai logon tunnettuvuudesta, asiakkaiden merkkiuskollisuudesta, brandin
mukanaan tuomasta laadun tunteesta ja brandiin liitetyistd mielikuvista. Brandi voidaan
nahda eraanlaiseksi yhteenvedoksi tuotteen tai palvelun siséallésta tai identiteetista. Median
nakokulmasta brandi tekee tuotteesta houkuttelevan ja lupaa laatua. Onnistunut ja tunnettu

brandi luo tuotteelle lisdarvoa ja vahvistaa kayttajansa identiteettia.” (Suomen mediaopas.)

Brandi on hyvin tarkeéssa roolissa franchising-ketjuissa. Kaikilla yksikdilld on sama logo,
slogan, kuva, tunnukset ja ilme. Franchising-antaja on kehittdnyt ja suojannut nama tun-
nukset ja hanella tulee olla kaikki oikeudet niihin. Jotta yhtendinen yrityskuva saataisiin on-
nistuneesti toteutumaan, se vaatii muutakin kuin yhteisen logon. Brandi on mielikuva, joka
hanella on yrityksesta ja ketjusta. Mielikuvaan pyritddn vaikuttamaan ja muuttamaan sita

tehokkaammaksi ja positiivisemmaksi. (Laakso 2005, 55-56.)
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KETJUN
ASIAKASPALVELU
TOIMINTAMALLI ULKOINEN
MARKKINOINTI
yhteensopivuus
ODOTUSTEN ODOTUSTEN
LUNASTUS LUOMINEN

MIELIKUVA
ASIAKASSEGMENTILLE

KUVIO 3. Mielikuvan kehittdmisen kehikko

Mielikuva syntyy kaikista asiakkaan kokemuksista, havainnoista, tuntemuksista ja kasityk-
sista yrityksesta, joka hanta palvelee. Liiketoiminnassa puhutaan yrityskuvasta. Oikein to-
teutettuna, oikealle kohderyhmalle oikeanlainen yrityskuva on tehokkain keino menestyk-

seen, koska se vaikuttaa suuresti asiakkaan ostokayttaytymiseen. (Laakso 2005, 56.)

Franchising-toiminnassa brandilla on muita yrityksid suurempi merkitys. Kun kaikki ketjun
yksik6t edustavat samoja asioita, on yrityskuva yhtenainen ja se erottuu selkeasti kilpaili-
joista. Ulkoista markkinointia toteutetaan samalla tavalla ja se antaa asiakkaille samat odo-
tukset kaikkia ketjun yrittdjia kohtaan. Markkinointi luo tietyn odotustason asiakkaalle ja ta-
ma pyritaan tayttamaan konseptin mukaisen toiminnan avulla. Jokaisen franchising-ottajan
on pystyttdva tayttaméaan naméa markkinoinnin luomat odotukset, muuten brandi karsii ja

asiakkaille ja& negatiivinen kokemus asioinnista. (Laakso 2005, 57.)

Kun brandia lahdetdén rakentamaan, silla taytyy olla jokin tavoite. Tavoitteen mukaan toi-
miminen on valttamatonta aivan jokaisella yrityksen tyontekijalla. Sidosryhmien, viestinnan,
asiakkaiden ja jokaisen toiminnon kohdalla tulee toimia tavoitteeseen pyrkivasti, jotta ulos-
pain toiminnasta jokainen saa aina samanlaisen kuvan. Franchising-toiminnassa tdméa on
suuri haaste, koska jokainen franchising-ottaja tyontekijéineen on sitoutettava noudatta-
maan konseptin mukaista toimintaa. Kun tama on onnistunut, myos asiakas kokee sitoutu-

neensa brandiin ja tuntee sen itselleen sopivaksi. (Laakso 2005, 58.)

Brandin rakentamisprosessi voidaan jakaa viiteen vaiheeseen. Ensimmaisessa vaiheessa
on tehtava asiakasanalyysi, kilpailija-analyysi sek& oman bré&ndin analyysi. Asiakasanalyy-

sissa tutkitaan trendejd, ostomotiiveja, segmentteja ja tyydyttymattomia tarpeita. Kilpailu-
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analyysissa keskitytaan kilpailijoiden brandeihin, toimialan bréndien jasentelyyn, muutoksiin
kilpailijoiden brandeissa seka niiden vahvuuksiin ja heikkouksiin. Kun omaa brandia analy-
soidaan, siitd tutkitaan juuret, sen vahvuudet ja heikkoudet ja imago. (Laakso 2003, 83-
112))

Toinen vaihe on saada brandille tunnettuutta. Tunnettuuden rakentamisen keinoja ovat eri-
laisuus, slogan ja tunnusmelodia, symboli, mediajulkisuus, sponsorointi, linkkien luominen
ja toistaminen. Brandiin halutaan littyvan joitakin mielikuvia. Tassé vaiheessa haluttuja mie-
likuvia annetaan asiakkaille ja niité vahvistetaan markkinoinnin ja mainonnan avulla. (Laak-
S0 2003, 123-148.)

Neljantena vaiheena on ostamisen aikaansaaminen. Kuluttajalle on tarjottava syy, miksi os-
taa juuri tama tuote. Tuotteen on oltava erilainen, kuin Kklpailijoiden tuotteet. Laadun on ol-
tava hyva, jotta asiakas tuntee tarpeensa tyydytetyksi. Tasta voi seurauksena olla hinnan
nousu, joka mahdollistaa markkinoijalle uusia mahdollisuuksia kehittaa brandia. (Laakso
2003, 251-260.)

Brandille tarvitsee uskollisia asiakkaita, joiden saamiseksi on erilaisia keinoja. Brandiuskol-
lisuudenrakentamisen keinoja ovat mm. lahella asiakasta pysyminen, vaihtokustannusten
luominen, ylimaaraisien etujen tarjoaminen, asiakkaan hyva kohtelu ja asiakastyytyvaisyy-
den mittaaminen. (Laakso 2003, 268.)

"Hyva brandin rakentaminen saa voimansa yrityksen strategiasta. Visuaalinen ilme puoles-
taan on strategian nékyva ilmentyma ja tarked kosketuspinta asiakkaisiin. Visuaalisuus on
graafinen viitekehys sille viestinnélle, jota asiakkaat brandista vastaanottavat. Viestinta ja
visuaalisuus yhdessé rakentavat bré&ndid haluttuun suuntaan.” (Kimmo Kokkonen, Me-

diataivas.)

Yrityskuvalla on huomattava merkitys sidosryhmien valinnassa. Osaltaan yrityskuvalla voi-
daan myds vaikuttaa sidosryhmien toimintaan. Suhde tiedotusvalineisiin, yhteistyokumppa-
neihin ja kilpailijoihin saa merkityksensa yrityskuvan kautta. Yrityskuvan toimivuus on todel-
la tarkeaa, koska se liittyy kaikkeen yrityksen toimintaan. Yrityskuvalla on suuri vaikutus
franchising-ottajien valinnassa, kuinka he ovat siséistineet sen. Jos kuva on huono, ei po-

tentiaalisia kumppaneita 16ydy. (Laakso 2005, 59.)

Hyva yrityskuva takaa suuren joukon innokkaita franchising-ottajia, jolloin franchising-
antajalla on mahdollisuus valita kenet ketjuunsa ottaa. Nain ollen valitut yrittajat ovat tosi-
tarkoituksella mukana toiminnassa ja saavat aikaan hyviad tuloksia. Positiivinen kierre jat-
kuu. (Laakso 2005, 60.)
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Brandi koostuu monista eri tekijoista, joista kuitenkin keskeisimmat ovat logo, vari, nimi
yms. jotka nakyvat kaikissa ketjun toimipisteissa. Brandi on yrityksen arvokasta padaomaa,
jonka takia se taytyy suojata. Tavaramerkkirekisterin kautta voi suojata sanan, sananosan,
sanoista koostuvan kokonaisuuden, logon ja sen graafisen asun. Suojattu tavaramerkki on

edellytyksena franchising-ketjun perustamiselle. (Laakso 2005, 61.)

YRITYSKUVAN OSATEKIJAT

Liikeidea
Arvot, toimintastrategia, yrityskulttuuri
Liiketoiminnan visiot
Liiketoimintamalli
Yrityksen johtamistyylit, -tavat ja profiili
Tuotteet/palvelut
Fyysiset puitteet; toimitilat, kalusto, autot, tyovalineet
Laatu, nékyvyys, hinnoittelu
Markkinointistrategiat
Henkilostd; palvelutyyli, osaaminen, pukeutuminen
Yhteistydkumppanit
Asiakasprofiili
Markkina-asema

KUVIO 4. Yrityskuvan osatekijat (Laakso 2005, 59.)

4. Sopimus

Franchising on kahden itsenaisen yrityksen pitkaaikaista yhteistyéta sopimukseen pohjau-
tuen. "Sopimuksella franchising-antaja luovuttaa franchising-ottajalle oikeuden kayttéa
omistamaansa nimeé, tunnusta, liikeideaa, kehittamaansa teknologiaa, menetelméaéa, hank-

kimaansa know-how'ta — siis koko liiketoimintamalliaan.” (Laakso 2005, 63.)

Sopimus on normaali yritysten valinen sopimus, joka kuitenkin on yksityiskohtaisen tarkka,
laaja-alainen ja sitova. Riippuen toimialasta, painoarvoa annetaan enemman tietyille osille.
Sopimusta nimitetddn franchising-sopimukseksi. Sopimukset ovat voimassa keskimaarin 5-
10 vuotta, mutta joissakin tapauksissa jopa 20 vuotta. Tarkeimmat kohdat yhteistoiminta-

sopimuksessa ovat:
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1. Sopimuksen osapuolet, tarkoitus ja suhteesta sopiminen

2. Sopimuksella luovutettavat oikeudet ja niiden suojaaminen

O

O

O

konseptin ja tietotaidon sisallon yksilointi ja kayttdoikeudet liiketoiminnassa
ketjun toimiminen, tavaramerkkien ja patenttien hyddyntaminen

tekijanoikeudet, maksut

3. Franchising-antajan velvollisuudet ja oikeudet

O

O

O

tydnjaosta sopiminen liikketoiminnassa verkoston jadsenten kesken
verkostoyhteistyo

kasikirjan yllapito

verkoston sisdinen tiedotus

ketjun yritysten ohjaus ja neuvonta

markkinointi-, konsultointi- ja koulutuspalveluista kokonaisvastuu
liketoimintamallin, konseptin kehitysvastuu

taloudellinen vastuu ja franchising-ottajien liikketoiminnan valvonta

oikeuksien suojaus mahdollisia ulkopuolisia oikeuksien loukkaajia vastaan

4. Franchising-ottajan oikeudet ja velvollisuudet

O

O

O

franchising-sopimuksen noudattaminen

ketjun maksujen maksaminen

liketoimintatietojen toimittaminen franchising-antajalle
salassapito ketjun ydinasioista

kannattavan, hyvamaineisen liilketoiminnan harjoittaminen verkoston jasenyri-
tyksena

oman yrityksen kehittamisesta huolehtiminen
verkoston edun ajaminen

verkostoyritysten yhteistydmuodot

5. Franchising-ottajan liiketoiminta-alue

O

O

toiminta-alueen maantieteellinen maarittely

oikeuksien ja velvollisuuksien maarittely tuolle toiminta-alueelle

6. Franchising-maksut

O

maksulajit, tarkoitukset, maaraytymisperiaatteet ja ajankohdat

7. Franchising-ottajan raportointivelvollisuudet

O

O

raportointikdytannot, - lajit ja ajankohdat

talousvalvonta ja tilintarkastus
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8. Sopimuksen liitteiden yhteys sopimukseen
o kasikirjan ja muiden liiteosien yhteys sopimukseen ja niiden keskindinen paino-
arvo

o paivitysmuutosten tekeminen ja niiden saattaminen patevaksi

9. Sopimuksen voimassaoloaika

10. Sopimuksen uusiminen alkuperédisen voimassaoloajan jalkeen, sen irtisanominen, pur-
kaminen ja siirto uudelle osapuolelle, yrityskaupan, yhtiomuodon tai yritysrakenteen

muutoksen, kuolemantapauksen tai sukupolvenvaihdoksen seuraukset sopimukselle

11. Kilpailukielto sopimuksen aikana ja sen jalkeen

12. Salassapito

13. Force majeure -tilanteiden hoitaminen

14. Sopimukseen tai sen liitteisiin kohdistuvien riitojen ratkaisu

Franchisingin perustana on yritysten valinen syva yhteisty6 sopimuksen pohjalta, jossa on
maaritelty voitontavoittelu ja sen keinot. (Rissanen 2004, 607-609; Laakso 2005, 63-71;
Rissanen 2006, 447-449.)

5. Yhteistyd

Yhteistyd on vahintdan kahden osapuolen harjoittamaa toimintaa yhdessa. Franchisingissa
yhteistydlla on keskeinen rooli, koska kaikki pohjautuu eri yritysten harjoittamaan samanlai-
seen liiketoimintaan yhteistydssa. Ketjuyhteistyolle tyypillistd on tehokkuus, kustannus- ja
synergiaedut. Konsepti on rakennettu hyddyntdmaan nditéa etuja, joista se keraa voimava-
ransa ja kilpailuetunsa. Yhteisty® on monimuotoista, suoraa ja epasuoraa, ja koko liiketoi-
minta pohjautuu hyvalle yhteistyélle. Yhteistyd voidaan franchising-toiminnassa jakaa kol-
meen osa-alueeseen, joita ovat toiminnallinen yhteistyd, tukitoiminnot ja koulutus. (Laakso
2005, 72.)

Toiminnallisella yhteistydlla tarkoitetaan kaikkia ketjun jasenid koskevia yhteisia markki-
nointi- tai ostotoimia. Franchising-keskus maarittelee markkinointia koskevat paatokset ja
toteuttamistavat, joita kaikki franchising-ottajat kayttavat yhtaaikaisesti. Tama on kustan-
nustehokasta, koska kampanja tai mainonta suoritetaan suuressa mittakaavassa, jolloin
voidaan saavuttaa suurtuotannon muutkin edut. Naitd ovat parempi panos-tuottosuhde ja
uskottavuus. Ketjut voivat hyddyntaa markkinoinnissaan esim. televisiota ja muita massa-

mediaan kuuluvia kanavia, koska tuotteen ja laadun oletetaan olevan sama jokaisella pis-
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teelld. Yksittaiselld pienyrityksella ei ole mahdollisuutta kilpailla nain laajasti markkinoinnin
kautta, mutta ketjutoiminnassa pienyrittajat hyotyvat tastd mahdollisuudesta. (Laakso 2005,
74.)

Ostotoiminnan yhteisty6 puolestaan kasittaa franchising-antajan tavarantoimittajien kanssa
valmiiksi neuvoteltuja toimitusehtoja ja — sopimuksia. Sopimuksiin voi kuulua logistiikka ja
laskutus. Franchising-antaja paasee nain ollen myos valvomaan ketjun jasenten ostotoi-
mintaa ja samat toimittajat takaavat yhtélaisen laadun. Investointeihin ja hankintoihin fran-
chising-antajalla voi olla valmiita ratkaisuja. Kun koko ketju ostaa esimerkiksi samanlaiset
autot, samanlaisilla teippauksilla, on kannattavampaa ostaa ne samalta myyjalta hankinta-
hinnan ollessa ndin matalampi. Samat kassajarjestelmat helpottavat rahaliikennetta ja tuu-
raajien jarjestamista toisilta toimipaikoilta. Keskitetty kirjanpito edistaa tehokasta ketjujoh-
tamista, koska oletuksena on, etta kaikkien jasenten kirjanpito on hoidettu yhta laadukkaas-
ti ja luvut ovat vertailukelpoisia. Vertailukelpoisuus helpottaa johdon tehtavien suorittamista,
kuten koulutuksen tarpeen toteamista ja "huonojen” toimipaikkojen I6ytymista ja niiden asi-
oiden kohentamista. (Laakso 2005, 75.)

Franchising-toiminnassa on jaettu tehtavat tehokkaasti. Franchising-ottaja keskittyy oman
yrityksensé johtamiseen, kun taas franchising-antaja koko ketjun koordinoimiseen. Fran-
chising-antajan tukitoimia ovat koko ketjua koskevien toimenpiteiden suunnittelu, toteutta-
minen ja jasenten ohjaus ja tukeminen koko sopimuskauden ajan. Tukitoimiin voidaan las-
kea myos tuotekehitys, markkinatutkimukset ja rahoitusneuvonta. (Laakso2005)

Tukitoimintaan voidaan liittdd kannustava ja ohjaava ilmapiiri franchising-antaja suunnalta,
sekd muilta ketjun jaseniltda. Franchising-antajan tulee pystya tarjoamaan konsultointiapua,
laakari, psykologin, huoltomiehen ja tarvittaessa myds juridiikan palveluita. Franchising-

antajan toimenkuva on moninainen. (Laakso 2005, 76-79.)

Francisingin kolmantena yhteistyon ilmentymana pidetaan koulutusta. Koulutus on osa tuki-
toimintoja, mutta se voidaan irrottaa omaksi kokonaisuudekseen. Franchising-antajan vel-
vollisuuksiin kuuluu kouluttaa uusia ketjun jasenia ja saada heidat sisaistamaan toiminta-
malli, jolla he tulevat yritystoimintaansa harjoittamaan. Franchising-maksut kattavat kaikki
koulutuksesta johtuvat kustannukset. Jatkokoulutusta tarjotaan myds uusien kehitysideoi-
den ja paatosten myotd. Alkukoulutuksessa yrittaja opiskelee konseptin kasikirjan avulla.
Héanelle tarjotaan myo6s lahiopetusta tai verkkokursseja. Kun teoriassa asiat on opiskeltu,
yrittaja siirtyy johonkin toimipaikkaan tydharjoitteluun kaytannossa testaamaan oppimiaan
tietoja. TAmé&n jalkeen yrittdja pa&see vasta omaan toimipaikkaansa harjoittamaan yritys-
toimintaa tuetusti. Kun tata jaksoa on kulunut maaraaika, testataan yrittdjan osaamistaso,
jonka perusteella selviaa, paaseekd han yrittdjaksi ketjuun vai tarvitseeko vield lisékoulu-
tusta. Jatkokoulutus jatkuu koko toimipisteen toiminnan ajan. Se esiintyy koulutuspaivin,

etdopiskeluna ja itsendisena ohjattuna harjoitteluna. Tarkoituksena talla on pitéaa ketju kil-
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pailukykyisena markkinoilla. Uusin informaatio jaetaan kaikille toimipisteille. Ketjun yrittajien
valilla toimii foorumi, jossa he voivat jakaa kokemuksiaan ja kysya neuvoa. (Laakso 2005,
79-83.)

6. Alueoikeudet

Franchising-antaja pyrkii toiminnallaan valloittamaan markkinat. Tamén takia se jakaa alu-
eet kullekin franchising-ottajalle sen mukaan, ettei yrityksille tule keskinaistéa kilpailua, ja et-
ta toimipisteita on riittdvan tihedssa markkinoiden hallitsemisen kannalta. Kaikilla toimialoil-
la tdmé& ei kuitenkaan ole aina mahdollista toteuttaa juuri ndin, varsinkaan Suomessa, jossa
suurkaupunkeja on vahan ja maantieteellinen aluejarjestely ei ole oleellista. (Laakso 2005,
84-85.)

Franchising-toiminnan katsotaan rajoittavan Kkilpailua yksinoikeuksien, markkinoiden jaka-
misen ja liiketoiminnallisten rajojen vuoksi. Ketjuilla on maaritellyt ohjehinnat, jotka kuuluvat
my0s kilpailun rajoituksen piiriin. Franchising-toiminta rajoittaa kilpailua monella tapaa, ja
taman takia EU:n alueella on jouduttu tekemé&én ryhméapoikkeusasetus franchising-ketjuja
varten. Ketju katsotaan ryhmapoikkeusasetuksen ehtojen mukaiseksi, jos
o yritysten yhteistoimintaverkoston jasenilla on kaytdssaan yhteinen nimi tai
liketunnus
o liiketilan tai kulkuvalineen yhtenainen perusilme ja varustelu
o franchising-antaja siirtda yritysten keskindisella sopimuksella franchising-
ottajalle jotakin olennaista kyseessa olevaan liiketoimintaan liittyvaa salaista,
yksilgitya tietoa ja taitoa
o franchising-antajalla on sopimuksen mukaan velvollisuus antaa jatkuvasti
franchising-ottajalle teknista tai kaupallista tukea jarjestyneelld tavalla. (Ris-
sanen 2004, 605; Rissanen 2006, 446).
"Ryhmapoikkeusasetusta voidaan soveltaa vain silloin, kun ketjun markkinaosuus on enin-
tadn 30 % oman tuoteryhmansa kannalta merkityksellisilld markkinoilla.” (Rissanen
2004,606).
Ryhmapoikkeusasetus myos kieltaa tietyt sopimukseen lisattavat asiat, joihin kuuluu
o myyjaa sitovan vahimmaishinnan asettaminen tuotteille tai palveluille (ohje-
hinnat sallitaan)
o Yli kolmen vuoden kilpailukielto sopimuksen paattymisen jalkeen
o passiivisen myynnin ja markkinoinnin kieltdminen oman toimialueen ulko-
puolella.
Salassapitosopimuksille ei poikkeussdanté anna minkaanlaisia ohjeita, ne lakkaavat luon-

nollista tieta asioiden tullessa julkisuuteen. (Rissanen 2004, 606; Rissanen 2006, 446.)
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7. Franchising-maksut

Franchising-antajan liiketoiminta koostuu ketjun jasenten maksamista franchising-

maksuista. Franchising-ottaja maksaa — antajalle valmiista konseptista "vuokraa”, johon si-

saltyy kaikki konseptin mukaisen liiketoiminnan harjoittamiseen tarvittava tuki ja palvelut.

Maksut on maaritelty yhteistoimintasopimuksessa. Maksut voidaan jakaa neljaan paaloh-

koon:

1. Liittymismaksu, joka on Suomessa suuruudeltaan noin 10 000- 15 000 euroa.

2. Yhteistydmaksut, joita ketjun jasenet maksavat maéaraajoin. Suuruudeltaan ndma mak-
sut ovat noin 4-6 % liikevaihdosta.

3. Markkinointimaksut, joilla kustannetaan yhteismarkkinointi. Niiden osuus liikevaihdosta
on keskimaarin 1-5 %.

4. Palvelumaksut franchising-ottaja maksaa ostamistaan palveluista, kuten kirjanpidosta,
kustannusseurannasta, palkkahallinnosta, oikeusneuvonnasta jne. Niiden méaéara vaih-
telee paljon, mutta keskimaarin 1-3 % liikevaihdosta menee naihin maksuihin. (Rissa-
nen 2004, 607; Rissanen 2006, 449.)

Liittymismaksulla franchising-ottaja saa oikeuden kayttaa konseptia ja paasee ketjun jase-
neksi. Liittymismaksu maksetaan vain kerran, eika sitd yleensa tarvitse maksaa enaa jat-
kosopimuskauden alkaessa. Toisin, kuin liittymismaksu, yhteistyémaksuja maksetaan jat-
kuvasti. "Yhteistydbmaksun tarkoitus on kattaa franchising-antajalle ketjujarjestelman yllapi-
dosta ja kehittamisestd sekd yhteistydn koordinoinnista aiheutuvat tydkustannukset.”
(Laakso 2005, 89-91.)

Koulutus, konseptin kehittdminen ja yrittdjien ohjaaminen ovat franchising-antajan yhteis-
tyéhon kuuluvia asioita. Franchising-antajalle franchisingin tulee myés olla kannattavaa lii-
ketoimintaa, mista johtuen sen on myds saatava tuloja. Ketjun jdsenten maksut ovat sen
paaasiallinen tulonldhde oman yritystoimintansa ohella. Markkinointimaksuja maksetaan
my0s jatkuvasti, kuukausittain, viikoittain tai tilikausittain ja ne ovat osa franchising-antajan
tuottoa, kuten yhteistydmaksutkin. Niilld katetaan yhteisten suurien markkinointikampanijoit-
ten kustannukset. Palvelumaksut pitavat sisadllaan kirjanpito-, tietotekniikka-, kassajarjes-
telma- ja juridisia palveluita. Franchising-antaja on neuvotellut palveluntarjoajien kanssa
ketjulleen edulliset hinnat palveluista ja franchising-ottaja paasee hyodyntamaan naita pal-
veluita. (Laakso 2005, 91-96.)

8. Franchising-keskus

Franchising-keskus on elin, joka johtaa koko ketjun toimintaa. Sen tehtavat ovat kaytan-
nossa katsoen franchising-antajan tehtavid. Franchising-antaja on myds keskuksen ydin.
Franchising on irrationaalisen yrittdjyyden ja rationaalisen johtamisen synteesi. Toisin sa-
noen konseptoitu yrittdjyys ja tiukka johtaminen tiivistyvat syvaan yhteistyéhon franchising-

toiminnassa. Franchising-toiminta on aina tehokkuustavoitteellista. Taman takia ketjun ja-
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senet eivat osallistu paatdksentekoon, vaan franchising-antaja yksin paattaa ketjun toimin-
nasta. Kaikki ketjun jasenet toimivat tarkalleen samalla tavalla, niin kuin franchising-antaja
on asian maarittéanyt, jos yksikin poikkeaa toimintamalleista, se huonontaa koko ketjun toi-
mivuutta ja luo negatiivisuutta. Kaikkien on sitouduttava samoihin pelisaant6ihin yhteisen
menestymisen takaamiseksi. Franchising-antaja valvoo ketjun jasenten toimintaa, etta

kaikki noudattavat saantoja ja ohjeita. (Laakso 2005, 96-97.)

Franchising-antajan tehtaviin kuuluu kaikki ketjun johtamiseen liittyvéat asiat. Aloittaville uu-
sille franchising-ottajille se etsii liiketilat, sidosryhmat ja ennen kaikkea itse yrittajan. Fran-
chising-antaja paattad myos laajennetaanko ketjua. Ketjujarjestelman kehittaminen on yksi
tarkeimmista tehtavista. Hyvaksi todettu toimintamalli vanhenee ajan myoéta, kun uusia tuu-
lia saapuu markkinoille. Franchising-antajan on oltava taysin tietoinen muutoksista ja ohjat-
tava ketjunsa toimintaa oikeaan suuntaan, jotta menestys jatkuu. Ketjun sisalla kulkevalle
informaatiolle on oltava hyvat kulkutavat, josta franchising-antaja vastaa yhdessa koulutuk-

sen ja kokonaisvaltaisen koordinoinnin liséksi. (Laakso 2005, 97-98.)

Franchising-keskus on ketjun keskusorganisaatio, joka hoitaa kaikkia ylla mainittuja tehta-
vid ja varmistaa, etta ketjun toiminta on liiketoiminnallisesti kannattavaa. Ketjulla on oltava
nimettyna vahintaan yksi henkild, joka vastaa ketjun toiminnasta, mutta isommilla ketjuilla
henkilditéd voi olla monia. Franchising-keskus mittaa ketjun jasenten toiminnasta myyntia,
tuloksellisuutta, laatua ja konseptinmukaisuutta. Myynnin seuraamisen tuloksena nahdaan
onko liiketoiminta vastannut odotuksia ja kehittynyt ennusteiden mukaan. Yhteisty6- ja pal-
velumaksut veloitetaan myynnin perusteella. Keskuksella on lupa tarkastaa franchising-
ottajan kirjanpito milloin tahansa selvittddkseen sen tilanteen. Normaalisti tieto valitetdan
automaattisesti kuukausittain ja tilikausittain. Jos franchising-ottaja joutuu taloudellisesti
ahdinkoon, kuten julkiset maksuhairiot tai selvitystila, sen yhteistydsopimus voidaan irtisa-
noa. Huonosti menestyva yksikko tuo huonoa mainetta koko ketjulle. Laadunvalvontaa teh-
daan kaikissa yksikdissa. On tarkead, ettd asiakas saman laatuista palvelua jokaisessa
toimipaikassa. Laadunvalvonnallisiin tarkkailukeinoihin kuuluu mm. asiakastyytyvaisyys-
kyselyt, jota analysoidaan yksityiskohtaisesti tiedon keraamiseksi ja parannusta tarvitsevien
asioiden huomaamiseksi. Keskuksen henkil6t suorittavat tarkkailukaynteja, joilla my6s saa-

vat tietoa laadusta ja toiminnasta ketjun eri pisteissa. (Laakso 2005, 98-99.)

Suurin merkitys ketjun toimintaan on yhteydenpidolla ja tiedonvalittymisella. Kommunikoin-
tia on harjoitettava molempiin suuntiin, franchising-ottajalta — antajalle ja toisinpain. Tama
auttaa keskusta ja franchising-antajaa nakemaan toimipaikkojen todellisen tilanteen ja an-
taa myos franchising-ottajalle varmuuden ketjunjohdon aidosta kiinnostuksesta héanen liike-
toimintaansa kohtaan. Franchising-ottajat keskendaan voivat olla yhteydessa toisiinsa, josta
hyotyna he nakevat toistensa toimintaa ja saavat lisdd volyymia yrittdmiseen. (Laakso
2005, 99-100.)
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FRANCHISING-ANTAJA
- kehittanyt konseptin
- harjoittaa omaa liiketoi

mukaisesti

mintaa konseptin

\

FRANCHISING-KESKUS
- vastaa koko ketjun toiminnasta
- kehittaa ketjun toimintaa

- tarkkailee ketjun jasenia

/

FRANCHISING-OTTAJA

- harjoittaa ketjun konseptin mukaista

liketoimintaa yksityisyrittajana

KUVIO 5. Franchising-toiminnan osapuolet (Laakso 2005, 60-100.)
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FRANCHISING-TOIMINNAN HYODYT JA HAASTEET

Franchising-toiminnassa toteutetaan hyvin yritystoiminnan kolmea ydinkysymysta, oikean
asiakkaan loéytaminen ja hyva palvelu, liikeidean ytimen taydellinen osaaminen ja liiketoi-
minnan rutiinien tehokas hallinta. Tama yritysmuoto asettaa myos haasteita, joita ovat kalliit
maksut, sopimusongelmat, kaavamaisuus, lopettamisen hankaluudet ja toimintamallin so-

pimattomuus harvaanasutuille aluelille. (Rissanen 2004, 610.)

Franchising-toimintamallin edut franchising-antajalle

Franchising- toimintamallin edut liittyvat lahinna rahoituksen jarjestamiseen ja kustannuste-

hokkuuteen.

Nopean kasvun rahoittaminen

Franchising-ketju pystyy kasvamaan paljon nopeammin, silld franchising-antaja rahoittaa
uusia ketjun yksikoita franchising-yrittdjan hankkimalla ja sijoittamalla paaomalla, jolloin itse
franchising-antajan padaoma ja vakuutukset ei sitoudu laajentumiseen. Pddoma on siis ta-
loudellisista tekijoista tarkein. Kun franchising-antaja toimii yhteistydssa itsenaisten yrittaji-
en kanssa niin tuotot jakaantuvat molemminpuolisesti sekéd franchising-yrittajan, etta fran-
chising-antajan valilla. Talloin itsendinen yrittdja on sijoittanut omaa pddomaansa toimin-
taan ja kantaa myds yrittjariskia harteillaan. Saaduilla tuotoilla on mahdollista saavuttaa
korkea pddoman tuottoaste hallitulla riskilla jos franchising-antaja ei sido omia paaomiaan
uusiin yksikoihin. Jos yrityksella on toimiva franchising-jarjestelma niin ketju voi myyda
omistuksessaan olevia yksikdita franchising-yrittgjille, jolloin toimintaan sitoutunut paaoma
voidaan vapauttaa toiminnan kehittdmiseen tai vaikkapa rahoituskustannusten pienentami-
seen. (Mattila, Wathen, Tommila ja Rinkinen 1998, 57.)

Edulliset rahoituskustannukset

Franchisingista on paljon etuja rahoitusasioissa, silla franchising-ketjussa kaikki yksikot
vastaavat omalta osaltaan rahoituksestaan ja nain ollen se siind on paljon pienempi riski
verrattuna yritykseen, joka rahoittaa ja omistaa itse kaikki yksikkdnsa. Patevalla liikeidealla
ja hajautetulla riskilla on mahdollisuus jarjestaa rahoitus edullisemmilla ehdoilla. Talldin ket-
jun liikeidea taytyy olla kaytdnndssa testattu ja sen pitda olla myds kilpailukykyinen. Lisaksi
se on rahoitettu useita eri rahoituslahteitd kayttaen, jonka jalkeen se voi saavuttaa kustan-

nussaastoja. (Mattila, Wathen, Tommila ja Rinkinen 1998, 58.)

Yksikoiden toiminnan kustannustehokkuus
Franchising-jarjestelméssa oleva paikallinen yrittdja vastaa itse yksikkdnsa toiminnasta ko-
konaisvaltaisesti. Tama tarkoittaa kaikkea mahdollista taloushallinnosta, rahoituksesta,

markkinoinnista, investoinneista, henkilokunnan rekrytoinneista aina koulutukseen ja mui-
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hin rutiineihin asti. Yrittajalla on vankempi motivaatio ja sitoutuminen yksikén toiminnan joh-
tamiseen, kuin toimittaessa tyosuhteessa, silla han joutuu vastaamaan yritystoimintaan liit-
tyvista riskeista, koska on sijoittanut omaa paaomaan yrityksen toimintaan. Myyntia pyri-
taén jatkuvasti lisdamaan ja samalla kustannuksia pienentaméén, koska yrittajan omat tulot

ovat riippuvaisia yrityksen tuloksesta. (Mattila, Wathen, Tommila ja Rinkinen 1998, 59.)

Pienet keskusorganisaation kustannukset

Franchising-yrittajat vastaavat itsenaisesti omasta toiminnastaan yksikoissa. Jos heille tu-
lee jotain ongelmia tai kysymyksia, niin se ei vaadi mink&anlaisia henkildstoresursseja
franchising-antajalta. Franchising-antajan palveluksessa ovat ainoastaan franchising-
toimintaan liittyvat asiantuntijat ja niiden avustajansa. (Mattila, Wathen, Tommila ja Rinki-
nen 1998, 59.)

Alhaisten kustannusten mahdollistama markkinapotentiaali
Franchising-toimintamallilla on helppoa laajentaa sellaisille markkinoille, joissa on vahainen
potentiaali tai jonne on pitkd matka. Franchising-ketju saastyy alueellisilta yleisjohdon kus-
tannuksilta eika yksikoiden tarvitse maksaa keskusorganisaation hallinto- ja matkakuluja.
Varsinkin Suomessa tasta on hyoétya paikallisyrittgjille, jotka toimivat itsenéisesti yrityksen-
sé nimissa. Kustannustehokkuuden vuoksi franchising-ketjulla on mahdollisuudet suurem-
mille markkinakentille. Franchising-antaja kasvattaa ostoetuaan laajentamalla toimintaansa
uusille markkina-alueille ja samalla se saavuttaa suurempaa markkinaosuutta, seka lisda
tuotemerkkinsa tunnettavuutta. Kustannustehokkuutta lisdd myds se, ettda loma- ja sairas-
ajan palkkakustannuksia voi tietyissa rajoissa karsia. (Mattila, Wathen, Tommila ja Rinki-
nen 1998, 59- 60.)

3.2 Franchising-toimintamallin edut franchising-ottajalle

Valmiiksi kehitetty konsepti ja sen mukaan toimiminen luo yrittajalle etuja.

Riskien minimointi

Yrittajat tietavat ryhtyessaan menestyvaan yritystoiminaan, etta siihen liittyy myds riskinsa,
jotka ovat kuitenkin hallittavissa. Riskinhallinta liittyvat tekijat ovat franchising-toimintamallin
merkittdvimmat edut yrittajélle. Yhdysvalloissa United States Department of Commercen ja
Englannissa NatWest Bank ovat tehneet tutkimuksia joiden mukaan jopa 95 % franchising-
yrittajista ovat vield viidenkin vuoden jalkeen toiminnassa. Tutkimuksen mukaan vain 39 %
itsendisista yrittajistd on toiminnassa enaa vastaavan ajan jalkeen perustamisestaan. (Mat-
tila, Wathen, Tommila ja Rinkinen 1998, 67.)
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Toimiva ja testattu liikeidea

Jos yrittajalla ei ole omaa toimivaa liikeideaa, kokemusta tai resursseja niin franchising-
yrittdjyys voi toimia hyvana ratkaisuna. Oman liikeidean kaytantbonpanossa on aina omat
riskinsd, joita yrittaja ei valttdmatta ole halukas ottamaan, joten franchising on siihen helppo
pakotie. Se vuokraa yrittajélle valmiiksi hyvaksi todetun liikeidean.

(Mattila, Wathen, Tommila ja Rinkinen 1998, 67.)

Tunnettu nimi

Maailmalla on paljon tunnettuja liikeideoita kuten McDonald’s ja Subway. Onkin hyvin nor-
maalia, ettd monet haaveilevat siita, etta olisivat itse kehittdneet samantasoisen liikeidean,
mutta toisin kdvin. Franchising tarjoaa mahdollisuuden yrittdjalle kyseisen konseptin "kopi-
oimiseen” ja harjoittaa liiketoimintaansa naiden liikeideoiden mukaisesti ja myo6s kayttaa ar-
vostettua ja tunnettua nimed omassa toiminnassaan. (Mattila, Wathen, Tommila ja Rinki-
nen 1998, 68.)

Aikaisempaa kokemusta ei edellyteta

Franchising ideana on yksildllinen toimintamalli ja sen toteutukseen on tehty tarkka ohjeis-
tus. Taman vuoksi franchising-yrittajalta ei odoteta aikaisempaa kokemusta toimialalta. Se
voidaan kokea jopa haittaavana tekijana, silla se voi aiheuttaa tilanteen, jolloin yritt4ja jou-
tuu unohtamaan kaiken aikaisemmin oppimansa ja totuttelemaan uusiin tapoihin ja toimin-
tamalleihin. On siis jopa helpompaa yrittdjan itsensa kannalta, etta hanella ei ole aikaisem-
paa kokemusta alasta, jotta han jouhevammin pystyy sisdistamaan uudet toimintaperiaat-
teet. Franchising- antajan kuuluu kouluttaa franchising- yrittgja niin, etta han voi toimia yrit-
tdjand omassa yksikdssaan taysin itsendisesti. (Mattila, Wathen, Tommila ja Rinkinen
1998, 68.)

Rajoitettu alkuinvestointi

"Franchising-yrittdja investoi yksikkonsa kaytto- ja vaihto-omaisuuteen’. Se on vain osa ko-
konaiskustannuksista ja yrittdja voi kokea sen itselleen todella suurena. Franchising-antaja
on suorittanut liikeidean kehittdmiseen ja testaamisen kuuluvat investoinnit jo pilottivai-
heessa, seka investoinut mahdollisesti jo vuosia liikemerkkien ja tunnuksiensa tunnetuksi
tekemiseen. Tama helpottaa huomattavasti franchising-yrittajaa, silla hanen ei kuitenkaan
tarvitse investoida ihan kaikkeen. Franchising-yrittdjan taytyy maksaa yhteistydmaksua
franchising-antajalle, jotta saa vastikkeeksi kayttbonsa kehitystyohon liittyvid palveluita.
Monesti varsinkin alkupddoman hankkiminen on ensimmainen kompastuskivi monille yritta-
jille ja rajoittaa taten oman yrityksen perustamista. (Mattila, Wathen, Tommila ja Rinkinen
1998, 69.)
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Suurtoiminnan ja tydnjaon tarjoamat edut

Franchising-yrittdja voi hyodyntdd koko ketjun volyymia sopimus- ja hintaneuvotteluissa ja
nain saavuttaa tiettyja etuuksia, vaikka toimiinkin itsenaisesti. Lisdksi han voi yhdistaa koko
ketjun ostovoiman ja kontaktit ja hyotya niista itse. Markkinoinnissa voidaan saavuttaa suu-
ria kustannusetuuksia, silla suurin osa tuotantokustannuksista jaetaan kaikkien ketjun ja-
senten kesken. Sama idea patee myods mediatilan ostamisessa, jolloin kustannukset jae-
taan kaikille tasan. Franchising-yrittdja voi hyddyntaa kontaktiverkkoa, jonka keskusorgani-
saatio on muodostanut vuosien aikana. Keskusorganisaatio auttaa myos aloittavaa yrittajaa
valttaméaan monia ongelmia. Franchising-yrittjélle ja4 enemman aikaa keskittya asiak-
kaidensa palvelemiseen, kun monia liikeideaan kuuluvia tehtavia suoritetaan keskitetysti.
Naita tehtdvia ovat tavaramerkkien rekisteréinti, patentointi, tekijanoikeuskysymyksista
huolehtiminen, tietojarjestelmien kehittamien ja lukuisat monet muut tehtavat. (Mattila,
Wathen, Tommila ja Rinkinen 1998, 70.)

Toiminnan jatkuva tuki ja tyénjaon edut

Franchising-yrittajalla on sopivasti itsenaisyytta ja vapautta yrityksessaan. Lisaksi yrittaja
voi saada jatkuvasti tukea ja apua keskusorganisaatiolta, eika siten joudu kamppailemaan
yksin ongelmiensa kanssa. Yrittajalla on mahdollisuus organisaation tarjoamiin asiantunti-
joihin ja muihin kollegoihin. Pienyrittdjilla on paljon itsenéisyytta ja vapautta kaikessa, mutta
se voi samalla tuoda yrittajélle yksindisen ja avuttoman olon kaikkien haasteiden ja ongel-
mien kohdatessa. (Mattila,Wathen,Tommila,Rinkinen 1998, 70.)

3.3 Franchising- toimintamallin haasteet franchising- antajalle

Suurin haaste franchising-toiminnassa on yhteisty6 itsendisten yrittdjien kanssa, jota tie-
tyissd maarin ohjaa sopimus, mutta kaytdnnossa asiat voivat menné kuitenkin hieman toi-
sin, eika kaikkea voi perustaa sopimuksen varaan. Organisaatiolla on tyésuhteisiin liittyvia
pelisaantdja joiden mukaisesti heitd johdetaan. Yhteistyon taytyy perustua luottamukseen
ja molempien osapuolten taytyy ymmartaa toisiaan tytnjaosta oikeuksineen ja velvollisuuk-
sineen. Nahtdvissa on selkeita rooleja. Kriittinen franchising-toiminnan menestykseen
merkittdvimmin vaikuttava tekijd on franchising-antajan ja franchising-ottajan vélinen suh-
de. (Mattila, Wathen, Tommila ja Rinkinen 1998, 61.)

Franchising- yrittajan itsenaisyys

Franchising-yrittdja sitoutuu toiminnassaan noudattamaan ketjun toimintamallia, mikali ket-
jun toimintamalli ja liikeidea on tarkoin kehitetty, kéytanndssa testattu ja yrittdja asianmu-
kaisesti koulutettu. Han toimii oman yrityksensa nimissa ja voi kokea samalla itsendisyyden
ja riippumattomuuden tunnetta. Yrittdja ei osallistu laisinkaan franchising-toiminnan alussa
tapahtuvaan pilotointiin, joten hén ei myodskaan tiedosta kuinka paljon resursseja ja tyota

tarvitaan toimivan liikeidean ja tunnetun tuotemerkin kehittdmiseen. Franchising-yrittja voi
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pahimmassa tapauksessa kokea franchising-antajan pelkdstdan kustannusrasitteeksi jos
han kyseenalaistaa yhteistyon merkityksen ja kuvittelee kaiken menestyksen olevan vain
hanen itsensa ansiota. Tallaisissa tilanteissa franchising-antajalla on hyva olla kokemusta
heidan valisen yhteistydn ohjaamisesta ja kehittdmisestd, mutta heidén taytyy hyvaksya se
tosiasia, etta he joutuvat jossain maarin luopumaan yksikoiden toiminnan kontrollista, kos-

ka ne ovat itsenaisia yksikoita. (Mattila, Wathen, Tommila ja Rinkinen 1998, 62.)

Laatustandardin yllapitaminen

Franchising-ketjun liikemerkki edustaa ja perustuu liikeidean mukaiseen lupaukseen. Se
"antaa lupauksia” asiakkailleen tuotteiden, palvelujen ja toiminnan laadusta. Monesti fran-
chising-antaja on investoinut suuria rahasummia lilkkemerkin tunnetuksi tulemiseen seka lii-
keideansa kehittdmiseen ja testaamiseen. Laatustandardeja taytyy noudattaa. Franchising-
antaja antaa liikemerkkinsa franchising-yrittajan kayttéon, jolloin han samalla ottaa riskin
siitd, ettei yrittdja toimikkaan sovittujen toimintamallien mukaisesti. Laatustandardien toi-
minnan ohjaamisesta ja seuraamisesta huolimatta voi olla mahdollista, etta joku yrittajista
ei sitoudukaan noudattamaan ketjun laatustandardeja. Franchising-antaja on vastuussa
tuotemerkkinsa laatutasosta kaikille ketjun franchising- yrittgjille, silla hdn on sopimussuh-
teessa samanaikaisesti monien eri yrittdjien kanssa. Ongelmanratkaisemiseksi fran-
chising-toimintamallilla on tarjolla monia keinoja, mutta ketjulta edellytetdan, etté toiminnal-
lisen laadun kehittamis- ja valvontajarjestelma ja tarkoin laadittu ja keskusorganisaatiolla
on myds valmiudet toimia sen mukaisesti. (Mattila, Wathen, Tommila ja Rinkinen 1998, 62-
63.)

Yrittajarekrytointi

Franchising-antaja saattaa herkasti arvioida vaarin franchising-yrittdjan soveltuvuuden alal-
le, eika yrittaja tiedosta sitd valttamatta itsekkaan. Tallaista voi tapahtua varsinkin silloin
kun franchising- antaja ei ole luonut yksityiskohtaista yrittajaprofiilia, johon mahdollisia uu-
sia franchising-yrittdjia olisi helppo verrata. Franchising-jarjestelmassa edellytetdan, etta
yrittajarekrytointiin on laadittu selkeat toimintamallit, silla se eroaa monelta osin yrityksen
tydsuhteeseen liittyvasta valintaprosessista. Yrittdjaprofiilissa olisi hyva mainita vaikkapa
myyntitaidoista jos sellaisia tarvitaan. Jos yrittdjaprofiilissa on liian tarkasti maaritellyt omi-
naisuudet riskina on se, ettei sopivaa franchising- yrittajaa loydykaan kun sita tarvitaan. Kri-
teereitd laatiessa kannattaakin keskittya tarkeisiin ja olennaisiin piirteisiin. (Mattila, Wathen,
Tommila ja Rinkinen 1998, 63- 64.)

Franchising-yrittdja ei valttAmattd ymmarra, ettad liikeidean ja toimintamallin kehittdminen
vaatii jatkuvaa kehittamista ja myos yrittgjan itse taytyy omalta osaltaan panostaa sen te-
hostamiseen. Franchising- yrittdja voi saavuttaa tietyn tulotason, johon on tyytyvdinen eika
koekaan tarpeelliseksi tydskennellda entistdkin tehokkaammin ansaitakseen enemman.
(Mattila, Wathen, Tommila ja Rinkinen 1998, 64.)
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Organisaation suhteet yrittajiin

Organisaatioilla on aina oma yrityskulttuurinsa, tavat ja tottumukset joiden mukaan toimia.
Se on kehittynyt vuosien saatossa ihmisten valisista suhteista ja toimintatavoista. Yhteison
taytyy tottua uuteen yhteistyomalliin ja yrittjien tapaan toimia, kun franchising-toimintaa
kaynnistetdén. Yksittaisille henkildille siita voi seurata todella pahojakin ongelmia. Silloin
siitd voi aiheutua luottamuspula franchising-yrittajan ja franchising-antajan valille, eik& yh-
teisty0 franchising-yrittajan kanssa olekaan ihanteellista.

(Mattila, Wathen, Tommila ja Rinkinen 1998, 64.)

Tietojen salassapito

Franchising-ketjun jasenten valilla tapahtuu monipuolista tiedonvaihtoa ja sitd franchising
edellyttddkin toimiessaan. Franchising-antajan tulee jakaa oppimansa ja kokemansa tieto-
taito franchising-yrittajalle. Taman vuoksi yrityksen liikesalaisuudet ovat paljon aikaisem-
paa laajemman yhteison kaytossa. Lisaksi franchising-yrittdja saattaa hankkia osaamista ja
tietoa, jotta voisi itse perustaa Kilpailevan yritystoiminnan. Tallaisiin ongelmiin kannattaa va-
rautua jo heti alussa, kun suunnitellaan franchising-jarjestelmaa. (Mattila, Wathen, Tommila
ja Rinkinen 1998, 64- 65.)

Investointien suorittaminen

Franchising-yrittajat paattavat itsenaisesti yksikkdnsa investoinneista ja taten franchising-
antajalla ei ole siihen sen kummempaa paatdsvaltaa. Franchising-ketjun toimintaa ja sen
likeideaa taytyy kuitenkin jatkuvasti kehittda ja muunnella, jotta voidaan vastata markkinoil-
la oleviin haasteisiin. Naita voivat olla esimerkiksi tietojarjestelman, likemerkkien ja tun-
nuksien paivittaminen nykyaikaan. Ne ovat kuitenkin sellaisia muutoksia, jotka koskevat
koko franchising-ketjua ja vaatisivat investointia kaikilta ketjun jaseniltd. Yhdenmukainen
toimintamalli ja liikeidea pitéisi sailyttda franchising-ketjussa. N&itd ongelmia voi ainakin
osittain ratkaista sopimuskaytannon avulla. (Mattila, Wathen, Tommila ja Rinkinen 1998,
65.)

3.4 Franchising- toiminnan haasteet franchising- ottajalle

Franchising-ottajan taytyy noudattaa yhteisia pelisaantdja, suorittaa maksuja franchising-
antajalle ja luottaa toisten osaamiseen. Franchising-sopimus tarkoittaa pitkaaikaista vas-
tuuta franchising-ottajalle. Mahdolliset riskit ja ongelmat liittyvat nimenomaan sopimuksissa
asetettuihin vaatimuksiin. (Laakso1998, 107- 108.)

Franchising-ottajan rooliin liittyvat haasteet
Franchising-yrittdja joutuu tekemaan yhta paljon toité kuin kuka tahansa muukin yrittgja tai
tyontekijd. Franchising-ottajan rooliin liittyvat ongelmat voidaan jakaa riskeihin ja niiden

asemaan liittyviin rajoitteisiin. Koska franchising-yrittdja on taysin itsenainen juridisesti ja ta-
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loudellisesti niin hé&n joutuu myds kantamaan niihin liittyvat riskit itse. Samalla yrittdja on
kuitenkin riippuvainen muiden yhteistyokumppaneiden toiminnasta, silla loppujen lopuksi
kaikki ovat samassa veneessad. ’Jokaisen yksikdn taytyy menestyd yksildina, jotta koko
verkosto menestyy ja painvastoin’. Varsinkin alussa toisista riippuvuus aiheuttaa samalla
riskeja, kun yrittdja joutuu luottamaan muiden osaamiseen taysin ja sen on toimittava an-
nettujen ohjeiden mukaisesti. Franchising-yrittaja joutuu kuitenkin vastaamaan omista tap-
pioistaan itse, joten on hyvin tarkeaa, etta hanelle on neuvottu asiat oikein. (Laakso 1998,
108.)

Franchising-konseptin aiheuttamat toiminnan rajoitteet ovat franchising-yrittajan suurimmat
ja merkittavimmat asemaan liittyvat ongelmat. Yrittajalla on todella tiukat pelisaannot eika
han voi lahtea niita itsestdaén soveltamaan. Konseptin mukaisesti on pakko toimia. Yrittajan
taytyy toimia yhtendisen yrityskuvan puitteissa, rajoituttava konseptin sortimenttiin ja yhtei-
seen laatustandardiin. Aikataulujen ja kampanjoiden mukaan on mentava. Franchising-
yrittajalla ei ole oikeuksia kehittaa tuotteita tai palveluita eikd mydskaan tarjota niitd asiak-
kailleen vapaasti. Yrittaja voi kylla suorittaa tuotekehitystd, mutta ei missaan nimessa julki-
sesti. Franchising-yrittdjia kuitenkin kannustetaan uusien innovaatioiden keksimiseen ja
heitd varten on suunniteltu palkitsemisjarjestelma, jossa voidaan palkita joku franchising-
yrittaja, mikali hanen keksima tuote tai palvelu on paatynyt koko ketjun toimintaan. (Laakso
1998, 109.)

Suhteesta franchising-antajaan johtuvat huonot puolet

Monesti ongelmia tulee suhteessa franchising-antajan ja —ottajan valilla. Ongelmat liittyvat
usein tulonjakoon ja sopimuksen tulkintoihin. Konseptin toimimattomuus aiheuttaa kuitenkin
yleensa toiminnan suurimmat riskit. Varsinkin maksuista seuraa helposti ongelmia eli yh-
teisymmarrys puuttuu siitd mistd maksetaan ja kuinka paljon. Joskus maksut saattavat olla
epasuhtaiset eli maksu ei ole oikeassa suhteessa tuottomahdollisuuksien kanssa. Fran-
chising-yrittaja joutuu maksamaan laskunsa katteesta. Maksut voivat myds olla epétasa-
painoiset jolloin toiminnan alussa maksujen keskindinen suhde ei ole oikea. Ongelmia syn-
tyy aina kun franchising-yrittdja kokee maksut vain lisédkustannuksiksi jotka pienentavat tu-
losta. (Laakso 1998, 109- 110.)

Monesti ongelmat liittyvat sopimussuhteissa oleviin toimintamalleihin, jolloin yrittdja térmaa
muutostilanteisiin ja — tarpeisiin liittyviin tulkintaa koskeviin erimielisyyksiin. Yrittja sitoutuu
sopimuksella pitkaksi ajaksi kiinni franchising-toimintaan, joten yritystoiminnasta luopumi-
nen tai sen myyminen toiselle henkil6lle voi olla hankalaa juridisista syistad. Franchising-
antajalla on oikeus paattdd uusista franchising- ottajista, eika toisinpain. Jos franchising-
antajan ja —ottajan valinen yhteistyd ei kuitenkaan nayta sujuvan niin nopein ratkaisu on
sopimuksen siirtdminen ja yrityksen myyminen. Lopettamisen jéalkeen franchising-ottaja ei

saa lahtea kilpailevan yrityksen palkkalistoille, koska se on kilpailukielloin rajattua. Myos
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muut toiminnalliset velvoitteet voivat muodostua ongelmaksi franchising-ottajalle, silla esi-
merkiksi vahittdiskauppojen sopimuksissa on ilmoitettu ostovelvoitteet, joiden mukaan osa
tavarahankinnoista pitéda tehda franchising-antajan maarittelemista hankintalahteista eika
ne valttmatta ole laheskaan yhta kilpailukykyisid muihin hankintaldhteisiin verrattuna.
Franchising-ottaja sitoutuu my6s kouluttautumis-, raportointi- ja yhteismarkkinointiin, mutta
niistd harvemmin muodostuu ongelmia, koska ne ennemminkin edistavat liiketoimintaa.
(Laakso 1998, 110- 111.)

Franchising-konseptin tai -jarjestelman puutteellisuus voi myds aiheuttaa ongelmatilanteita
franchising-ottajalle. Sieltd voi puuttua vaikkapa tarkeita resursseja tai muita vélineita. Tal-
I6in syy voi johtua franchising-antajasta, jolla on osaamisen puutetta. Koko jarjestelméa voi
karsia tasta ongelmasta ja se voi nakya toiminnan jaykkyytend, markkinaosuuksien menet-
tamisend, luvattujen palveluiden puuttumisena tai hitaassa kehitysvauhdissa. Taman
vuoksi franchising-konsepti kannattaa suunnitella huolellisesti ennen sen luovuttamista
franchising-ottajille. Siitd taas voi seurata franchising-ottajien tyytymattémyys franchising-
antajaa kohtaan. (Laaks01998, 111.)

Franchising-verkoston tuomat haasteet

Useat franchising-ketjut muodostuvat laajojen itsendisten yritysten yhteistyoverkostosta,
jolloin kaikki toimivat vuorovaikutuksessa kesken&én. Jos yksi mokaa niin kaikki saavat
karsia, joten sooloilulle ei ole varaa. Jokaisen yrityksen taytyy toimia konseptin laatustan-
dardien mukaisesti, muuten koko yrityksen imago voi karsia siita, etta yhdesta toimipistees-
ta saakin huonoa palvelua. Asiakas ei yleensa ymmarra, ettd kyseessa on vain se yksi toi-
mipiste, jossa ndin paasi kdyméaén vaan automaattisesti ajattelee koko ketjua huonona
ideana. (Laakso 1998, 112.)

Yhteistyoverkoston ei kuitenkaan kannata olla liian suuri, silla silloin informaation kulku
hankaloituu, hidastuu ja tulee kallimmaksi. Verkoston toiminnan pitéisi olla dynaamista,
koska franchising-konseptin liikeideat liittyvét yleensa innovaatioon, jota halutaan kaupallis-
taa ja levittaa nopeasti. Ketjun jasenten tulee olla ajan tasalla tapahtuvasta kehityksesta,
joten sen takia informaation liikkuminen mahdollisimman nopeasti ilman viiveitd on aarim-
maisen tarkeda toiminnan onnistumisen kannalta. Monesti verkoston jasenet voivat menet-
tdd motivaationsa innovaatioiden kehittdmiselle, jos jarjestelmé on liian jaykka ja he koke-
vat ettei heilla ole mitddn mahdollisuutta paasta vaikuttamaan ketjun toimintaan omalla
toiminnallaan. (Laakso 1998, 112.)

Franchising-ketjun jasenet voivat kokea eriarvoisuutta, vaikka franchising-antaja pyrkisikin
tasa-arvoisuuteen. Ymparistotekijat, kuten alueen kilpailutilanne ja ik&jakauma voivat vai-
kuttaa yritysten menestymiseen. Osa yrityksista menestyy silloin paremmin ja osa vahan

huonommin, mika aiheuttaa eriarvoisuutta franchising-antajan, seka franchising-ottajan
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silmissa. Franchising-toiminnassa pyritdan tasavertaisuuteen, mutta on mahdollista, etta
ensimmaisten franchising-ottajien kanssa tehdyt sopimukset poikkeavat mydhempien yrit-

tajien kanssa tehdyista sopimuksista. (Laakso 1998, 113.)
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FRANCHISING SUOMESSA

Suomessa toimii Suomen Franchising-Yhdistys Ry, joka tukee suomalaista franchising-
toimintaa ja kasvua. Yhdistys toimii yhteistydssa monien eri tahojen kanssa ja pyrkii tuo-
maan Suomeen lisda uusia franchising-ketjuja. Yhdistys panostaa hyvan franchisingtavan
edistamiseen ja pitaa tarkedna tehtavanaédn eritoten saada jasenketjut sitoutumaan fran-
chisingin eettisiin saanttihin. Franchisingtoiminnan taytyy olla kestavalla pohjalla ja sen
laatu on kaikki kaikessa. Lisaksi yhdistys panostaa franchisingsektorin eri toimijoiden yh-
teistydn kehittamiseen. Franchising ketjujen jasenmaarien kasvu luo yhdistykselle parem-

mat mahdollisuudet ajaa yhteisia franchising asioita. (Torikka 2012, 5-9.)

Franchising-yrittdjien yhteistyon kehittamisté varten Suomen franchising-Yhdistys Ry jarjes-
taa tilaisuuksia, jossa on mukana tarkeité yhteitybkumppaneita. Yhdistyksen toiminnan ko-
hokohtana on Fanny Awards, jonne yhdistys odottaa 400 vierasta. Fanny Awards- gaala on
yhdistyksen tarkein, vuosittain jarjestettava tapahtuma, jossa ansioituneet palkitaan Fanny
patsaalla. Fanny patsas on jasenfranchisingin luovuttama palkinto, joka on kansainvalisesti
tunnettu ja arvostettu palkinto. Gaalassa palkitaan my6s vuoden franchising-yrittaja ja par-
haiten menestynyt franchising-ketju. Yhdistys kokee kansainvalistymisen tarkeana ja on ak-
tiivisesti mukana kansainvalisissa jarjestoissa EFF:ssa ja WC:ssa. Lisaksi yhdistys tarjoaa
jasenilleen mahdollisuuden paasta osallistumaan kansainvalisiin tapahtumiin, joista vii-
meaikoina suurin on ollut IFA Convention- tapahtumamatka Yhdysvaltoihin. Liséksi Suo-
men Franchising- Yhdistys Ry tarjoaa jasenilleen ja yhteistybkumppaneilleen mahdollisuu-
den koulutustilaisuuksiin ja tapahtumiin. Vuosittain jarjestetyissa tapahtumissa kaydaan lapi
ajankohtaisia franchising aiheita ja kuullaan asiantuntijoiden puheenvuoroja. Yhdistys pa-
nostaa eettisiin arvoihin, he yllapitavat nettisivuja ja kirjoittavat Franchising Suomessa Kkir-
jaa. Yhdistys antaa myds neuvoja ja lausuntoja, seka osallistuu jasenena European Fran-
chise Federationin, Euroopan franchising-yhdistyksen kattojarjeston toimintaan. He osallis-
tuvat globaalisti toimivan franchising-yhdistysten kattojarjeston World Franchise Councilin
toimintaan. (Torikka 2012, 5-9.)

Yhdistyksen toimintaan kuuluu eettisten sdéntdjen ja eettisen lautakunnan yllapito. Eettiset
saannot ovat European Franchise Federationin eettisten saantdjen mukaisia ja Eettinen
Lautakunta on yhdistyksesta riippumaton. Lautakunnan antamat toimintaa koskevat lau-
sunnot ovat eettisten sdantdjen mukaisia. Kuka tahansa, jolle lausunnon saamisella liike-

toiminnan kannalta on hy6tya, voi pyytaa hallitusta antamaan sellaisen. (Torikka 2012, 9.)

Franchising-antajat, jotka ovat Suomen Franchising- Yhdistys Ryn jasenia, sitoutuvat nou-
dattamaan eettisida saantdja yritystoiminnassaan. Eettisten saanttjen tarkoituksena on pa-

rantaa sekd franchising-antajien, ettd franchising-ottajien toimintaedellytyksid. Eettiset
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saannot koostuvat kuudesta kohdasta, jotka méaarittelevat franchising-toimintaa. (Torikka
2012, 12-14.)

1. Franchising-toiminnan maarittely
Franchising-toiminta on oikeudellisesti ja taloudellisesti erillisten itsenéisten yrittajien
toimintaa, joka tapahtuu yhteistydssa franchising-antajan ja franchising-ottajan kanssa.
Toiminta sisaltda tavaroiden, teknologian ja palveluiden markkinointia franchising-
antajan luoman konseptin mukaisesti. Lisaksi franchising-ottajalla on oikeus ja velvolli-
suus toimia sopimusten mukaisesti, kuten noudattaa franchising-antajan toiminimea.
Liséksi yrittajalla on oikeus franchising-antajan antamaan kaupalliseen ja tekniseen oh-

jaukseen yhteistydsopimuksen mukaisesti. (Torikka 2012, 12-14.)

2. Johtavat periaatteet franchising-toiminnassa

Toisessa kohdassa maaritelladn molempien franchising-osapuolten velvollisuuksia.
Osalpuolten taytyy olla lojaaleja ja kunnioittavia toisiaan kohtaan, yhteistydkyky ja eri-
mielisyyksien ratkominen sovussa on darimmaisen tarkeaa.. Sopimusrikkomuksen sat-
tuessa franchising-antajan taytyy ilmoittaa franchising-ottajalle sopimurikkomuksesta
kirjallisesti ja antaa mahdollisuus virheen korjaukseen. Franchising-antajan velvolli-
suuksiin kuuluu testata liiketoimintansa kannattavaksi ennen franchisingiin ryhtymista.
Lisaksi hanen taytyy olla ketjun toiminimen, tavaramerkkien ja muiden oleellisten liike-
tunnusten omistaja. Franchising-antajan taytyy kouluttaa franchising-ottaja seka kaupal-
lisesti, etta taloudellisesti yrityksen toimintaan.

Franchising-ottajan taytyy noudattaa yrityksen konseptia ja sopimusta, seka toimia par-
haansa mukaan yrittdjana. Liséksi yrittajan taytyy toimittaa franchising-antajalle toimin-
nan koskevia tarkeita tietoja ja paastaa franchising-antaja tutustumaan ja mahdollisesti
my0Os vierailemaan yritykseen silloin, kuin franchising-antaja niin haluaa. Sopimuksen
voimassaoloaikana ja sen jalkeen franchising-ottajan taytyy pidattaytya franchising-

antajan ilmaisemista know-how’n osapuolista. (Torikka 2012, 12-14.)

3. Yrittgjarekrytointi, mainonta ja tietojenanto

Monimerkityksellisia ja harhaanjohtavia ilmaisuja ei saa kayttaa rekrytointi ilmoituksissa.
Sama péatee, jos mainoksissa tai esitteissd kerrotaan yrityksen mahdollisista tulevai-
suudenennusteista. Tallaiset asiat taytyy ilmaista objektiivisessa muodossa, eikd har-
haanjohtavasti. Franchising-ottajalle taytyy antaa jaljennos eettisistd saannoista, jotta
heilla on kaikki tarpeellinen tieto sitovan franchising-sopimuksen kirjoittamiseen.

Mikali franchising-antaja haluaa tehda yrittdjaehdokkaan kanssa esisopimuksen, kayte-
tdan seuravia saantoja: Yrittajdehdokkaalle taytyy antaa kirjallista tietoa esisopimuksen
tarkoituksesta ja vastikkeesta ennen sopimuksen allekirjoittamista. Ehdokkaan taytyy

maksaa edellamainittu vastike franchising-antajalle sopimusneuvotteluvaiheen aikana.
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Sittemmin allkirjoitetun sopimuksen jalkeen franchising-antajan taytyy joko palauttaa
vastike ehdokkaalle takaisin tai hyvitettdva se esimerkiksi mahdollista franchisingiin
kuuluvaa liittymismaksua vastaan. Esisopimuksessa taytyy olla kerrottuna sen voimas-
saoloaika ja irtisanomista koskeva sopimusehto. Lisaksi franchising-antaja voi vaatia
sopimukseen sopimusehta suojellakseen yritystdan, kuten kipailukieltoa ja salassapitoa
koskevia asioita. (Torikka 2012, 12-14.)

4. Yksittaisten franchising-ottajien valinta
Franchising-antajan tulee valita franchising-ottajaksi vain ja ainoastaan toimintaan sopi-
via henkildita. Henkildilla kuuluu olla vaadittava osaaminen, koulutus, taloudelliset edel-
litykset ja henkilokohtaiset ominaisuudet. (Torikka 2012, 12-14.)

5. Franchising-sopimus
Franchising-sopimuksen taytyy olla kansallisen-, seka Euroopan Unionin lainsdadan-
nén, naiden eettisten sdantdjen ja muiden mahdollisten lisdsaanndsten mukainen. So-
pimusten tatytyy olla kirjallisia ja tarvittaessa ne on kaannettava toimintamaan virallisel-
le kielelle. (Torikka 2012, 12-14.)

6. Eettiset sdaanndt ja master- sopimus
Eettisia saantoja ei sovelleta franchising-antajan ja sen masterfranchising-ottajan vali-
sissé suhteissa. Eettisid sdannota sovelletaan franchising-antajan ja sen franchising-
ottajien véalisissa suhteissa, seka masterfranchising-ottajan ja sen franchising-ottajien
valisissé suhteissa. (Torikka 2012, 12-14.)

Hallinto
Yhdistyksen hallituksessa on kuusi jasentd, jotka valitaan jasenten kokouksessa asettami-
en ehdokkaiden joukosta. Hallitus paattaa yhdistyksen asioista. Vuonna 2011 Suomen

Franchising hallitus muodostui seuraavanlaisesti:

Henri Hayrinen: hallituksen puheenjohtaja, Suomen Laatutakuu palvelut Oy
Erkki Lempidinen: hallituksen varapuheenjohtaja, Sub Club Oy Ltd, SubWay
Vesa Jaatinen: MiniMarket Express

Matti Kuokkanen: Huomenta Toimitilapalvelut

Tommi Rytkdnen: Kiinteistmaailma Oy

Erja Rinne: Kotipizza

Yhdistyksen kokousten kautta jAsenet voivat vaikuttaa yhdistyksen asioihin. Kokouksia jar-
jestetaan syksylla ja kevaalla, mutta myos ylimaaraisia kokouksia on mahdollista jarjestaa
saannoissa mainittujen ehtojen mukaisesti. Jokaisella jasenellda on yksi aani kaytéssaan,

jolla se voi vaikuttaa kokouksissa. Kannattavilla yritys- ja henkilojasenilla, sekd ehdokasja-
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senilla ei ole puhe, eika aanioikeitta, mutta heilla on lasnadolo oikeus. Varsinaiset jasenet
voivat esittdd asioita hallitukselle, josta ne siirtyvét kasiteltavaksi yhdistyksen kokoukseen.
Helsingin keskustassa sijaitsee yhdistyksen toimisto ja sen operatiivisen toiminnanjohtaja-
na toimii Juha Vastamaki. (Torikka 2012, 10.)

Vuonna 2011 Suomen Franchising-yhdistys Ry teki tutkimuksen, jonka tuloksien mukaan
franchising-ketjujen kasvuodotukset olivat 9 % 2012 loppuun mennessa ja yritysmuoto tar-
joaa mahdollisuuden jopa tuhannelle uudelle franchising-yrittajalle, mika tarkoittaa 5000-
6000 uutta tyopaikkaa. Tutkimuksessa selvitettiin 223 ketjun tiedot, joista suurinosa kuului
palvelualojen ketjuihin. Tutkimuksessa mukana olleiden ketjujen yhteenlasketun liikevaih-
don kasvuennuste oli 7-8 % vuodessa. Tutkimustuloksen tieto uusista tydpaikoista l[Ammitti
varmasti monien ihmisten mieltd laajojen irtisanomisien ja lomautuksien takia. Tuloksien
mukaan monilla inmisill& ei ole uskallusta lahtea yrittdjan maailmaan, jolloin franchising an-
taa helpomman ratkaisun sille polulle ja onkin kaantynyt myonteiseksi kokemukseksi mo-
nelle ihmiselle. Suomen Franchising- Yhdistys haluaa tukea suomalaista franchising-
toimintaa ja kasvua. Yhdistys tekee yhteisty6td monien tahojen kanssa ja pyrkii tuomaan
suomeen lisaa uusia franchising-ketjuja. (Torikka 2012, 5, 27, 29.)

Suomen Franchising- Yhdistyksen jasenmaard on kasvanut huomattavasti viime vuosien
aikana. Yhdistys pyrkii jatkuvasti kehittamaan toimintaansa ja tuomaan franchising-
toimintamallia entistd tunnetummaksi Suomessa. Reilun vuosikymmenen aikana fran-
chising on kasvanut Suomessa 10- 15 % vuosittain tydntekijoiden, ketjujen, yrittdjien ja

toimipisteiden lukumaarilla mitattuna. (Torikka 2012, 10.)



5

39 (81)

FRANCHISIN-TOIMINNAN ALOITTAMINEN JA LOPETTAMINEN

Franchising-ottajaksi ryhtyminen vaatii oikeanlaiset taustat, resurssit ja tahtotilan. Kun na-
ma asiat ovat kunnossa, voi yrittdja aloittaa kaynnistamisprosessin. On kuitenkin otettava
huomioon, etté ilman franchising-antajan lupaa liiketoiminnan aloittaminen ei onnistu. Fran-
chising-antajalla on oma rekrytointitapa, jonka kautta valitaan ketjun jasenet. (Laakso 2005,
123))

5.1 Aloittaminen

Yrittdjaksi haaveilevan on oltava tietoinen, mitéd franchising on ja mitd hyétyja ja haasteita
siihen liittyy. Perustiedot on siis osattava ennen yrittajaksi hakeutumista. Toimialaa tulee
tarkastella ja mietti&, onko alueella markkinoita mahdolliselle uudelle yritykselle. Jos yrittja
ei tieda, mille alalle han franchising-ottajayrityksensé perustaa, on hanen hyva tutkia eri
vaihtoehtoja. Tassé tutkimuksessa huomioonotettavia seikkoja ovat, kuinka vanha ala on,
onko se nouseva vai hiipuva, kenen hallussa markkinat ovat, millaisia asiakassegmentteja
alalla on, kuinka paljon toimijoita, liiketoiminta-alueet, tuotteet ja palvelut, kilpailijat, mika
tekee alasta potentiaalisen nyt ja tulevaisuudessa. Naiden tarkastelun pohjalta yrittéja voi
lAhted valitsemaan ketjua, johon hanen kannattaa suunnata katseensa. Ketjua valitessa on
my6s huomioitava, ettd kaikki ketjut eivét toimi taysin samalla tavalla, joissakin on suuria
poikkeavuuksia. Tata kautta yrittdja loytaa itselleen sopivimman vaihtoehdon. (Laakso
2005, 124-125.)
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Franchising-ketjuanalyysi

1. Yleistd
- franchising-antajan tausta ja ketjun historia
- ketjun laajuus
- olemassa olevat toimintayksikét tai pilot operaatio
- yrityksen johto — resurssien taso
- taloudellinen tilanne
- franchising-liikeidea
2. Franchising-jarjestelma
- konsepti
- tunnettuus
- franchising-paketti
- yhteistytalueet
- franchising-maksut, alkuinvestointi ja omarahoitusosuus
- yrittajaprofiili
- franchising-keskus
3. Dokumentaatio
- presentaatiomateriaali
- sopimukset
- kasikirjat
- ohjeistus ja muu dokumentaatio
4, Aloitustuki yrittajalle
- alkukoulutus
- toimipaikan tukitoimet
- markkinalanseeraus
5. Jatkuvat tukitoimet
- kattomarkkinointi
- yhteisty6n koordinointi
- kehitystyd
- koulutus
- kenttatuki
- seuranta
6. Jatkokehitys
- kehitettavat alueet
- maantieteellinen levittdytyminen
- aikataulu

KUVIO 6. Ketjuanalyysi (Laakso 2005, 128-129.)

Ennen franchising-ottajaksi ryhtymista on oltava tietoinen franchising-antajan taustoista ja
koko ketjun historiasta. Ketjun historiassa tapahtunut kehitys peilaa tulevaisuuden nakymia,
joka on yksi tarkeimmisté huomioitavista asioista yrittajaksi ryhdyttdessa. Jos ketju on van-
ha, sen todennakdisemmin se on myos toimiva. Kehityshistoria on pitk&, eikd enaa painita
alkuhankaluuksien kanssa. Ketjun laajuudesta voi myots paatella menestymismahdollisuuk-
sia, pienen ketjun markkinaosuus on huomattavasti pienempi, kuin suuren, kansainvélisen

ja tihedan levinneen ketjun osuus. Taloudellisen tilanteen selvittdminen kuuluu téarkeéna
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osatekijana aloitustiedon keraamiseen. Menestyksen ollessa suuri, on taloudellinen tilanne
hyva. Yrityksen johdon toimet ja ammattitaitoisuus on huomioitava. My6s liikeidea, jota
franchising-antaja vuokraa, on tarkasteltava ja pohdittava, onko se itselle sopiva tapa har-
joittaa lilketoimintaa. (Laakso 2005, 126-128.)

Franchising-jarjestelmé&én tutustuminen kannattaa suorittaa huolella. Konseptin ja brandin
lisaksi yrittdja saa kayttdonsa erilaisia yhteistydetuja. Ketjusta rijppuen nama edut voivat
vaihdella. Yrittajan tietoon on tultava, minkalaisia maksuja han joutuu maksamaan, ja mita
niilla saa. Tarkein asia franchising-ottajaksi ryhdyttaessa on konsepti ja sen siséltd. Millai-
nen liikkeidea on ja sopiiko se minulle. Mita kilpailuetuja konseptin avulla voi saavuttaa ja
mika sen valmiusaste on. Onko konseptilla tuottopotentiaalia ja mika sen dokumentaatioas-
te on. Konseptin menestykseen vaikuttaa sen tunnettuus. Onko brandi tarpeeksi vahva,
uskottava ja luoko se positiivisia mielikuvia. Naitd on mahdollista selvittdd markkinatutki-
muksilla ja maalaisjarjellakin. Brandia tulee katsoa asiakkaan nakokulmasta, onko tuotteet
luvattuja ja laatu hyva, millaisia yrittajia alalla on ja henkilékunnan tilanne tulee myds ottaa
huomioon. (Laakso 2005, 129-130.)

Franchising-antaja tarjoaa muutakin, kuin konseptin. Naita kaikkia yhdessa kutsutaan fran-
chising-paketiksi. Alkavan yrittdjan tulee perehtya paketin sisaltoon yksityiskohtaisesti, jotta
han tietaa, mita tuleva toiminta pitaa sisallaan. Pakettiin kuuluu yleensa konseptin lisaksi
tukitoimintoja, koulutusta ja yhteistyéetuja. Olennaista on selvittdd minkalaista yhteistytta
ketjun jasenet tekevat keskendan, millaisia etuja yhteistydstd syntyy, mita tukitoimintoja
franchising-antajalla on kaytettavana, ketjun koulutusjarjestelma, mita keskitettyja palvelui-
ta ketjussa hankitaan ja paasevatko franchising-ottajat vaikuttamaan paatoksentekoon mil-
[&&n muotoa. (Laakso 2005, 133.)

Kun ketju, yhteistydn elementit ja konsepti on tutkittu, herdd kysymys mita tama kaikki
maksaa. Tulevan yrittajan taytyy selvittdd millaisia maksuja han joutuu maksamaan ja kuin-
ka usein. Franchising-antaja pystyy kertomaan keskimaardisen summan, minka yrittaja
aloittaessaan tarvitsee ja kuinka han sen saa. Yrittdjan on selvitettdava myos mitd maksut
siséltavat ja kuuluvatko liittymismaksu seka alkuinvestoinnit tahan summaan. (Laakso
2005, 134.)

Alkavan yrittdjan on profiloitava itsensé ja mietittdva, onko han oikeanlainen yrittaja fran-
chising-ottajaksi. Ketjulla useimmiten on maariteltyna yrittajaprofiili, joka soveltuu alalle
parhaiten. (Laakso 2005, 134.)

Franchising-keskukseen tutustuminen on elintarkeda, koska koko ketjua johdetaan sielta
kasin. TAman takia tulevan yrittdjan on hyva selvittda keskuksen toimintoja. Mita tehtavia

franchising-keskus hoitaa, mit& toimintoja silla on, montako henkil6a se tydllistaa, mita vas-
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tuualueita henkildilla on, miten organisaatio toimii paatéksentekoasioissa, onko keskukses-
sa tarpeeksi resursseja ketjun johtamiseen ja kehittdmiseen ja onko yhteishenki hyva. Hel-
poiten vastauksen naihin kysymyksiin saa haastattelemalla keskuksen henkil6itd ja fran-
chising-antajaa. (Laakso 2005, 135.)

Jos franchising-jarjestelma on menestyva, silla on hallussa kaikki osa-alueet, mita yrittami-
sessaé taytyy hallita. Franchising-toiminnassa dokumentaatio on tarkedssa roolissa. Ketjuilla
pitaisi olla kaytdossaan yrittajarekrytointimateriaalia (esitteet, internet, hakemuslomakkeet),
yrittdjan kasikirja, operatiivinen ohjeistus (laitteiston kayttbohjeet, sdannot, olennaiset laki-
tekstit), sopimukset (salassapito-, esi-, franchising-sopimukset ja niiden liitteet, kuten vuok-
ra- ja jalleenmyyntisopimukset) ja franchising-toiminnan ohjeistus ja laatukasikirja. Kun yrit-
taja tarkastelee ketjua ja sen dokumentaatioastetta, sen ottaa huomioon mita kaiken kaik-
kiaan on dokumentoitu ja mita julkisia dokumentteja ketjulla on, millainen on alkavan yritta-
jan ohjeistusmateriaali, millainen sopimuksen mukana tuleva kasikirja on ja mita sopimuk-
sia yhteistydbhon kuuluu. Suurin osa dokumenteista on luottamuksellisia asiakirjoja, josta
johtuen niiden tarkastelu on hankalaa. (Laakso 2005, 136-137.)

Franchising-toiminnan aloitukseen valmistautuminen aloitetaan franchising-antajan jarjes-
tamalla alkukoulutuksella. Yrittdjaksi haluavan onkin selvitettdva mitéa tama alkukoulutus pi-
taa sisallaan, mitka ovat sen tavoitteet, miten oppimista testataan, kuinka pitka koulutus on,
harjoittelujakson pituus ja palkansaanti, lisdkoulutuksen tarpeesta paattaminen ja kuka kou-
lutuksesta vastaa. Yrittdjaehdokkaan kannattaa myos selvittaa, miten aloitus kaytannéssa
tapahtuu, kuinka franchising-antaja on siind mukana, onko olemassa yksikdn kaynnistami-
sen ohjeita, tyonjako, tekeeko franchising-antaja kattomarkkinointia alueella aloitukseen liit-
tyen ja mité tukitoimintoja aloitusmaksuihin ja jatkuviin maksuihin kuuluu ja mistd makse-
taan erikseen. (Laakso 2005, 137-139.)

Aloituksessa tukitoimia on paljon, mutta osa niista jatkuu toiminnan mydéta koko yrityksen
toiminnan ajan. Naista yleisimpia ovat kattomarkkinointi, koordinointi, kehitysty®, koulutus,
kenttatuki ja seuranta. Aloittavan yrittajan kannattaa kuitenkin selvittda, mitd kattomarkki-
noinnilla tavoitellaan, miten sita toteutetaan ja kuka sen maksaa. Koordinoinnin hoitaa fran-
chising-keskus, mutta yrittdja tulee tietdd, milla yrittdmisen osa-alueilla yhteistydta harjoite-
taan. Kehitystyosta kuuluu tietdd, mitd velvollisuuksia yrittajalla on tassa jatkuvassa pro-
sessissa. Alussa annettava koulutus on kattavaa, mutta jatkokoulutusta annetaan koko
ajan. Tietoisuus koulutusten laadusta, kuinka usein niitéa on, kuinka ne toteutetaan ja kuka
koulutukset maksaa, kuuluu yrittdjalle. (Laakso 2005, 139-144.)

Ketjun menestymisen maarittelevat jarjestelman kehittamistoimet. Alkavan yrittajan on sel-
vitettava, milla alueilla kehitysta tulee tapahtumaan. Onko tuotekehitys ajanmukaista, kuin-

ka konseptia kehitetdan ja mita parannuksia yhteistydelementteihin on tekeilla. Alueellinen
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kehittaminen tulee my6s huomioida, onko ketju laajenemassa maantieteellisesti uusille
alueille tai lisddmassa tuotevalikoimaansa. Kehityksen aikataulujen sopivuus omiin suunni-
telmiin on tarke&&. Yleisesti ottaen jarjestelman tarkastelu antaa laajan kuvan toiminnasta,

miten jarjestelmaa on rakennettu ja johdettu. (Laakso 2005, 142-143.)

Kun aloittava yrittéja on loytanyt itselleen sopivan ketjun, on aika ryhtya tuumasta toimeen.
Franchising-keskuksessa tydskentelee henkil®, joka vastaa franchising-ottajien valinnasta.
Yksikertaisin keino on ottaa yhteytté tahan henkiloon. Keskuksesta lahetetdan hakemuslo-
make, jos paikkoja on avoinna ja hakemuksen perusteella otetaan yhteyttd halukkaaseen
yrittajaén. Tama kutsutaan neuvotteluun, jonka sisaltona ovat hakemuksen perusasiat ja
taustatekijat, kuten franchising-ottajan elaméantilanne, sosiaaliset suhteet ja rahoitustilanne.
Tarkoituksena on selvittdd onko kandidaatin lahtékohdat realistisia ketjun jaseneksi liittymi-
selle. (Laakso 2005, 145-147.)

Yrittajaehdokas tapaa monia ketjun jasenid ja ndkee sen toimipaikkoja. Tapaamisia ja
haastatteluja jarjestetdaan sen pohjalta, mita kysyttavaa osapuolilla on. Joissakin ketjuissa
on kaytdssa persoonallisuus- ja soveltuvuustesteja muiden yrittdmista testaavien kokeiden

lisaksi. My0s terveystarkastus tehdaan. (Laakso 2005, 147.)

Molemmat osapuolet kerdavat tietoja toisistaan. Yksi suurimmista kiinnostusta herattavista
asioista on talous. Mik& on konseptin taloudellinen malli ja mitk& ovat perustettavan yksikon
taloudelliset ennusteet. Franchising-ketjulla on valmiita laskelmia, joista kay ilmi tyypillinen
yksikon liikevaihto, sen kehitys, maksut, alkuinvestoinnin suuruus seka mahdollinen oma-

rahoitusosuusvaatimus. (Laakso 2005, 147-148.)

Franchising-ottajan alkuinvestointi koostuu samoista maksuista kuin kenen tahansa muun-
kin aloittava yrittajan. Siihen kuuluvat tilojen, kaluston, koneiden, laitteiden ja jarjestelmien
hankinta. Vaihto-omaisuuden hankinta, liikepaikan alkuvalmistelut, alkumarkkinointi, palk-
ka-, vuokra- ja muut juoksevat kulut. Franchising tapauksessa on vield huomioitava liitty-
mismaksu ja harjoittelun ja koulutuksen ajan oma palkka. Alkuinvestoinnin rahoittaminen ei
kuitenkaan tarvitse tapahtua kokonaan yrittajalta itseltdan. Avustusta tarjoaa mm. Finnvera
Oyj ja muut rahoituslaitokset. (Laakso 2005, 149.)

Viimeisend vaiheena on sopimuksen lapikdyminen ja sen allekirjoittaminen. Sopimuksia ja
koko liiketoimintaa koskevat yleensa tiukat salassapitovaatimukset, naistd sopimukset on
kirjoitettu jo ennen kuin alkava franchising-ottaja on saanut yksityiskohtaista tietoa ketjusta.
Sopimusta lapikaydessa on kiinnitettdva huomiota mikd on sopimuksen tarkoitus, mita oi-
keuksia ja velvollisuuksia kummallakin osapuolella on ja miten ne on madaritelty, mita tuki-
ja koulutuspalveluita franchising-antaja tarjoaa ketjun jasenille, kuinka paljon franchising-

antajalla on oikeud muuttaa konseptia sopimuskauden aikana, mitd maksuja yhteistyo- ja
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littymismaksun liséksi on, miten toiminta-alue ja mahdollisten yksinoikeuksien sisaltd ja
laajuus on maaritelty, mitd maksuja sopimukseen kaiken kaikkiaan kuuluu, onko ensim-
mainen sopimuskausi riittdvan pitk&, miten sopimusta voi jatkaa, mitk& ovat irtisanomis- ja
purkamismahdollisuudet, onko franchising-antajalla oikeus kauden lopussa lunastaa loppu-
varasto, milla ehdoilla franchising-ottajayrityksen myynti on mahdollista, mitk& ovat seura-
ukset yrittajan tyokyvyttomyydesta tai kuolemasta, onko sopimuksessa sopimussakkoa tai
vahingonkorvausvelvollisuutta ja misté asioita ja kuinka paljon, kuinka pitka kilpailukielto on
sopimuksen paatyttya, onko sopimuksessa viittausta Suomen Franchising Yhdistyksen eet-
tisiin s&&ntoihin, miten mahdolliset riidat ratkaistaan, mita liitteitd sopimuksessa on ja mita
ne pitavat sisallaan. (Laakso 2005, 153-157.)

Kun sopimus on allekirjoitettu, se tarkoittaa, etta yrittajasta on tullut ketjun jasen. Yrittgjan
tulee tehdd oma liiketoimintasuunnitelma, aivan kuten kaikkien muidenkin yrittajien. Liike-
toimintasuunnitelma sisaltaa lahtétilanteen, tavoitteet, toimenpidesuunnitelman ja tulosen-
nusteen. Muut yrityksen perustamisen perus asiat hoidetaan myds, kuten pankkitilin avaa-
minen, toiminimen rekisterdinti, rahoitussopimukset, henkilékunnan rekrytointi, tilojen, lait-
teiden ja kalusteiden hankkminen, seka sopimusten solmiminen sidosryhmien kanssa.
Franchising-antaja voi olla mukana tassa yrityksen kaynnistamisvaiheessa, mutta tdman

jalkeen yritys toimii itsendisesti. (Laakso 2005, 157-161.)

1. Perustiedon hankinta

2. Toimialan tarkastelu

3. Ketjun valinta

4. Yrittajaksihaku ketjun rekrytointipro-

sessin kautta

5. Taloudellinen tarkastelu ja rahoituk-

sen selvittdminen
6. Alkukoulutus

7. Sopimuksen analysointi ja allekirjoi-

tus

8. Alkukoulutus ja suunnittelu

9. Yritystoiminnan kdynnistamistoimet

KUVIO 7. Franchising-ottajaksi ryhtymisen vaiheet (Laakso 2005, 162.)
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5.2 Lopettaminen

Franchising-sopimukseen kuuluu kaksi osaa, toinen on perussopimus ja toinen jatkosopi-
mus. Perussopimus méaarittelee vahimmaisajan, kuinka pitkdan yhteistyo jatkuu. Jatkoso-
pimus on perussopimuksen jalkeisen yhteistyon varalle tehty sopimus. Sopimus on siis
maaraaikainen, mutta jatkosopimus tekee siitéa jatkuvan. Perussopimuksen tulee olla vahin-
taén niin pitka, ettd franchising-ottajalla on mahdollisuus paikata alkuinvestoinneista synty-
neet kulut. Jatkosopimus tehdaan yleensd vuodeksi kerrallaan. Sopimuksen paattyessa
ovat molemmat osapuolet vapaita sopimuksesta luonnollista reittia. Mikali sopimusta taytyy
muuttaa, se tehdaan kirjallisesti yhdessa tuumin molempien osapuolten valilla, tai vain yk-
sipuolisesti. Siihen on kuitenkin oltava erittdin painava syy. Téllaisia painavia syita ovat so-
pimusrikkomukset. (Laakso 2005, 163.)

Vaikka sopimus on maaraaikainen, sen muuttaminen on mahdollista. Jos franchising-
ottajan tilanne sopimuksen aikana muuttuu niin oleellisesti, ettd sen on luovuttava ketjusta,
on talle varalle sopimukseen asetettu tiettyja ehtoja. Tyypillisimpia tapoja ketjusta luopumi-
seen ovat yritys- tai liketoiminnan myynti uudelle tai olemassa olevalle ketjun jasenelle tai
sopimuksen siirto sopimuksessa mainitulle taholle, esimerkiksi lahiomaiselle. Yleisimpia
syita talle ovat yrittdjan sairastuminen tai poismeno. Kuolemantapauksissa sopimus auto-
maattisesti periytyy yrittdjan l&hiomaisille, jotka voivat jatkaa liiketoimintaa, tai myyda sen
toiselle yrittajélle, jonka franchising-antaja on hyvaksynyt. (Laakso 2005, 164.)

Joissakin tapauksissa sopimus voidaan myds purkaa tai irtisanoa yksipuolisesti. Téllainen
tilanne on, jos toinen osapuoli toistuvasti rikkoo sopimusehtoja. Kaytanndssa tama tarkoit-
taa franchising-ottajan puolelta sooloilua, maksujen laiminlyéntia, konseptin noudattamatta
jattamista tai yhteisista pelisdannoista piittaamattomuutta. Franchising-antajan puolelta ky-
seessa voi olla esimerkiksi luvattujen tukitoimien puuttuminen. Jos kumpikaan osapuoli ai-
heettomasti purkaa sopimuksen, se johtaa vahingonkorvauksiin. Asioista on aina ensin

huomautettava ja neuvoteltava. (Laakso 2005, 165.)

Riitatilanteissa noudatetaan sopimuksen sovittelukaytantda. Jos neuvottelut eivat kuiten-
kaan tuota tulosta, voidaan kolmanneksi osapuoleksi ottaa puolueeton taho. Suomessa
toimiva Suomen Franchising Yhdistys Ry antaa lausuntoja franchising-ottajien puolesta, jos
heita on kohdeltu lainvastaisesti. Jos tdméakaan toiminto ei tuota tulosta, voidaan riita-asia
siirtda alioikeuskasittelyyn tai valimiesmenettelyyn. Valimiesmenettely on suositumpi, koska
alioikeuskasittelyt ovat julkisia ja tapauksiin liittyy yksityiskohtaista tietoa, jota ei haluta jul-
kisuuteen. Harvoin riita-asioissa tarvitsee kuitenkaan edeta oikeusistuimeen saakka, ne

saadaan sovittua keskindisesti. (Laakso 2005, 165-166.)
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FRANCHISING-KETJUN RAKENTAMINEN

Franchising on yksi yrityksen kasvumahdollisuuksista. Franchising-liketoiminnan tulee olla
yhtélailla kannattavaa liiketoimintaa, niin kuin mink& tahansa muunkin yrityksen. Fran-
chising-liiketoiminnan rakentamisessa on yleensa kolme vaihetta:

1. Franchising-soveltuvuuden analysointi

2. Franchising-jarjestelméan kehittdminen

3. Liiketoiminnan kaynnistaminen. (Laakso 2005, 175-176.)

Franchising on erittdin kilpailukykyinen toimintamalli markkinoilla, mutta ei kuitenkaan so-
vellu kaikille. On otettava huomioon omat liiketoiminnalliset tavoitteet ja verrattava onko
franchising sopiva tapa saavuttaa ndméa. Ketjun perustamiselle voi olla monia syita. Ylei-
simmat ovat oman liikketoiminnan kasvattaminen, ketjun rakentaminen jakelutieksi edusta-
milleen tuotteille tai yhteistydkumppaneiden saaminen kilpailukyvyn séailyttamiseksi. Kan-
sainvalistymisestd haaveileva yritys voi myods kayttdd franchisingia sen toteutukseen.
(Laakso 2005, 176.)

Ainoa franchising-ketjun perustamiseen vaadittava tekija on, etta yrityksella on kaytannos-
sa testattu, menestyksekas liiketoimintamalli ja oikeudet siihen. Tama on voitu kehittad mil-
l& tahansa toimialalla. Franchising-toiminnan on nahty soveltuvan yrityksille, joilla on tavoit-
teena nopea markkinalaajentuminen, tavoitteena saada laaja verkosto, riittavasti markkina-
kokemusta ja tuntemusta, liiketoiminta on konseptoitavissa, liiketoimintamalli on globaali,
mutta myo6s paikallisesti harjoitettavissa, liiketoimintamalli on potentiaalisesti menestyva,
resursseja ketjun rakentamiseen ja johtamiseen I6ytyy ja on valmius sopeutua franchising-

toiminnan yleismaailmallisiin periaatteisiin. (Laakso 2005, 177.)

"Franchising-analyysissd hahmotellaan tulevaa franchising-jarjestelméaa ja tarkastellaan
sen soveltuvuutta yrityksen tavoitteisiin, resursseihin ja nykyiseen toimintatapaan seka
markkinatilanteeseen” (Laakso 2005, 187.) Analyysissé analysoidaan markkinat, resurssit,
taloudelliset ennusteet ja konsepti. Tarkeimmat tekijat ovat konseptin elementit, sen monis-
tettavuus, tulevan franchising-yhteistydn osa-alueet, toimintamallit ja edellytykset ja talou-
delliset edellytykset kaikkien osapuolien néakdkulmasta. (Laakso 2005, 187.)

Kaiken perustana on kaytannossa testattu liiketoimintamalli. Liiketoimintamallin tulee olla
tuottava. Uskottavuudella on iso merkitys franchising-ottajien 16ytymisen ja toiminnan kan-
nattavuuden kannalta. Yksi paapiirteista on yksilollisyys, mika tarkoittaa, etta toimintamallia
ei voi sekoittaa muihin ketjuihin. Kilpailuetujen on oltava tiedossa. Yrityksen taytyy myds

pystya maarittamaan alkuinvestoinnin suuruus. Toimialan tilanne vaikuttaa kokonaisvaltai-
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sesti myds taman yrityksen ja ketjun toimintaan, jonka takia se on tarkeaa huomioida ketjun

perustamista suunniteltaessa. (Laakso 2005, 189.)

Liiketoimintamallin tulee olla sellainen, ettd sen voi paketoida ja monistaa. Franchising-
ottajat kayttavat tasmalleen samaa mallia, kuin franchising-antaja, ja taméan takia mallin on
oltava kayttokelpoinen myos muilla alueilla. Kaikki toiminnot tulee pystya kuvaamaan pro-
sessiksi ja ohjeistaa yrittgjille. Niita pitdd pystya myods valvomaan. Standardoinnilla tarkoite-
taan sita, ettd laitteet, vaiheet, menetelmat ja ylipdataan kaikki voidaan yhdenmukaistaa.
Konseptin on oltava sellainen, ettd se on mahdollista dokumentoida kéasikirjaksi, jossa on
kuvattu tarkasti koko toiminta. Kaiken liséksi liketoimintamalli ja sen osatekijat on pystytta-
va opettamaan toisille, niitd on seka suojattava, etta valvottava. Nain laatu pysyy tasaisena

ja toiminta konseptin mukaisena. (Laakso 2005, 188-195.)

Yhteistydn tekeminen vaatii tiettyja edellytyksia kummaltakin osapuolelta. Franchising-
antajalla tulee olla riittavasti resursseja yhteistyd pyorittamiseen, erityisesti taloudellisella ja
henkisella osa-alueella. Franchising-toiminta vaatii uudenlaisia taitoja ja tietoja. Osaamista
tarvitaan, jotta kaikki toiminnot onnistuvat toivotusti. Markkinatuntemus on ehdottoman tar-
kedé. Talla taidolla voidaan maarittaa oikeanlainen aluejako ja mitoitus. Kaikkien ketjun ja-
senten tulee saavuttaa yhteistyon tarjoamia etuja. Franchising-antajan on siis varmistetta-
va, ettd jokainen toimipaikka saa yhtaldiset edut kayttoonsa. (Laakso 2005, 195-197).
Franchising-toiminnan on oltava kaikille osapuolille kannattavaa liiketoimintaa. Siina piilee
franchising-toiminnan varsinainen haaste. (Laakso 2005, 197.)

6.1 Franchising-toiminnan suunnittelu

Kun analyysien jalkeen franchising-toiminta on todettu hyvéksi vaihtoehdoksi, voidaan siir-
tya suunnitteluvaiheeseen. Suunnitteluvaiheessa konsepti ja ketjun johtamisvélineet kehite-
taan, valmistellaan, mallinnetaan ja dokumentoidaan. Konsepti hiotaan ja kirjoitetaan kasi-
kirjaksi. Kehitelladn myds muut tarvittavat tyokalut johtamiseen. Suunnittelu kannattaa to-

teuttaa liiketoimintasuunnitelman avulla. (Laakso 2005, 198-202.)

Liiketoimintasuunnitelman tulee vastata neljaan peruskysymykseen. Nama ovat: Missa
olemme talla hetkella? Minne haluamme pé&éasta? Miten sinne paadsemme? Missa olemme,
kun pddsemme sinne? Franchising-toiminnassa tuote tai palvelu, jota myymme on fran-
chising-paketti, asiakkaita ovat franchising-ottajat ja kilpailijoita muut franchising-ottajia et-

sivat ketjut, jotka kayttavat samaa yrittajaprofiilia. (Laakso 2005, 203.)
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1. Lahtétilanne franchising-liketoimintaan

Yrityksen tilanne markkinoilla siséisesti ja ulkoisesti
Taustat ja historia
Arvot, toiminta-ajatus

Markkina-analyysi (asiakkaat, kilpailijat)

2. Franchising-liikeidea

Miksi franchising
Mitd tarjoamme (franchising-paketti)
Kenelle (yrittajaprofiili)

Miten tarjoamme ja toimimme (yleiskuva ketjujarjestelmén toiminnasta)

3. Ketjustrategia

Toiminta-alueet
Visio
Menestyskonsepti
Menestystekijat
Fokus

Painopiste lahitulevaisuudessa

4. Franchising-liiketoiminnan tavoitteet

Liiketoiminnalliset ja strategiset tavoitteet
Méaaralliset tavoitteet (yksikdiden lukuméaéara ja alueet)
Aikataulut

Taloudelliset tavoitteet (volyymi, tulos)

5. Toimenpidesuunnitelma (kaikki toiminnot, aikataulutus, resursointi, budjetointi)

Ketjun rakentaminen (konseptin, liiketoiminnan tyévalineiden kehittami-
nen, pilotointi, jatkokehitystyon malli)

Perustamistoimet (yksikdiden perustamissuunnitelma, liikkepaikkahankin-
ta, markkinaselvitykset, k&ynnistystoimet)

Franchising-ottajien hankinta, rekrytointi

Markkinointi (ketjulanseeraus, PR, brandi, ketjun markkinointi konsepti)
Ostot, logistiikka

Ketjun johtaminen (alkutoimet, koulutus, tukipalelut)

Seuranta ja ohjaus

Ketjun konseptin kehittdminen

Organisointi (franchising-keskus, tukiorganisaatiot, muut resurssit)
Taloushallinto

Tiedonhallinta

Rahoitus

6. Franchising-liiketoiminnan taloudelliset ennusteet

Tuottoennuste (vuositasolla)
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7. Riskianalyysi
e Miké voi menna pieleen edella tehdyssa suunnitelmassa
o Mitka tekijat vaikuttavat suunnitelman pitavyyteen

e Mita riskit voivat aiheuttaa toteutuessaan (Laakso 2005, 204-206.)

Franchising-liiketoiminta on liiketoimintaa siind missa muutkin toimintamuodot. Liiketoimin-
nan on oltava kannattavaa. Franchising-toiminnassa tulonlahteet ovat erilaisia, kuin nor-
maalissa yrittamisessa. Myds kulut poikkeavat jonkin verran muunlaisen liikketoiminnan ku-
luista. (Laakso 2005, 208.)

Franchising-toiminnan tulonlahteita ovat:
- Liittymismaksut
- Yhteistydmaksut

- Palvelumaksut (hama ovat vain lapikulkuerid)

Kulukohteita ovat:
- Palkkakulut sivukuluineen
- Markkinointikulut
- Yrittgjarekrytoinnin kulut
- Koulutuksen ja tapahtumien jarjestamiskulut
- Matkakulut
- Ulkopuoliset palvelut
- Materiaalin tuotanto
- Seurantakulut (tilitoimistokulut)
- Puhelin- ja tietotekniikkakulut
- Toimisto- ja hallinnointikulut
- Rahoituskulut

- Kaikki sekalaiset kulut, joita matkan varrella ilmestyy

Kun nama kaksi, liiketoimintasuunnitelma ja taloudellinen suunnittelu on tehty, voidaan

nahda tavoitteiden realistisuus. (Laakso 2005, 209.)

6.2 Franchising-ketjun konseptin suunnittelu

"Omanlaisen, toisista poikkeavan, ainutlaatuisen strategian on nayttava yrityksen liiketoi-
minnassa. Liiketoimintakonsepti on tAman strategian toteutuma. Jotta konsepti tekee yri-
tykselle rahaa, on sen pohjalla olevan arvoinnovaation tai ytimen oltava todellinen ja mer-
kittava asiakkaalle. Strategia luo ja muokkaa yrityksen liiketoimintakonseptia, joka kasittaa
kuluttajalle relevantin ja ndkyvéan, kuuluvan, tuoksuvan, tuntuvan ja maistuvan toiminnan.

Strategia on myos lasna yrityksen kaikessa kommunikaatiossa seka ihmisten eli henkilds-
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ton, asiakkaiden ja muiden sidosryhmien hoitamisessa. Liiketoimintakonsepti on jatkuvasti

kehittyva orgaani, jota tulee kehittéaé strategisista lahtokohdista.” (Sammallahti 2009, 67.)

Konseptin tulee olla kaytdnnossa testattu. Se on koko franchising-toiminnan tarkein ele-
mentti. Konseptin kehittdmisvaiheessa kaikki tarkeimmaét asiat kootaan yhteen ja turhat ja-
tetddn pois. Kyse on siis kilpailutekijoiden paketoinnista tulevien franchising-ottajien kilpai-
lueduksi. Franchising-antaja tarvitsee kokemusta kolmesta eri ndkokulmasta:

1. operatiivisesta
2. taloudellisesta ja

3. imagollisesta.

Konseptoinnissa tuleekin kayttaa naita kaikkia nakdkulmia. Operatiivisella katsantokannalla
tarkoitetaan liiketoimintamallin tarkastelua kaytadnnon nakokulmasta. Miksi asiakas asioi
kanssamme? Miksi se valitsi juuri meidat? Minka asioitten takia asiakas on tyytyvainen
toimintaamme ja tarjontaamme? Kaytanndssa konseptointi on "tuote- tai palveluvalikoiman
kriittista lapikayntia, tuotteiston jatkokehittamista ja ennen kaikkea valikoimapaatoksia (mita
tuotteita tai palveluita jokaisessa ketjumme yksikdssa tulee myyda, mité niissd saa myyda

ja mitd niissa ei missaan tapauksessa saa myyda?) erityisten konseptinmukaisten toi-
mintojen ja menetelmien etsimista, mallintamista ja ohjeistamista (yhtenaiset tavat toimia), ”
(Laaks02005) - jokaisen yksikdn liiketoiminnassa kaytettavien keskeisimpien, yhtenaisten
tyovalineiden maarittamista (esim. vahittaiskaupan koonseptissa tyypillisesti myymala ka-
lusteineen ja valineineen kaikkinensa)” "seka toimintayksikoita yhdistavien yrityskuvallisten

elementtien maarittelyé (tunnukset, varit, fontit jne.)” (Laakso 2005, 213.)

Kaikki konseptit ovat erilaisia, mutta mallinnettavia asioita ja elementteja kannattaa myos
tarkastella seuraavanlaisista katsantokannoista:
- Miten varmistamme, etta luomme konseptin juuri oikeille asiakkaille ja
asioille?
- Miten saavutamme erilaisuuden asiakkaan mielikuvissa verrattuna muihin
ketjuihin ja kilpailuetuja?
- Miten varmistetaan konseptin yndenmukaisuus ja sama laatutaso kaikissa
ketjun pisteissa?
- Miten konseptin monistaminen toteutetaan?
- Kuinka konseptin noudattamista voidaan valvoa?
Imagolliselta kannalta konseptia kehitettaessa tulee pohtia: mik& on brandimme, brandilu-
paus asiakkaalle, miten se viedaan asiakkaalle ja mitkd ovat brandilupauksemme elementit
sen lunastamisessa? Kun asiakkaalle annetaan lupaus, se tulee pystya lunastamaan.
(Laakso 2005, 214.)
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Konseptin on myds oltava taloudellinen. Konseptinmukaisen toiminnan avaintunnuslukujen
tulee olla maariteltyna. Naita ovat mm. keskimaarainen alkuinvestointi, likevaihtotaso, kulu-
tasot, franchising-maksut, kate- ja tulostavoitteet ja niiden mittarit. Franchising-ottajalle nai-
ta lukuja esiteltdessa on kerrottava, ettd namé ovat vain laskennallisia arvioita. (Laakso
2005, 215-216.)

6.3 Franchising-liiketoiminnan k&ynnistaminen

Kun yritys on konseptoinut kehittdmansa liiketoimintamallin, on aika aloittaa franchising-
toiminta. Liiketoiminnan kaynnistaminen on menestyksen kannalta tarkein vaihe yrityksen
aikajanalla. Yrittaja on aivan uusien haasteiden edessa. Kuinka myyda paketti mahdollisille
franchising-ottajille, uusien yksikéiden perustaminen poikkeaa paljon omasta toiminnasta,
vaikka kaytossa ovatkin samat mallit, konsultoida asianmukaisesti alkuinvestointeja tekevia
franchising-ottajia ja henkilokunnan palkkaaminen omaan yritykseen on aivan eri asia, kuin
etsia sopivia henkildita ketjun jaseniksi edustamaan konseptia. Tassa tilanteessa testivaihe
on erittdin hyva tapa opetella kaytdnnon asioita. Testivaihetta kutsutaan pilotoinniksi. Pilo-
tointivaiheessa franchising-antaja kouluttaa vaked, johtaa yrittdjia ja suorittaa yrittaja rekry-
tointia. Tassa yhteydessa aloitetaan myo6s ketjun lanseeraus markkinoille ja franchising-
keskuksen tehtavat alkavat. (Laakso 2005, 227-228.)

Pilotointi ei tarkoita konseptin testausta, vaan franchising-toiminnan testausta. Kaksi pilotti
yrittajaa pyorittda testimielessa toimipisteitd, ja samalla testataan kehitettyjen franchising-
toimintojen toimivuutta ja muokataan niitd paremmin tarkoitustaan ajaviksi. Pilotointijakso
kestaa puolesta vuodesta muutamaan vuoteen riippuen muokkausten maarasta. Viimeis-
taan pilotointijakon loppuvaiheessa on aloitettava ketjun lanseeraus. Lanseerauksella tar-
koiettaan, ettd ketjun toiminnan aloittamisesta kerrotaan avoimesti. Sidosryhmien kannalta
on tarkedd, etta he tietavat jo ajoissa ketjun toiminta-aikeista ja osaavat varautua omassa
toiminnassaan tulevan ketjun tarpeisiin. Tarkeimpien sidosryhmien tuki on saatava jo hy-
vissa ajoin ennen toiminnan aloittamista. Medialle tiedottaminen franchising-toiminnan
aloittamisesta tulee aloittaa viimeistaan tasséa vaiheessa. Nain asia tulee suuren yleison tie-
toon ja franchising-ottajia 16ytyy helpommin. Yhteydenottoja taytyy tehdd mm. pankkeihin,
Finnveralle, yrittdjaneuvontaan, tydvoimatoimistoihin ja uusyrityskeskuksiin. Muilla fran-
chising-ketjuille on my@s tiedotettava uudesta ketjusta. Lanseerauksen tarkoitus on saada
asiakaskunta ja markkinat tietoiseksi uudesta ketjusta ja pyrkid antamaan siita positiivinen
kuva jo heti alussa. Kun tdssa on onnistuttu, sidosryhmat kiinnostuvat ketjusta, ja nain ollen
se luo enemman yhteistydmahdollisuuksia ketjun johdolle. Sidosryhmien kautta tieto leviaa

entisestddn ja uudet yrittdjakandidaatit saavat asian tietoonsa. (Laakso 2005, 228-234.)

Kun ketju on saatu lanseerattua onnistuneesti, ketjun johdon on maariteltava minkalaisella

yrittdjaprofiililla olevia franchising-ottaja kandidaatteja he valitsevat ketjuunsa. Oikeanlaiset
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yrittajat takaavat ketjun menestymisen paremmin, kuin kouluttamattomat ja véarin perus-
tein yrittajiksi haaveilevat. Ketjun tunnettuus ja brandin houkuttelevuus lisdavat hyvien kan-
didaattien maaraa. Nykypaivana internetin kayttd on tehokkain tapa I0ytaad yhteistybkump-
paneita, koska suurin osa markkinoinnista tapahtuu median ja internetin valityksella. Rekry-
tointiprosessiin kuuluu monenlaisia vaiheita. Aluksi tieto on saatava kandidaateille, sen jal-
keen ollaan yhteydessa kandidaattiin ja lahetetddn hakemuslomake, jonka jalkeen neuvo-
tellaan ja haastatellaan toisiaan. Soveltuvuuskokeita saatetaan tehda tyoharjoittelujen ja
lopputestauksen lisaksi. Jos prosessi on hyvin suunniteltu, franchising-antaja johtaa sita, ja
maarittaa selkeat paatoksentekopisteet. Yhteistyd syvenee pikkuhiljaa prosessin edetessa
ja huonommat kandidaatit ovat karsiutuneet lopuksi pois. Prosessin kokonaispituus on vii-
koista puoleen vuoteen. Vasta, kun ollaan varmoja hyvan kandidaatin |6ytyneen, héanelle
luovutetaan salaista tietoa ketjun taloudellisista asioista ja itse konseptista. Salassapitoso-
pimukset on kirjoitettu ennen tietojen luovuttamista. Lopuksi varmistetaan, ettd kandidaatti

on ymmartanyt samansa tiedon ja on valmis yrittajaksi. (Laakso 2005, 234-245.)

6.4 Franchising-ketjun johtaminen

Ketjun johtaminen on moninainen asia. Franchising-ketjussa on kaksi organisaatiota, joita
taytyy johtaa: franchising-yksikko ja franchising-keskus. Franchising-yrittajan johtamisessa
kyse on kokonaisvaltaisesta yhteistydsta ja sen johtamisesta. Franchising-antaja johtaa
ihmisia ja henkildita, kuuntelee heitd ja vastaa heidan kysymyksiinsa, kommunikoi heidéan
kanssaan, johtaa koko ketjua koskevia asioita ja suunnittelee toimenpiteitd. Franchising-
antajan velvollisuus on tukea ja ohjata franchising-ottajia. TA&méan se toteuttaa jatkuvasti
seuraamalla franchising-ottajien liiketoimintaa tietyilla keinoilla ja mittareilla. Se myds jar-
jestaa keskitettyja logistiikkapalveluita, myynnin tukea, mainospalveluita ja sisustuspalvelui-
ta. Keskeisin rooli on olla toiminnan kehittdjana ja yrittdjien kouluttajana. (Laakso 2005,
246-253.)



FRANCHISING-KESKUKSEN TEHTAVAT

1. Uusien yksikdiden perustaminen

Markkinatutkimus
Franchising-ottajien hankinta
Liikepaikkahankinta

Vuokra-, rahoitus- ym. neuvottelutuki
Alkukoulutus

Kaynnistamistuki

2. Yhteistyon koordinointi

Toiminnallisen yhteistydn johtaminen
Tukitoimintojen tarjoaminen
Tukipalveluiden jarjestaminen
Koulutus ja kehitys

Kommunikointi

3. Ketjun edun ja toiminnan valvonta
Ketjun jasenten toiminnan seuranta ja ohjaus
Ketjun yhteistybkumppaneiden kommunikointi

Muiden sidosryhmasuhteiden hoitaminen
Mediasuhteen hoito

4, Konseptin ja ketjujarjestelman kehittdminen

Strateginen suunnittelu

Markkinaseuranta

Tuotevalikoimakehitys, menetelmakehitys
Etabloitumiseen liittyvat toimet
Yhteistydn kehittéminen

Brandin kehittdminen

KUVIO 8. Franchising-keskuksen tehtavat (Laakso 2005, 252-253.)

Kymmenen ketjun johtamisen periaatetta

Ketjun johtaminen ei ole henkildstbn johtamista, vaan henkildiden johtamista. Keskeisin
tehtava on saada ketjun jasenet sitoutumaan konseptiin ja ketjuyhteistyéhon. Jos ketjun

johtamisessa onnistutaan, jasenet toimivat kurinalaisesti, mutta hyvassa yhteishengessa.

Alla on kerrottu tarkeimmat periaatteet ketjun johtamiseen.

1. Oikea asenne
Kaikilla ketjun jasenilla tulee olla yhteinen tavoite, joka on ketjun liiketoiminnallinen me-

nestys. Ketjun johdon taytyy tukea kaikkia yksikoita yhtalailla.

2. Johdetaan alusta alkaen

Johtaminen alkaa heti ensimmaisestd yhteydenotosta franchising-ottajan kanssa. On
hyvin tarkeaa jo alusta alkaen suunnitella yhteistyon laatu, koska se tulee suuresti vai-
kuttamaan jatkossa. Millaisen mielikuvan johto luo alkavaan yrittdjaan, on osa johtamis-
kulttuuria. Jos alussa kay niin, etté tilanne lahtee yrittdjakandidaatin johdettavaksi, on

auktoriteettia ja johtajan asemaa myohemmin vaikea enda saada.
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Ketjuorganisaatio on suunniteltu niin, ettd yksi johtaa koko ketjua ja franchising-ottajat
voivat keskittyd vain oman yrityksensé toimintojen pydrittdmiseen. Tehokkuuden kan-
nalta on erittdin tarkeda, ettd jokainen tietdd ja hoitaa omat tehtavansa. Ketjun johdon
ja yksittaisen yksikon tehtavat erottaa silld, ettéd johdolla on vastuullaan tehda ainoas-
taan kaikkia yksikoitéd koskevia asioita, kun taas yksikon tehtéavéand on vastata omista
toimistaan.

Franchising on mallintamista

Mallinnetulla konseptilla pyritddn varmempaan menestykseen, mutta se myds auttaa
johtamaan ketjua tehokkaasti. Kun kaikkien osapuolten toiminnot on suunniteltu etuka-
teen, se tekee toiminnasta varmaa ja tehokasta. Kaikkien osapuolten toimiessa mallin-
nettujen ohjeiden mukaisesti valtytdan ylimaaraisilta ongelmilta ja yhteistyd luistaa odo-
tetusti. Kehittamisty® on myds helpompaa, kun tiedetaan tarkasti, miten talla hetkella
toimitaan. My0s johtamisen laatua tarkkaillaan jatkuvasti.

Franchising on monistamista, kaikki ketjun jdsenet saavat samaa kohtelua

Ketjun toimipisteet sijaitsevat erilaisilla alueilla, joten niiden tulos voi myos vaihdella
suuresti. Tdma aiheuttaa hankaluuksia johdon kannalta samanlaisen kohtelun takaami-
seksi kaikille. Ketjun toiminnot onkin suunniteltu niin, ettéd ne voidaan toteuttaa samalla
tavalla kaikille jasenille, niiden erilaisista tilanteista riippumatta.

Kommunikointi

Tiedonkulku on valttamaténta ketjutoiminnassa. Sité varten on olemassa koko ketjun
laajuinen informaatiojarjestelma. Johdon tulee olla yhteydessa yrittajiin myds henkil6-
kohtaisesti. Kommunikaation taustalla on varmistaminen tietoisuudesta molemmin puo-
lin. Yrittajan taytyy tietdd mitéa ketjunjohto suunnittelee, ja ketjun johdon tulee tietdd mita
yrittaja tekee.

Seuranta ja ohjaus

Franchising-antajan velvollisuus on ohjata ja neuvoa ketjun jasenid. Seuranta auttaa
johtoa tietamaan, mitd ketjun sisalla tapahtuu ja keskittymaan oikeisiin asioihin.
Ketjunjohtajan roolit

Ketjulla on tietty yrittajaprofiili. Samanlaiset yrittajat lisaavat menestysmahdollisuuksia.
Yrittajat kuitenkin eroavat toisistaan ja taman takia ketjun johtajalla on useita rooleja.
Sen tulee olla opettaja, tyonjohtaja, ladkéari, palomies, poliisi, likkeenjohdon konsultti,
kenraali, psykologi tai tuomari tilanteesta riippuen. Johdon on pystyttava kasittelemaan
kaikenlaiset tilanteet, mika on haaste johtamisessa.

Kehittaminen

Markkinat muuttuvat, asiakkaitten tarpeet muuttuvat, kilpailutilanne muuttuu ja ketju
kasvaa, johdon on jatkuvasti kehitettdva toimintaa ymparilla tapahtuvien muutosten
mukaan. Myds konseptia tulee kehittdd paremmaksi ja tehokkaammaksi. Ketjun koko
jarjestelma kaipaa paivitysta myds. Kun johto on tietoinen tapahtuvista muutoksista, se

osaa reagoida niihin asianmukaisella tavalla, jotta toiminta olisi kannattavaa.
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10. Ketjun johtaminen on liiketoimintaa
"Franchising-antaja harjoittaa franchising-liketoimintaa. Liiketoiminta on franchising-
ketjun — tasmallisemmin franchising-jarjestelman — johtamista.” Kaikki liiketoiminta tay-
tyy olla kannattavaa, niinp& johtamisestakin on saatava tuottoa peittamaén sen kustan-
nukset. Naita tulonlahteita ovat franchising-maksut. (Laakso 2005, 253-266.)



7
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TUTKIMUS FRANCHISING-TOIMINNAN HYODYISTA JA HAASTEISTA

Perehdyimme franchising-yrittamiseen tekemalla kyselyn yrittdjille eri ketjuista ja toimialoil-
ta. Tutkimuksen tarkoituksena on saada kasitys kaytannon kokemuksista franchising-
ottajilta. Jokainen ketju toimii eritavalla ja omilla periaatteillaan, naista johtuen kokemukset

voivat poiketa paljon toisistaan, varsinkin toimialalta toiselle siirryttdessa.

Tutkmus toteutettiin heindkuun ja elokuun 2015 aikana ottamalla yhteytta franchising-
ketjujen yrittgjiin. Ensimmainen yhteydenotto tapahtui puhelimitse, jonka jalkeen kyselylo-
make lahetettiin séhkopostilla. Yrittdjien kanssa oltiin yhteydessa useampia kertoja seka
sahkopostilla, ettd puhelimitse vastausten saamiseksi. Lahes kaikki vastaukset saimme
sahkopostin valitykselld, yksi vastasi kirjallisesti tulosteella. Olimme yhteydessa lahes kaik-
kiin Suomessa toimiviin franchising-ketjuihin, yrittdjat valitsimme Pohjois-Savon alueelta.
Mielenkiinto kyselya kohtaan oli heikkoa, josta johtuen saimme vain seitseman vastausta.
Useat yrittajat lupautuivat kyselyyn mukaan, mutta eivéat syysta tai toisesta kuitenkaan vas-

tanneet.

Kysyimme yrittdjiltd alustavia kysymyksia, kuten mille toimialalle h&nen yrityksensa kuuluu
ja kuinka kauan han on toiminut franchising-yrittajand. Selvitimme my6s minkalainen kasi-
tys yrittajalla oli aiemmin franchising-toiminnasta ja mita kautta tieto avoimesta yrittajanpai-
kasta ketjussa on tullut yrittdjan tietoon.

Osa kysymyksista koski ketjun toimintaa. Millaisia vaiheita franchising-yrittajéksi hyvaksy-
misprosessiin kuului, miten laaja prosessi oli ja millaisena yrittdja sen koki. Jokaisessa ket-
jussa yhteistyd on todella tarkedssa roolissa, joten halusimme vertailla ketjujen yhteistytn
tiiviyttd ja miten se kaytannodssa tapahtuu. Kysymykset koskivat yhteistyéta franchising-

antajan ja franchising-ottajan valilla seka muuta ketjun sisalla tapahtuvaa yhteisty6ta.

Kaikenlaiseen yrittAmiseen liittyy haasteita. Haasteet vaihtelevat kuitenkin yritysmuodon ja
toimialan takia suurestikin. Franchising-yrittdmisen haasteet liittyvat liikketoimintaan, mutta
myds ketjun toimintaan. Kysyimme yrittdjilta, mita asioita he ovat kokeneet kaikista haasta-
vimmaksi franchising-toiminnassa. Ketjutoiminnassa on myds etunsa. Kysyimme fran-
chising-toiminnan eduista verrattuna tavalliseen yritystoimintaan. Franchising-yrittdmisessa
ketjun tuki on todella tarkeda. Kysymyksemme koskivat tukipalveluita ja muita etuja, joita

ketju tarjoaa yritykselle ja kuinka tyytyvainen yrittaja naihin saamiinsa etuihin on.

Jokaisen yrityksen toiminnassa on omat haasteensa ja vahvuudet. Selvitimme, mita fran-
chising-yrittéja ajatteleen yrityksensa vahvuuksiksi ja haasteellisimmiksi asioiksi. Alussa
franchising-yrittdja kustantaa alkuinvestoinnin ja liittymismaksun. Halusimme ottaa selvaa,

kuinka kauan yrittdjana tulee toimia ennen, kuin ne ovat katettu ja toiminnasta tulee tuottoi-
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saa liiketoimintaa. Kyselyn lopussa pyysimme viela ideoita, vinkkeja ja ohjeita franchising-

yrittajaksi ryhtymista suunnittelevalle henkildlle.

7.1 Kohdeyritykset

Jaoimme yritykset kolmeen kategoriaan: palvelualan yritykset, vahittaiskaupan yritykset ja
ruokapaikat. Uskoimme jaottelun tuovan selkeytta tulosten analysointiin. Koska vastanneita
yrittgjid on vain seitseman, ei toimialakohtainen vertailu ole mahdollista. Palvelualoilta vas-
tanneita on LadyLine ja Kiinteistomaailma, Vahittaiskaupan alalta kyselyyn vastanneita yri-
tyksia on R-Kioski, JesperJunior, Specsavers ja Musti&Mirri. Ruokapaikkana on Kotipizza.
LadyLine, Kiinteistbmaailma,R-kioski, Specsavers, Musti&Mirri ja Kotipizza sijaitsevat Var-
kaudessa, Jesper Junior on Kuopion Kauppakeskus Matkuksessa toimiva yritys.

Palvelut

LadyLine
LadyLine on kotimainen naisille suunniteltu liikunta- ja hyvinvointipalvelu. Heilld on 27 eri

toimipistettd Suomessa mukaanlukien Varkaus. Franchising-toiminta alkoi vuonna 2001.
Ketju on Pohjois-Euroopan kattavin saman konseptin alla toimiva naisten hyvinvointipalvelu
ja sen brandin takana seisoo suomalainen Ab LL International Oy. LadyLine tarjoaa naisille
monipuolisia liikkuntapalveluita kuten painonhallintaa, yleiskunnon kohotusta, stressin pur-
kua ja muita hyvia vinkkia kehon hyvinvointia varten. LadyLinessa on mahdollisuus moni-
puolisiin ryhmaliikuntatunteihin, kuntosalitreenaamiseen sekd henkilokohtaiseen valmen-
nukseen personal trainerin kanssa. Henkilokunta kannustaa ja motivoi kaikkia asiakkaitaan

toteuttamaan itsedén ja pddsemaan tavoitteisiinsa. (ladyline.fi)

Asiakkaalla on mahdollisuus tehda maaraaikainen-, joustava- tai toistaiseksi voimassaole-
va sopimus Ladylinen kanssa. Maaradaikainen sopimus on sopimuksista kaikista edullisin ja
se on voimassa kerrallaan 12 kk tai 24 kk, jonka jalkeen se jatkuu automaattisesti toistai-
seksivoimassaolevana sopimuksena. Jos asiakas ei halua sitoutua pitkaksi aikaa, kannat-
taa hénen tehda joustava palvelusopimus, joka on voimassa helmikuusta syyskuuhun ja
sen voi irtisanoa kahdesti vuodessa. Tdma on LadyLine- ketjun uusin palvelutuote. Toistai-
seksivoimassaolevan sopimuksen minimivoimassaoloaika on 60 p&ivaa, jonka jalkeen sen
voi irtisanoa 30 paivan irtisanomisajalla. Jokainen asiakas |0ytd& varmasti itselleen sopi-

vimman sopimusvaihtoehdon. (ladyline.fi).

Kiinteistdmaailma

Kiinteistdmaailma on valtakunnallinen Kkiinteistonvalitysketju, joka auttaa asiakkaitaan
myymaan, vaihtamaan tai [6ytamaan uuden asunnon. Asuntomyymalditd on 120 kappaletta

ympéri Suomea ja Kiinteistbmaailma brandin omistaa Danske Bank. Henkildkuntaan kuu-



58 (81)

luu yli 800 asuntokaupan ammattilaista, joiden tarkoituksena on tehda asiakkaiden asun-

nonvaihdoista helppoa ja turvallista. (kiinteistbmaailma.fi; asunnot.oikotie.fi)

Kiinteistomaailma tarjoaa asiakkailleen taysin ilmaisen kiinteistonvalittdjan auttamaan ja
helpottamaan myyntiin ja ostoihin liittyvissa asioissa. He auttavat asiakkaitaan suunnittele-
maan ja loytdmaan unelmakodin. Asiakkaalla on mahdollisuus monipuolisiin ilmaisetuihin,
kuten tieto uusista kohteista 24 tuntia ennen, kuin ne tulevat julkiseen myyntiin, tapaaminen
Danske Bankin asiantuntijan kanssa, jonka kanssa voi jutella mahdollisista asuntolaina-
asioista. Asuntoa myydesséa voi kutsua Kiinteistomaailman valittajan kotik&ynnille arvioi-
maan asunnon arvoa ja keskustelemaan tarkemmin sen myynnista. (kiinteistomaailma.fi;

asunnot.oikotie.fi).

Kiiteistbmaailman kotisivuilta 16ytyy paljon apua uuden asunnon etsijdille, aina muuttajan
muistilistasta lainsaadantdon asti, sekd muita hyvia vinkkeja asuntoa vaihtavalle. Olipa
asiakas etsiméssa ensimmaista omaa kotia tai vasta pohtimassa asunnon ostoa, Kiinteis-
tdbmaailma auttaa ja etsii ratkaisuja mihin ikina tarvitseekaan. (kiinteistomaailma.fi; asun-

not.oikotie.fi).

Vahittaiskauppa

Jesper Junior
Jesper Junior on suomalainen lastenvaateliikeketju, joka aloitti toimintansa vuonna 1981.

Talla hetkella myymaldita on 16, joista lahin sijaitsee Kuopiossa. Jesper Junior suunnittelee
sisa- ja ulkovaatteita vauvasta leikki-ikaisille lapsille. Monipuolisen ja varikk&aan valikoiman-
sa liséksi vaatteet ovat myods laadukkaita, helppohoitoisia ja kohtuuhintaisia. Edullisten
kayttévaatteiden lisaksi valikoimassa on myds paljon tunnettuja merkkivaatteita kuten Le-
go, Ticket ja Esprit. Kotimaisia vaatemerkkeja ovat muun muassa Tutta ja Reima. Naiden
liséksi Jesper Juniorilla on myds omia tuotemerkkeja kuten Julia, Jonathan ja Nalle. (jes-

perjunior.fi).

R-kioski

R-kioski on keskitetysti ohjattu kioskiketju, mika kuuluu osaksi Reitan Convenience- yhtiota.
Franchising-toiminta alkoi vuonna 1987 ja talla hetkella kioskeja 16ytyy n. 630 kappaletta
ympari Suomea. Franchising-antajan omien yksikdiden maarad on 395 myymalaa ja fran-
chising-yrittgjien yksikdiden mé&éara on 258 myymalaa. Reitan Conveniencella on myymaloi-
td myods muualla maailmalla yhteensa 2500 kappaletta: Narvesen Norjassa ja Latviassa,
Shell/7- Eleven ja 7- Eleven Norjassa, Norjassa ja Tanskassa, Pressbyran Ruotsissa, Lie-
tuvos Spauda Liettuassa ja R-kiosk Virossa. Vuonna 2014 Reitan Groupilla tytskenteli

36000 tyontekijaa ja likevaihto oli 9,8 miljardia euroa. (r-kioski.fi/yritys ja Torikka 2012, 94).


http://www.r-kioski.fi/yritys
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R-kioskilla asiakkaalla on mahdollisuus monipuolisiin arjen viihde valikoimiin, kuten eloku-
viin ja lehtiin. Lisaksi sielta 10ytyy tarkeimmat jokapéivaiseen kayttdéon tarvittavat elintarvik-
keet ja herkut. R-kioskilta on nopeaa ja vaivatonta hakea vaikkapa evasta ja samalla reis-
sulla hoituu nopeasti myos muut palvelut kuten veikkaukset, tapahtumalippujen, matkalip-
pujen ja puhelinliittymien hankinta. (r-kioski.fi/yritys ja Torikka 2012, 94).

Specsavers
Specsavers on optisen alan vahittdiskauppa, joka tarjoaa asiakkailleen optikko- ja silma-

laakaripalveluita, seké silméalaseja. Optikot Mary ja Doug Perkins perustivat Specsaverssin
vuonna 1984 ja myymaloita on talla hetkella yhteensd 1767 Iso- Britanniassa, Ruotsissa,
Norjassa, Tanskassa, Irlannissa, Alankomaissa, Espanjassa, Uudessa Seelannissa, Aust-
raliassa ja Suomessa. Specsavers tyollistda yli 30000 tyontekijaa, joista yli 2300 toimii yrit-
tajina liikkeissa. Vuonna 2014/15 liikevaihtoa kertyi 2,06 miljardia euroa. Franchising-
toiminta Suomessa alkoi vuonna 2007 ja talla hetkella myymaloéita on 47 kappaletta, joista

lahes kaikki ovat paikallisten yrittdjien omistuksessa. (specsavers.fi ja Torikka 2012, 122).

Specsavers on myynyt yli 17 miljoonaa silméalasiparia. Yritys tarjoaa asiakkailleen ammatti-
taitoista optikkopalvelua ja silmélaseja 25% keskitasoa edullisempaan hintaan. Liséksi hei-
dan konseptiinsa kuuluu kahdet lasit yksien hinnalla ja uusi ajattelutapa siita, etta silméalasit
voivat olla osana jokapdivaista asustetta ja tyylid. Specsaversin merkkikehysvalikoima on
monipuolinen ja siihen kuuluvat mm. Boss Orange, Tommy Hilfiger, Tiger of Sweden, Tim-
berland ja Karl Lagerfield. Yli tuhannen kehyksen valikoimasta, jokainen asiakas loytaa
varmasti itselleen sopivat silmélasit. (specsavers.fi ja Torikka 2012, 122).

Musti ja Mirri
Musti ja Mirri on lemmikkieldintentarvikkeiden erikoisliikeketju, joka on perustettu vuonna

1988. Yritys ei myy lemmikkej&d, vaan ruokaa ja muita tarvikkeita lemmikkien jokapaivai-
seen hyvinvointiin. Franchising-toiminta alkoi vuonna 2003 ja franchising-antajan omien yk-
sikbiden maara Suomessa on 61 myymalaa. Franchising-yrittdjien yksikdiden maara Suo-
messa on 41 myymalaa, joista lahin l16ytyy Varkaudesta. Musti ja Mirrin tuotevalikoimaan
kuuluu erityisesti kissoille ja koirille suunnatut tuotteet, kuten kuivat ja kosteat ruuat, seka
muita mahdollisia tarvikkeita ruokakupeista leluihin. Myymal6istd on mahdollista saada
tuotteita myos muille kotielaimille, kuten jyrsijdille, kaneille ja akvaariokaloille, mutta myy-
maldiden valikoiman monipuolisuus riippuu kysynnasté. Tuotteita on kuitenkin helppoa tila-

ta my0ds internetista. (mustijamirri.fi ja Torikka 2012, 116).


http://www.r-kioski.fi/yritys
http://www.mustijamirri.fi/
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Ravintolat

Kotipizza

Kotipizza on suomalainen pizzaketju, joka valmistaa ja myy pizzoja. Franchising-toiminta
alkoi vuonna 1987 ja talla hetkella ravintola on Suomen toiseksi suurin franchising-ketju.
Franchising-antajalla on omia yksikditd Suomessa 7 ravintolaa ja franchising-yrittdjilla ra-
vintoloita on 265 kappaletta. Vuonna 2014 Kotipizzan liikevaihto oli 12,3 miljoonaa euroa,
josta voittoa oli 3,8 miljoonaa euroa. Kotipizza Oyj, ruuanhankintaan seka tukkukauppaan
erikoistunut Foodstock Oy ja meksikolaistyylista vastaava Chalupa Oy ravintolaketju kuulu-
vat Kotipizza Group- yhtidihin. Kotipizza Group on julkinen osakeyhtit ja talla hetkella Hel-
singin porssin padlistalla. Sen suurimpia omistajia ovat Sentica Partners Oy:n omistamat
rahastot. Kotipizza Groupin tavoitteena on lanseerata Suomeen fast casual- ravintolakon-
septeja. Niiden tarkoituksena on panostaa tuoreempaan ja vastuullisemmin tuotettuun pi-

karuokaan, joka on kohtuuhintaista. (kotipizza.fi ja Torikka 2012, 87).

7.2  Tutkimustulokset

Kyselyn kysymykset on kayty lapi yksitellen ja yrittdjien vastaukset on pyritty lisa@amaan

tyéhon sellaisenaan.

1. Minka alan franchising-yrittajana toimit?

LadyLine toimii kuntosalialan yrittdjana. Kiinteistbmaailma on kiinteistdjen valittajayritys..
Jesper Junior on lasten vaatteita myyva yritys. R-kioski on kioskipalveluita tarjoava yritys.
Specsavers on optisenalan yritys. Musti ja Mirri on lemmikkielaintarvikkeita myyva erikois-

liike. Kotipizza kuuluu ravintola-alan yrityksiin.

2. Kauanko olet tahan mennessa toiminut franchising-yrittdjana?

LadyLinen yrittdja on ollut franchising-yrittdjané alle vuoden. Jesper Juniorin, Kiinteisto-
maailman, Kotipizzan ja Musti ja Mirrin yrittdjat ovat harjoittaneet liikketoimintaansa kolme

vuotta. Specsaversin ja R-kioskin yrittajat ovat toimineet alallaan jo pitkaan, yli kuusi vuotta.

3. Kuinka sait tiedon ketjussa avoinna olevasta yrittajan paikasta?

LadyLinen yrittaja sai tiedon avoimesta paikasta uusyrityskeskuksen kautta, jonne oli ai-
emmin ilmoittanut haluavansa kuntosaliyrityksen. Kiinteistomaailman yrittaja on ollut aiem-
min toissé kyseisessa ketjussa. Jesper Juniorin yrittdja otti itse yhteytta ketjun paamieheen,
joka ehdotti uuden liikkeen avaamista ja sinne yrittdjaksi ryhtymista. Mustin ja Mirrin yrittdja

kuuli paikallisen yrittajan eldkkeellejgénnistd harrastusten parissa. R-kioskin yrittaja I0ysi
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ilmoituksen internet sivujen kautta, jossa haettiin uutta yrittajadd. Specsaversin yrittaja sai
kuulla asiasta kollegalta. Kotipizzan yrittdjalle Kotipizza siirtyi suuremman kokonaisuuden

mukana..

4. Kuinka hyvin tunsit franchising-toimintaa ennen franchising-yrittajaksi ryhtymista?

LadyLinen yrittdjalle franchising-toiminta oli taysin uutta. Kiinteistdomaailman yrittdja on toi-
minut tyontekijand kyseisessé ketjussa kymmenen vuotta, joten hén tunsi yritystoiminnan
melko hyvin entuudestaan. Jesper Juniorin yrittdja ei entuudestaan tiennyt franchising-
toiminnasta juuri mitdan, mutta aloitti tutustumisen franchising-toimintaan saadessaan tie-
don yrittajaksi paasystaan. Mustin ja Mirrin yrittdja tunsi franchising-toiminnan periaatteet,
mutta tutustui paremmin toimintaan yrittajaksi ryhtymista suunniteltaessa. R-kioskin, Spec-

saversin ja Kotipizzan yrittdjilla tietoa franchising-toiminnasta ei ollut ollenkaan.

5. Millaisia vaiheita kuului franchising-yrittajaksi hyvaksymisprosessiin?

LadyLinella hyvaksymisprosessia ei ollut, rahoitus taytyi vain saada jarjestymaan. Kiinteis-
tdmaailmalla oli psykologinen testaus ja keskusteluja ketjuohjauksen kanssa. Jesper Ju-
nior-ketjulla ei ole hyvaksymisprosessia, yrittdja itse meni yhtiodkumppaninsa kanssa TE-
toimiston tarjoamalle yrittajakurssille, jossa tehtiin liiketoimintasuunnitelma yritykselle. Ta-
man suunnitelman he esittelivat ketjun johdolle ja muille tahoille yritystoiminnan aloittami-
sen jarjestymiseksi. R-kioskin yrittajaa haastatteli aluemyyntipaallikké. Specsavers-ketjulla
on kaytossdan haastatteluja ja soveltuvuustesti. Mustin ja Mirrin yrittdja kavi neuvotteluita

ketjun johdon kanssa. Kotipizzalla ei ollut valintaprosessia.

6. Miten laagja yrittdjaksihyvaksymisprosessi oli ja millaisena koit prosessin?

Kiinteistdmaailman prosessi ei ollut laaja. Jesper Juniorin, R-kioskin ja Mustin ja Mirrin yrit-
tajat kokivat yrittajaksihyvaksymisprosessin helppona ja nopeana. Specsaversin prosessi

oli lagja ja yrittaja koki sen tarpeelliseksi.

7. Millaista on yhteisty6 franchising-ottajan ja franchising-antajan valilla?

LadyLinelld yrittgjalla on hyvin pieni vaikutusvalta ketjussa. Kiinteistomaailman yrittaja kay
kokouksissa neljd kertaa vuodessa, kuukausittain on verkkotapaaminen ketjuohjauksen
kanssa ja aluepaallikot pitavat yhteytta tarvittaessa. Jesper Junior- ketjussa on sujuvaa yh-
teistyota, yrittdjat saavat tehda paljon itsenaisia paatoksia ja heilla on melko vapaat kadet
yrityksensa suhteen. R-kioskilla yhteistyd on helppoa ja yrittdja saa paljon tukea ketjulta.

Specsaversin ketjun sisdinen yhteisty6 on monipuolista. Mustissa ja Mirrissa ketjun johtoon
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ei juurikaan olla yhteydessa, vaikka se tarkasti maarittaakin yrityksen ulkonaon, tuotteet,

hinnat, yms. Kotipizzalla yhteistyd on ollut hieman epaselvaa.

8. Millaista muuta yhteisty6ta franchising-ketjun sisélla ja muiden ketjun yrittajien kesken
tehdaan?

LadyLinella yhteistyd muiden yrittdjien kanssa on omatoimista. Ketju jarjestaa yhteisia kou-
lutuksia, ideoitipaivia ja yrittajatapaamisia. Kiinteitbmaailmalla on vuosittain koulutus- ja vir-
kistyspaiva. Jesper Juniorin yrittgjat pitavat tiiviisti yhteytté, tsemppaavat toisiaan, pohtivat
tulevia kampanjoita, seké tuotemerkkeja ja suosittelevat niita toisilleen. R-kioskilla kaydaan
yhteisissa myyntipalavereissa ja yrittajat tekevat yhteistilauksia kustannusten pienentami-
seksi. Specsaversilla on yhteisia koulutuksia. Mustissa ja Mirrisséa eniten yhteisty6ta teh-

daan logistiikan ja tuotetiimin kanssa. Kotipizzalla on yrittdjatapahtumia kahdesti vuodessa.

9. Mitka ovat mielestdsi suurimmat edut franchising-yrittamisessa verrattuna tavalliseen

yritystoimintaan?

LadyLinen yrittajan mielesta eniten hydtyd on kahdesti vuodessa uusiutuvasta markkinoin-
tisuunnitelmasta, yhteisistd kampanjoista, valmiista ideoista, joita voi kayttdd. Myos ketjun
nakyvyys, tunnettuus, imago ja laatu tuovat etuja yrittgjalle. Ketjulta saa apua tarvittaessa.
Kiinteitbmaailman yrittdja kokee suureksi edukseen ketjuohjaukselta saatavan materiaalin,
tietojarjestelmien yllapidon, sekd koulutuksen. Jesper Juniorin yrittdjan mielesta iso etu on
saada paremmat maksuehdot tavarantoimittajilta, seka vertaistuen saaminen. Ketjulla on
taysin omia merkkeja, jotka ovat myynnissa vain Jesper Juniorin myymaldissa. R-kioskilla
suurimpia etuja ovat koko vuodeksi valmiiksi suunnitellut kampanjat ja kaikki tuotteet on
valmiiksi neuvoteltu edullisiksi. Specsaversilla markkinointiin ei tarvitse paneutua itse. Myos
toimitusketju on hyva. Nama ovat suurimmat hyddyt. Mustin ja Mirrin yrittdja kokee suurim-
pana etuna ketjun puolesta tulevan valtakunnallisen markkinoinnin ja nékyvyyden. Kotipiz-

zalla suurinpana hyotyna on valmis brandi ja markkinoinnin yhtalaisyys.

10. Mitk& ovat mielestasi suurimmat haasteet franchising-yrittamisessa?

LadyLinen haasteena on valmiin konseptin sopiminen kaikille paikkakunnille. Suuriin kau-
punkeihin se soveltuu paremmin kuin pienille paikkakunnille. Ketju vaatii tiettyja yhteistyo-
kumppaneita, joita ei voi itse paattaa, franchising-maksu maksetaan liikevaihdosta, jolloin
tiukan ajan tullen kuukausisaldo voi menna miinukselle. Kiinteistdomaailmassa suurin haas-
te on kannattavuus. Jesper Juniorin haasteena on maksuista selvityminen, kuten fran-
chising-maksu, joka otetaan liikevaihdosta. R-kioskin yrittajalle suurin haaste on se, kun it-
se on tehtava paljon tybtunteja. Specsaversilla haasteena on ketjun sisdinen yhteisty6.

Mustin ja Mirrin ketjun tuotevalikoima on laaja, eika pienelld paikkakunnalla kaikkien tuot-
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teiden pitaminen hyllyssé ole mahdollista. On siis opeteltava, mitka tuotteet on kannattavaa

ottaa omaan valikoimaan. Kotipizzalla kulujen kattaminen on haasteista suurin.

11. Mita tukipalveluita ja etuja franchising-ketju yrityksellesi tarjoaa?

LadyLine tarjoaa yrittgjilleen koulutuksia ja yrittajatapaamisia. Kiinteisttmaailma tarjoaa
yrittgjilleen lakipalvelut, valtakunnallisen markkinoinnin ja koulutuksenja myyntimateriaalit.
Jesper Juniorin paamies hoitaa ostot, perustaa tuotteet kassa- ja varastojarjestelmaan,
suunnittelee tarjouskampanjat, tuottaa kampanjamateriaalit ja mainokset. R-kioskilla on
kaytossaan Veikkauksen ja RAY:n sopimukset, kassatuki, palkkapalvelut ja kirjanpito.
Specsaversilla ketju tarjoaa it-, markkinointi- ja vahittaiskaupan tuen. Mustin ja Mirrin yritta-
jat saavat kassajarjestelman, markkinoinnin, tuotetiimin palvelut, seka visuaalisen ilmeen
suunnitteluun tarkoitettu myymalasuunnittelija. Kotipizzalla ketju tarjoaa osan jarjestelmista,

kuten kassajarjestelman.

12. Miten tyytyvéinen olet ketjulta saamaasi tukeen?

LadyLinen yrittajalla ei viela ole paljoa kokemusta yhteistytsta, mutta on hieman negatiivi-
nen tunne, etta ketju ei tule vastaan esim. franchising-maksuissa, jos yrittdjalla on vaikeaa.
Kiinteitbmaailman yrittaja on melko tyytyvainen saamaansa tukeen. Jesper Juniorin yrittdja
on tyytyvainen tukeen, han saa myo6s hyvaa palautetta tyéstaan. R-kioskin, Specsaversin ja
Mustin ja Mirrin yrittdjat ovat melko tyytyvaisia saamaansa tukeen. Kotipizzan yrittdjan mie-
lesta tuen arvosana on valttava, koska Kotipizzan jarjestelmat vaikeuttavat suuremman ko-

konaisuuden jarjestelmén helppoutta, jonka osana Kotipizza toimii.

13. Millaisia vahvuuksia naet oman yrityksesi toiminnassa?

LadyLinen vahvuus on keskittyminen tiettyyn asiakasryhmaan, joka heilla on naiset. Kiin-
teisttmaailman vahvuus on kauan paikkakunnalla toiminut henkildkunta ja valtakunnallinen
ketjun markkinointi. Jesper Junior sijaitsee kauppakeskuksessa, joka on vetovoimainen ja
kasvava. Asiakasmaarét ovat koko ajan nousussa, joten se luo uskoa tulevaan. Vahvuute-
na on panostaminen asiakaspalveluun, perheiden auttaminen oikean kokoisen vaatteen
I[0ytymisessé, tuotteiden ominaisuuksista kertominen, joustavuus vaihto- ja palautusasiois-
sa, hyva tuotevalikoima, joka on sopivan hintainen. Tuote valikoima keskittyy edullisemman
luokan tuotteisiin, jotta kaikilla perheilla olisi mahdollisuus tehd& ostoksia. R-kioskin vah-
vuus on vahva osaaminen myyntity6ssa. Specsaversin vahvuuksia ovat ammattitaito ja
markkinointi. Mustilla ja Mirrilla on toimivaa palvelua asiakaspalautteen perusteella. Koti-

pizzan vahvuus on ravintolatoiminta monipuolisena ja edullisena.
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14. Mitk& ovat yrityksesi toiminnan haasteellisimmat asiat?

LadyLinen haasteita ovat alalla oleva kova kilpailu ja suuret kiinteat kulut. Kiinteitomaail-
malla haasteina ovat paikkakunnan tadméanhetkinen tyollisyystilanne ja valtakunnallinen
taantuma. Jesper Juniorin haasteita ovat kannattavuus, lama-aika ja ostovoiman heikenty-
minen. Toimipaikkana on kauppakeskus, jossa pitké&t auki-oloajat, mista johtuen tydvuoro-
listojen suunnittelu on vaikeaa, kun ei voi tietda milloin asiakkaita on paljon. Yrittdjan oman
palkan maksu aiheuttaa myds ongelmia pienelle yritykselle. R-kioskin haasteena on saada
uusia kanta-asiakkaita. Specsaversin haasteena on asiakaspalvelu. Musti ja Mirrin haaste
on kilpailu internetkauppaa vastaan. Kotipizzan haasteena on asiakastyytyvaisyys, asia-

kasvirran yllapitaminen ja toiminnan kannattavuus ympari vuoden.

15. Kuinka pitkaan yritystoiminnan tulee jatkua, jotta alkuinvestoinnin kustannukset ja liitty-

mismaksun saa katettua ja toiminnasta tulee tuottoisaa?

LadyLinen laina-aika on laskettu seitsemaélle vuodelle, mutta yrittajdn maksettavaksi jai vain
yksi neljasosa, koska liittyi kesken matkan toimintaan mukaan. Kiinteitimaailma tekee jo
voittoa, eli heilla alkuinvestoinnin kattamiseen meni vain noin reilu vuosi. Jesper Juniorilla
liittymismaksu on laskettu kolmelle vuodelle, yrityslaina pankista on viidelle vuodelle ja kun
ne on saatu maksettua onkin aika uusia kalusteet. Franchising-maksua on rastissa, joten
sitd saa maksaa viela pitkaan. R-kioskilla aloitusmaksu maksetaan viiden vuoden aikana.
Specsaversilla toiminnasta tulee kannattavaa noin kolmen vuoden kuluttua. Mustin ja Mirrin
suurin kustannuera on alkuvarasto. Keskim&éarin kolmesta kuuteen vuotta kuluu, etta toi-
minta on kannattavaa. Kotipizzalla tavoitteena on saada alkuinvestointi ja liittymismaksu

katettua viidessa vuodessa.

16. Mit& haluaisit sanoa franchising-yrittdjaksi ryhtymistéa suunnittelevalle?

LadyLinen yrittaja kehottaa harkitsemaan tarkkaan ja tutustumaan ketjun toimintaan haas-
tattelemaan muita yrittdjia samasta ketjusta ja neuvottelemaan tiukasti ketjun kanssa. Kiin-
teistbmaailan yrittdja suosittelee franchising-yrittamista henkildlle, jolla on oma talous kun-
nossa ja tuntemusta kyseisesta alasta. Jesper Juniorin yrittdja kehottaa luetuttamaan so-
pimuspaperit lakimiehella. Yrittdjan taytyy olla valmis tekemaan kaikkea, kuten pesemé&éan
vessa tai perumaan vapaapdiva, jos joku tyontekijd sairastuu. Han on todella nauttinut
tyostddn ja sen monipuolisuudesta. R-kioskin yrittdja kannustaa littymaan rohkeasti mu-
kaan yrittajaksi. Specsaversin yrittdja kehoittaa ottamaan haasteen vastaan, jos olet alan
ammattilainen. Mustin ja Mirrin yrittdja sanoo, etta yrittajalta vaaditaan sitoutumista. Koti-
pizzan yrittaja kehoittaa selvittdmaan ja budjetoimaan menot ja tulot, toiminnan pitaa myoés

olla mielekasta.
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YHTEENVETO JA OMAN TYON ARVIOINTI

Kyselyyn vastanneet yrittajat ovat olleet mukana franchising-toiminnassa hyvin eripituisia
aikoja. Toiset ovat vasta kunnolla aloittelemassa toimintaansa, kun taas osa on toiminut
hyvinkin pitkdan ketjunsa yrittjan&. Tiedonsaamisesta avoimesta yrittdjan paikasta puolet
on saanut internetin ja uusyrityskeskusten kautta. Moni oli myos kuulopuheiden perusteella
lahtenyt selvittimaan asiaa ja saanut tiedon ketjusta, etté yrittajan paikka todella on avoin-
na. Monilla ketjuilla on verkkosivuillaan osio, jossa voi l&hettda hakemuksen ketjun yritta-
jaksipaasyyn. Suurimmalla osalla yrittgjista ei ollut aiempaa tietoa franchising-toiminnasta.

He tutustuivat aiheeseen vasta yrittajaksiryhtymisen myo6ta.

Jokaisella ketjulla on oma yrittajaksihyvaksymisprosessi. Toisilla ketjuilla se on tiukempi ja
kattavampi kuin toisilla. Yleisimpia prosessiin kuuluvia osia ovat keskustelut ja neuvottelut
ketjun johdon kanssa, soveltuvuustestit ja rahoituksen jarjestaminen. My6s yhteistyon laa-
dussa ja tiiviydessa on vaihtelua. Osalla ketjuista yhteisty6ta harjoitetaan kaikessa, kun
taas joissakin ketjuissa yrittajat saavat melko itsendisesti tehda omaa yritystddn koskevat
paatdkset. Lahes jokainen ketju kuitenkin tukee ja ohjeistaa yrittajaa tarvittaessa. Kaikilla
ketjuilla on jonkinlaisia koulutuspéivia ja yrittdjatapaamisia. Yhteistyd ketjun yrittajien valilla
on enimmakseen heisté itsestaan kiinni. Parhaimmassa tapauksessa yrittdjat yhdessa poh-
tivat ratkaisuja ja suosittelevat toisilleen merkkeja ja brandeja, huonoimmassa tapauksessa
yhteisty6ta ei ole. Jokainen ketju tarjoaa yrittgjilleen tukipalveluita. Naissékin on suuria ero-
ja toimialakohtaisesti. Tukpalveluihin kuuluu lakipalvelut, kassatuki, palkkapalvelut, kirjanpi-
to, it-tuki, valtakunnallinen markkinointi, myyntimateriaalit, varastojarjestelmat ja valmiit so-

pimukset. Suurinosa yrittajistd on melko tyytyvaisia saamaansa tukeen ja yhteistyohon.

Suurimpia hyotyja ketjussa toimivalle yrittajélle ovat markkinoinnin yhtaldisyys, yhteiset
kampanijat ja valmiit ideat. Ketjun nakyvyys, tunnettuus, imago, laatu ja brandi antavat yri-
tystoimintaan etunsa verrattuna pieneen yksittdiseen yritykseen. Ketjuohjaukselta saatava
materiaali, tietojarjestelmien yllapito, seka koulutukset helpottavat yrittajan tyota. Aikaa jaa
muuhun tyon tekemiseen materiaalin suunnittelun sijaan. Koulutkset myds pitavat yrittajat
ajan tasalla uusista toimintatavoista ja ostovoiman kayttaytymisestd. Paremmat maksueh-

dot tavarantoimittajilta ja vertaistuki ovat myds suuri etu yrittjalle.

Haasteina yrittajat kokivat franchising-maksun, joka maksetaan liikevaihdosta ja kannatta-
vuuden. Omien ty6tuntien paljous sek& valmiin konseptin ja tuotevalikoiman sopimatto-
muus kaikille paikkakunnille voi tuottaa haasteita yrittajalle. Muita haasteita yrittgjille aiheut-
tavat suuret kiinteat kulut, yleinen taloustilanne, toimipaikan sijainti, asiakaspalvelun tason
yll&pitdminen ja toiminnan kannattavuus ympari vuoden. Vahittaiskaupanalalla myds kilpai-

lu internetkauppaa vastaan on kovaa.



66 (81)

Vahvuuksina yrittgjat nakivat tarkan kohderyhman, kauan paikkakunnalla toimineen henki-
[6kunnan, joustavuus vaihto- ja palautusasioissa, vahva myynnin osaaminen ja ammattitai-

to seka tuotevalikoiman laajuus ja edullisuus.

Yleisin aika, jonka aikana liittymismaksu tulee maksaa, on noin kolme - viisi vuotta. Taman
jalkeen toiminnasta on mahdollista tulla kannattavaa. Joillakin aloilla, kuten kiinteistonvali-
tys, toiminta alkoi olla kannattavaa jo reilun vuoden jalkeen. Pienemmilla yrityksilla véhit-

taiskaupan alalta siind voi menné kauemminkin, kuin viisi vuotta.

Yleisesti voidaan sanoa, etta jos suunnittelet franchising-yrittajaksi ryhtymista, tunne ala,
jolle tuleva yrityksesi kuuluu. Tutustu ketjun toimintaan tarkasti, ole valmis tekemaan mita
vain yrityksessasi tarvitsee tehda ja ole kaytettavissa aina. Harkitse asiaa kunnolla, koska
se vaatii paljon sitoutumista, luetuta sopimuspaperit lakimiehella, laske tarkasti tulot ja me-

not ja ennen kaikkea, muista, etta tyon tulee olla mielekasta.

Opinnaytetydprosessi alkoi pohtimalla sopivaa aihetta opinnaytetta varten. Paadyimme lo-
pulta valitsemaan aiheeksemme franchising-toiminnan Suomessa. Suunnittelimme, mita
kaikkea aiomme kasitella opinndytteessdmme ja mihin vedamme rajat. Aiherajaukseksi so-
pivalta tuntui toiminnan hyodyt ja haasteet. Taman jalkeen perehdyimme franchisingin teo-
riaan ja ryhdyimme etsimaan materiaalia niin kirjastoista kuin internetistakin. Jaoimme mo-
lemmille tietyt aihealueet, joihin perehtya tarkemmin ja kirjoittaa niista tydhon. Osan tekstis-

ta suoritimme yhteisvoimin ja tdydensimme toistemme Kkirjoittamia osuuksia.

Aloitimme prosessin jo 2014 vuoden loppupuolella suunnittelun osilta. Kevaalla 2015 lah-
dettiin tydstamaan opinnaytetydn teoriaosuutta. Tarkoituksena oli saada opinnaytety6 ke-
san aikana valmiiksi. Anni tekee kolmivuorotydta hyvin epasaanndllisin tyorytmein, Mari-
kalla on yhdeksan kuukauden ikéinen neiti hoidettavana, joten ajan |6ytyminen oli suuri
haaste. Monta kertaa joutui tekstia kirjoittamaan aamuyon pikkutunneille asti, jotta opinnay-

tetyd etenisi.

Opinnaytety® on todella suuri ja aikaa vieva prosessi. Se ei valmistu hetkessa, eivatka asi-
at aina mene valttamatta suunnitelmien mukaan. Tamé& huomattiin varsinkin siin& vaihees-
sa, kun lahdettiin etsimaan haastateltavia yrityksia mukaan opinnaytteeseen. Ei ollut itses-
taanselvyys loytaa franchising-yrityksia normaalien ketjuyrityksien joukosta. Internetista tie-
don léytyminen oli todella rajallista, joten ei muu auttanut kun ottaa puhelin ja soittamalla
selvittaa tilanne. Jo siind vaiheessa herdsimme siihen todellisuuteen, etta yrityksien 16yta-
minen ei olekaan yhté helppoa, kuin luulimme. Lopulta franchising-yritykset 16ytyivat. Enaa
haasteena oli saada heidat mukaan ja vastaamaan kyselyyn. Mukaansaaminen ei ollu ko-
vinkaan helppoa. Yrittgjat eivat olleet halukkaita tekem&an yhteisty6téa kanssamme. Kaiken-

laisia tekosyita kuului, mutta onhan se taysin ymmarrettavaa, ettd yrittajat ovat Kiireisia.
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Enemman pettyneitd olemme kuitenkin niihin yrittdjiin, jotka lupasit lahted mukaan ja vasta-
ta kyselyyn, mutta naitd luvattuja vastauksia ei ikina kuulunut. Odotimme siis vastauksia ai-
van turhaan. Jos olisimme tienneet ajoissa, etteivat he aio vastata, olisimme hankkineet ti-
lalle uusia yrityksia. Loppujen lopuksi lukemattomien puheluiden ja yhteydenotto yritysten
jalkeen saimme viimeiseltd kokoon vaivaiset seitseman yritysta. Olemme vastanneiden
maaraan erittain pettyneitd, mutta samalla todella kiitollisia néille yrittajille, jotka osallistui-
vat kyselyymme ja auttoivat sitdkautta meitd pddsemaan eteenpdin opinnaytetydprosessis-

samme.

Tiesimme, etta opinnaytety6 on aikaavievad, mutta opimme sen, etta opinnaytetyon Kkirjoit-
tamiseen tarvitaan todella paljon aikaa ja malttia. Vaikka olisi varannut kuukauden aikaa
esimerkiksi haastatteluihin, se ei valttamaétta riitd. Asiat eivat mene suunnitelmien mukaan,
eika niihin voi aina vaikuttaa. Mita aikaisemmin pystyy ty6t aloittamaan, sen parempi. Ta-
voitteisiin asti ei talla kertaa paasty opinnaytetydn osalta, mutta opimme paljon tasta pro-
sessista yhteistyon helppoudesta ja hankaluudesta. Matkanvarrelta tarttui paljon viisautta

mukaan ja kokemuksena koko prosessi oli erittéin opettavainen.
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LIITE 1: KYSELYLOMAKE

Heil

Olemme valmistumassa Savonia-ammattikorkeakoulun liiketalouden Varkauden yksikosta.
Teemme opinnaytetydmme franchising-yrittamisen hyddyistéa ja haasteista franchising-
ottajalle. Haluaisimme kuulla kokemuksesi tamantyyppisestéa yrittAmisestéa. Vastaaminen ei

vie kauan, joten vastaathan mahdollisimman tarkasti ja laajasti.

. Minka alan franchising-yrittana toimit?

. Kauanko olet tahan mennessa toiminut franchising-yrittajana?

. Kuinka sait tiedon ketjussa avoinna olevasta yrittajan paikasta?

. Kuinka hyvin tunsit franchising-toimintaa ennen franchising-yrittajaksi ryhtymista?
. Millaisia vaiheita kuului franchising-yrittajaksi hyvaksymisprosessiin?

. Miten laaja yrittdjaksi hyvaksymisprosessi oli ja millaisena koit prosessin?

. Millaista on yhteisty6 franchising-ottajan ja franchisin-antajan valilla?

0 N o o b~ WN P

. Millaista muuta yhteisty6ta franchising-ketjun sisalla ja muiden ketjun yrittgjien kesken
tehdaan?

9. Mitka ovat mielestasi suurimmat edut franchising-yrittamisessa verrattuna tavalliseen yri-
tystoimintaan?

10. Mitka ovat mielestasi suurimmat haasteet franchising-yrittamisessa?

11. Mita tukipalveluita ja etuja franchising-ketju yrityksellesi tarjoaa?

12. Miten tyytyvainen olet ketjulta saamaasi tukeen?

13. Millaisia vahvuuksia ndet oman yrityksesi toiminnassa?

14. Mitka ovat yrityksesi toiminnan haasteellisimmat asiat?

15. Kuinka pitkaan yritystoiminnan tulee jatkua, jotta alkuinvestoinnin kustannukset ja liit-
tymismaksun saa katettua ja toiminnasta tulee tuottoisaa?

16. Mitd haluaisit sanoa franchising-yrittdjaksi ryhtymista suunnittelevalle?

Kiitokset vastauksista ja panoksesta opinnaytteeseemme!
Ystavallisin terveisin tradenomiopiskelijat
Marika Konttinen & Anni Hatakka
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LIITE 2: KYSELYSSA MUKANAOLLEIDEN YRITYSTEN YHTEYSTIEDOT

Ravintolat

Kotipizza: Neste Warkauden portti, Varkaus, Kimmo Kaksonen, +358 44 3393398
Vahittaiskauppa

Specsavers: Kauppakatu 17 Varkaus, Hillevi Loimusalo, varkaus@st.fispacsavers.com
R-kioski: Kauppakatu 36 Varkaus, Minna Pylkkanen, minna.pylkkanen@r-kauppias.fi
Jesper Junior: Kauppakeskus Matkus, Kuopio Meini Terho, kuopio@jesperjunior.fi

Musti ja Mirri; Kauppakatu 35 Varkaus, Harri Huusari, varkaus@mustijamirri.fi

Palvelut

LadyLine: Laivalinnankatu 19 Varkaus, Annika Lahtinen, 0175524666 varkaus@Iadyline.fi

Kiinteisttmaailma: Kauppakatu 40 Varkaus, Tiina Leivo-Pdntinen, tiina.leivo-pontinen@kinteistmaailma.
fi

LIITE 3: KAIKKIEN KYSELYIDEN VASTAUKSET

= Heil

=  QOlemme valmistumassa Savonia -ammattikorkeakoulun liiketalouden Varkauden yksikGstd. Teemme opinnéyt
etyOmme franchising-yrittdmisen hyOdyistd ja haasteista franchising-yrityksessa. Haluaisimme kuulla kokemuksesi
tdmantyyppisesta yrittdmisestd. Vastaaminen ei vie kauan, joten vastaathan mahdollisimman tarkasti ja laajasti.

1. Minkd alan franchising-yrittdjané toimit?
R-kioski
2. Kauanko olet tdh&dn mennessa toiminut franchising-yrittdjana?
7 vuotta
3. Kuinka sait tiedon ketjussa avoinna olevasta yrittdjan paikasta?
Luin R-kioskin nettisivuja ja huomasin sielld olleen ilmoituksen
4. Kuinka hyvin tunsit franchising-toimintaa ennen franchising-yrittdjaksi ryhtymista?
En ollenkaan
5. Millaisia vaiheita kuului franchising-yrittdjaksi hyvaksymisprosessiin?
Haastattelu aluemyyntip&éllikbn luona

6. Miten laaja yrittdjéksi hyvaksymisprosessi oli ja millaisena koit prosessin?
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Minun kohdallani oli helppo ja nopea

7. Millaista on yhteisty0 franchising-ottajan ja franchising-antajan valilla?
Helppoa, kun kaiken tuen saa R-kioskilta

8. Millaista muuta yhteisty0ta franchising-ketjun sisalla ja muiden ketjun yrittdjien kesken tehdaan?
Kaymme yhteisissa myyntipalavereissa ja tilaamme yhteistilauksia sadstadksemme kustannuksissa

9. Mitka ovat mielestasi suurimmat edut franchising-yrittamisessa verrattuna tavalliseen yritystoimintaan?
= Kaikki tuotteet on neuvoteltu edulliseen, eiké tarvitse huolehtia
Kampanjat on suunniteltu valmiiksi koko vuodelle

10. Mitka ovat mielestasi suurimmat haasteet franchising-yrittdmisessa?

. Jaksaa tehda itse paljon ty0Otunteja

11. Mitd tukipalveluita ja etuja franchising-ketju yrityksellesi tarjoaa?
. Veikkauksen ja ray:n sopimukset
" kassatuki
palkkapalvelu ja kirjanpidon
12. Miten tyytyvéinen olet ketjulta saamaasi tukeen?
Melko tyytyvdinen
13. Millaisia vahvuuksia ndet oman yrityksesi toiminnassa?
Vahva osaaminen myyntityOssa
14. Mitka ovat yrityksesi toiminnan haasteellisimmat asiat?
Saada uusia kanta-asiakkaita

15. Kuinka pitk&n yritystoiminnan tulee jatkua, jotta alkuinvestoinnin kustannukset ja liittymismaksun saa ka
tettua ja toiminnasta tulee tuottoisaa?

Sopimus on viisivuotinen ja aloitusmaksu maksetaan sen aikana
16. Mitd haluaisit sanoa franchising-yrittdjéksi ryhtymistd suunnittelevalle?

Rohkeasti mukaan

Kiitokset vastauksista ja panoksesta opinndytteeseemme!
Ystévallisin terveisin tradenomiopiskelijat

Marika Konttinen & Anni Hatakka
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Hei!

Olemme valmistumassa Savonia -ammattikorkeakoulun liiketalouden Varkauden yksikdstd. Teemme
opinnaytetydmme franchising-yrittdmisen hyddyista ja haasteista franchising-yrityksessa. Halu-
aisimme kuulla kokemuksesi tamantyyppisesta yrittamisestd. Vastaaminen ei vie kauan, joten vas-

taathan mahdollisimman tarkasti ja laajasti.

1. Minka alan franchising-yrittajana toimit?

Optisen alan

2. Kauanko olet tahan mennessa toiminut franchising-yrittajana?

6 vuotta

3. Kuinka sait tiedon ketjussa avoinna olevasta yrittdjan paikasta?

Kollegalta

4, Kuinka hyvin tunsit franchising-toimintaa ennen franchising-yrittajaksi ryhtymista?
Huonosti

5. Millaisia vaiheita kuului franchising-yrittajaksi hyvaksymisprosessiin?

Haastattelu ja soveltuvuus testi
6. Miten laaja yrittajaksi hyvaksymisprosessi oli ja millaisena koit prosessin?
Melko laaja ja tarpeellinen
7. Millaista on yhteisty6 franchising-ottajan ja franchising-antajan valilla?
Monipuolisesti
8. Millaista muuta yhteisty6ta franchising-ketjun sisalla ja muiden ketjun yrittajien kes-
ken tehdaan?
Yhteisid Koulutuksia ketjun sisalla
9. Mitka ovat mielestdsi suurimmat edut franchising-yrittdmisessa verrattuna tavalliseen
yritystoimintaan?
Markkinointiin ei tarvitse itse paneutua ja toimitusketju on hyva
10. Mitka ovat mielestasi suurimmat haasteet franchising-yrittdmisessa?
Ketjun kontrolli
11. Mitd tukipalveluita ja etuja franchising-ketju yrityksellesi tarjoaa?
IT, markkinointi. Lisaksi vahittdiskaupan tuen
12. Miten tyytyvdinen olet ketjulta saamaasi tukeen?
Melko tyytyvainen
13. Millaisia vahvuuksia ndet oman yrityksesi toiminnassa?
Ammattitaito ja markkinointi
14, Mitka ovat yrityksesi toiminnan haasteellisimmat asiat?
Asiakaspalvelu
15. Kuinka pitkaan yritystoiminnan tulee jatkua, jotta alkuinvestoinnin kustannukset ja
littymismaksun saa katettua ja toiminnasta tulee tuottoisaa?
Noin 3 vuotta
16. Mitd haluaisit sanoa franchising-yrittdjaksi ryhtymistad suunnittelevalle?

Jos olet ala ammattilainen, niin antaa palaa
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Kiitokset vastauksista ja panoksesta opinndytteeseemme!
Ystavallisin terveisin tradenomiopiskelijat
Marika Konttinen & Anni Hatakka

Hei!

Olemme valmistumassa Savonia-ammattikorkeakoulun liiketalouden Varkauden yksikOstd. Teemme opinndytetyO
mme franchising-yrittdmisen hy0dyistd ja haasteista franchising-yrityksessa. Haluaisimme kuulla kokemuksesi tdm
antyyppisesta yrittamisestd. Vastaaminen ei vie kauan, joten vastaathan mahdollisimman tarkasti ja laajasti.

1. Minkd alan franchising-yrittdjané toimit?

Olen itsendisena yrittdjana keskon ketjuyrityksessa Neste Oil K-market ketjussa. Franchising osana mulla o
n vain Kotipizza, joka on osa liiketoimintaa.

2. Kauanko olet tdhdn mennessa toiminut franchising-yrittdjana?
Puolitoista vuotta.

3. Kuinka sait tiedon ketjussa avoinna olevasta yrittdjan paikasta?
Kotipizza tuli osana suurempaa kokonaisuutta aloittaessani K-kauppiaana.

4. Kuinka hyvin tunsit franchising-toimintaa ennen franchising-yrittdjaksi ryhtymista?
En juurikaan ollut tutustunut.

5. Millaisia vaiheita kuului franchising-yrittajéksi hyvaksymisprosessiin?

Minulla ei ollut perinteista valintaprosessia kuin omassa K-yrittajyydessa. Kotipizza siirtyi vaan automaattise
sti minulle mukana yritystoimintaa.

6. Miten laaja yritdjaksi hyvaksymisprosessi oli ja millaisena koit prosessin?
Muun kuin Kotipizzan osalta prosessi oli suuri ja pitkdkestoinen ja haastava.
7. Millaista on yhteisty0 franchising-ottajan ja franchisin-antajan valill4?
Valitettavan epaselvaa on ollut.
8. Millaista muuta yhteisty0ta franchising-ketjun sisalld ja muiden ketjun yrittdjien kesken tehdaan?

2 kertaa vuodessa tapahtumat, joissa voi tavata muita yrittajia. Muuten markkinoinnin puolelta se on yksip
uolista Kotipizzan osalta ja yrityksissa vaan noudatetaan markkinointia.

9. Mitka ovat mielestési suurimmat edut franchising-yrittdmisessd verrattuna tavalliseen yritystoimintaan?
Brandi on valmiiksi rakennettu ja markkinointi hoidetaan yhdesta paikasta.
10. Mitkd ovat mielestdsi suurimmat haasteet franchising-yrittdmisessa?

Kulujen kattaminen.
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11. Mitd tukipalveluita ja etuja franchising-ketju yrityksellesi tarjoaa?
Osan jarjestelmistd. (Normaalissa franchising yrityksessa kaikki jarjestelmat ja logistiikan)
12. Miten tyytyvdinen olet ketjulta saamaasi tukeen?

Arvosanana valttava. Johtuu siita, ettd meidan jarjestelma ei oikein taivu Kotipizzan omiin jarjestelmiin ja
menetetdan helppoutta ja ndkyvyytta ja toimintaymparistéa. (mm. verkkokauppa)

13. Millaisia vahvuuksia ndet oman yrityksesi toiminnassa?.

Meilla on muut vahvuudet kuin franchising. Ravintolatoiminta monipuolisena ja edullisena on meidan vahvu
us.

14. Mitka ovat yrityksesi toiminnan haasteellisimmat asiat?
Asiakasvirran yllapitaminen ja asiakastyytyvaisyys ja lapivuoden kannattavasti toimiminen.

15. Kuinka pitk&an yritystoiminnan tulee jatkua, jotta alkuinvestoinnin kustannukset ja liittymismaksun saa ka
tettua ja toiminnasta tulee tuottoisaa?

Budjetoituna jos poisluetaan franchising yrityksen osuus niin 5 vuotta on tavoite.
16. Mitd haluaisit sanoa franchising-yrittajéksi ryhtymistd suunnittelevalle?

Selvita ja budjetoi faktat eli kulut ja tulot. Toiminnan pitaa olla mielekasta ja kannattavaa :)

Kiitokset vastauksista ja panoksesta opinndytteeseemme!
Ystavéllisin terveisin tradenomiopiskelijat

Marika Konttinen & Anni Hatakka

Hei!

Olemme valmistumassa Savonia-ammattikorkeakoulun liiketalouden Varkauden yksikGstd. Teemme opinndytety0
mme franchising-yrittdmisen hy0dyistd ja haasteista sekd franchising-antajalle, ettd franchising-ottajalle. Haluaisi
mme kuulla kokemuksesi timantyyppisestd yrittAmisestd. Vastaaminen ei vie kauan, joten vastaathan mahdollisim
man tarkasti ja laajasti.

1. Minkd alan franchising-yrittdné toimit?
- Kuntosalialan
2. Kauanko olet tdhdn mennessé toiminut franchising-yrittdjana?
- Joulukuusta 2014 saakka eli 8 kk
3. Kuinka sait tiedon ketjussa avoinna olevasta yrittdjan paikasta?

- edellinen yrittdja sairastui, ketjusta olivat yhteydessa uusyrityskeskukseen uuden yrittdjén
I0ytdmiseksi ja uusyrityskeskus tiesi minun etsivan ostettavaa kuntosalia.
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4. Kuinka hyvin tunsit franchising-toimintaa ennen franchising-yrittdjéksi ryhtymistd?
- En ollenkaan
5. Millaisia vaiheita kuului franchising-yrittajaksi hyvaksymisprosessiin?

- t4ssé oli niin kiireinen vaihdos ettd ei ollut hyvaksymisprosessia, l&hinnd minun puolelta
selvittdminen saanko rahoituksen jarjestymaan.

6. Miten laaja yritdjaksi hyvaksymisprosessi oli ja millaisena koit prosessin?
-ei ollut prosessia
7. Millaista on yhteisty0 franchising-ottajan ja franchisin-antajan valilla?
- ketju vie ja yrittdja vikisee =) Yritt4jalla on aika pieni vaikutusvalta ketjussa.
8. Millaista muuta yhteistyOta franchising-ketjun sisalla ja muiden ketjun yrittdjien kesken tehdaan?

- yhteisty0 muiden keskusten kanssa omatoimisesti, yhteisid koulutuksia ketjun puolelta seké
ideointipdivid + yrittdjadtapaamiset

9. Mitk& ovat mielestdsi suurimmat edut franchising-yrittdmisessé verrattuna tavalliseen yritystoimintaan?

- kahdesti vuodessa uusiutuva markkinointisuunnitelma, yhteiset kampanjat , valmiita ideointeja
mitd voi poimia kdytt00n, ketjun ndkyvyys + tunnettavuus, imago, laatu, ketjulta tuleva buustaus ja
apu jos tarvitsee neuvoja

10. Mitk& ovat mielestési suurimmat haasteet franchising-yrittdmisessa?

valmis konsepti ei istu samalla tavalla pdékaupunkiseudulle kuin pienille paikkakunnille. Ketjun sopi
mukset ohjelmisto yms toimittajien kanssa saattavat olla kalliimpia mité itse sopien voi saada jos on esim. omia su
hteita joita voisi hy0dyntéd, mutta ketju vaatii tiettyjen yhteistybkumppaneiden kéyttamistd, franchising maksun s
uuruus = maksu maksetaan liikevaihdosta eikd voitosta jolloin maksut voivat tiukassa tilanteessa ajaa yrityksen ki
erteeseen jos lilkevoitollisesti nollakuukausi niin maksut maksetaan liikevaihdosta = menee kk saldot miinukselle.

11. Mité tukipalveluita ja etuja franchising-ketju yrityksellesi tarjoaa?
- vastaus 8 ja 9 samoja asioita
12. Miten tyytyvdinen olet ketjulta saamaasi tukeen?

- vield en ole kovin paljon ketjun kanssa ehtinyt yhteisty0ta syventdd, mutta hieman negatiivinen
tunne on, jos yrittdjalla tiukka tilanne niin ketju ei tule vastaan esim. frdnkkdrimaksujen kanssa
yms.

13. Millaisia vaahvuuksia ndet oman yrityksesi toiminnassa?.

- keskittyminen tiettyyn asiakasryhméén (naiset)
14. Mitk& ovat yrityksesi toiminnan haasteellisimmat asiat?

- alan kilpailu, suuret kiinteat kulut

15. Kuinka pitk&an yritystoiminnan tulee jatkua, jotta alkuinvestoinnin kustannukset ja liittymismaksun saa katettu
a ja toiminnasta tulee tuottoisaa?
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- laina-aika laskettu seitsemélle vuodelle, siind ajassa on laskelmien mukaan lainat maksettu. Mutta
kun liityin kesken matkan mukaan niin minulle ei tullut koko liittymismaksua maksettavaksi vaan
noin neljénnes.

16. Mité haluaisit sanoa franchising-yrittdjaksi ryhtymistd suunnittelevalle?

- harkitsee tarkkaan porsaanreijat, tutustuu ketjun toimintaan, haastattelee muutamia muita
yrittdjid samasta ketjusta, tekee tiukat neuvottelut ketjun kanssa

Kiitokset vastauksista ja panoksesta opinnaytteeseemme!
Ystavéllisin terveisin tradenomiopiskelijat

Marika Konttinen & Anni Hatakka

Hei!

Olemme valmistumassa Savonia-ammattikorkeakoulun liiketalouden Varkauden yksikOstd. Teemme opinndytety0
mme franchising-yrittamisen hyOdyistd ja haasteista sekd franchising-antajalle, ettd franchising-ottajalle. Haluaisi
mme kuulla kokemuksesi timantyyppisestd yrittAmisestd. Vastaaminen ei vie kauan, joten vastaathan mahdollisim
man tarkasti ja laajasti.

1. Minkd alan franchising-yrittdné toimit?
KiinteistOnvélitys
2. Kauanko olet tdh&dn mennessa toiminut franchising-yrittdjana?
Kaksi vuotta.
3. Kuinka sait tiedon ketjussa avoinna olevasta yrittdjan paikasta?
Olen ollut aikaisemmin ko. ketjussa t0issa.
4. Kuinka hyvin tunsit franchising-toimintaa ennen franchising-yrittdjaksi ryhtymista?
Olen ollut aikaisemmin ko. ketjussa vélittdjand kymmenen vuotta, tunsin melko hyvin.
5. Millaisia vaiheita kuului franchising-yrittajéksi hyvaksymisprosessiin?
Paivan kestanyt psykologinen testaus ja keskustelut ketjuohjauksen kanssa.
6. Miten laaja yritdjaksi hyvaksymisprosessi oli ja millaisena koit prosessin?

Aikaisemmasta taustastani johtuen prosessi ei ollut kovin laaja, tunsin jo ennestaan prosessissa mukana olle
ita henkilGit4. Testaus on kuitenkin erittdin hyvé asia molemmille osapuolille.

7. Millaista on yhteisty0 franchising-ottajan ja franchisin-antajan valill4?

Téssé ketjussa hyvin tiivista. Vuosittain kokoonnumme alueittain ja valtakunnallisesti vdhintdan nelja kerta
a. Yrittdjilla ja ketjuohjauksella on my0s kuukausittain yhteinen verkkotapaaminen.



77 (81)

Lisaksi ketjun aluepaallikot pitdvat yhteyttd tarvittaessa.
8. Millaista muuta yhteisty0td franchising-ketjun sisélld ja muiden ketjun yrittdjien kesken tehddan?
Vuosittain on mm. kaikkien yrittdjien ja henkilokunnan yhteinen koulutus- ja virkistyspaivo0.
9. Mitké ovat mielestési suurimmat edut franchising-yrittamisessa verrattuna tavalliseen yritystoimintaan?
Ketjuohjaukselta saatava materiaali, tietojarjestelmien yllapito seka koulutus.
10. Mitka ovat mielestasi suurimmat haasteet franchising-yrittdmisessa?
Varmaan samat kuin muussakin yrittamisessa, kuten kannattavuus.
11. Mitd tukipalveluita ja etuja franchising-ketju yrityksellesi tarjoaa?
Valtakunnallisen markkinoinnin, koulutuksen, myyntimateriaalit, lakipalvelut.
12. Miten tyytyvéinen olet ketjulta saamaasi tukeen?
Melko tyytyvdinen.
13. Millaisia vahvuuksia ndet oman yrityksesi toiminnassa?.
Kauan alalla ja paikkakunnalla toimineen henkilbkunnan, valtakunnallisen ketjun markkinoinnin.
14. Mitka ovat yrityksesi toiminnan haasteellisimmat asiat?
Talla hetkelld paikkakunnan ty0llisyystilanne ja valtakunnallinen taantuma.

15. Kuinka pitkdan yritystoiminnan tulee jatkua, jotta alkuinvestoinnin kustannukset ja liittymismaksun saa ka
tettua ja toiminnasta tulee tuottoisaa?

Talla hetkelld teemme hieman voittoa, joten meiddn tapauksessamme reilun vuoden.
16. Mita haluaisit sanoa franchising-yrittajéksi ryhtymista suunnittelevalle?

Suosittelen, jos oma talous on kunnossa ja henkilOll4 on tuntemusta alasta, jolle aikoo.

Kiitokset vastauksista ja panoksesta opinndytteeseemme!
Ystévdllisin terveisin tradenomiopiskelijat

Marika Konttinen & Anni Hatakka

Hei,

Tassa vastauksia:

1. Lemmikkieldin tarvikkeiden alalla.
2. 3 vuotta.

3. Kuulin harrastusporukassa, etta paikallinen yrittdja on jaamassa elakkeelle.



78 (81)

4. toiminnan periaatteet olivat tiedossa, mutta tarkemmin tutustuin vasta yrittdjaksi ryhtymista suunnitellessa.
5. Ketjun kanssa muutamia neuvotteluja, heilld oli tarve pitaa liike paikkakunnalla ja olin ilmeisesti sopiva yrittdja.
6. Aika suppea, ketjun puolesta minut otettiin hyvin vastaan.

7. Kaytannossa ketju maarittaa tuotteet ja hinnat ja konseptin ulkonadn, yrittaja toimii ndiden mukaan. kaytan-
nossa ketjun johtoon ei juurikaan olla yhteydessa.

8. Ketjun kautta toimii kassajarjestelma ja sieltd tulevat raportit. Eniten tehdadan yhteistyota tuotetiimin ja logistii-
kan kanssa.

9. Ketjun puolesta tuleva valtakunnallinen markkinointi ja nakyvyys mielestani suurin etu.

10. Ketjun tuotevalikoima on sen verran laaja, etta pienella paikkakunnalla ei voi pitaa hyllyssa koko valikoimaa,
taytyy opetella paikallisesti mitka tuotteet kiertavat.

11. Edelld mainitut kassajarjestelmat ja markkinoinnin seka tuotetiimin palvelut. ketjulla on my6és myymalasuun-
nittelija joka tarvittaessa auttaa liikkeen visuaalisen ilmeen suunnittelussa.

12. Aika tyytyvdinen tarvittaessa loytyy apua.

13. Pienella paikkakunnalla, jossa on myos kilpailevaa yritystoimintaa on palvelun toimittava, asiakaspalautteen
mukaan olemme tdssa onnistuneet, toki sitd pitda aina yrittda saada paremmaksi.

14.Netti kauppa laajenee koko ajan ja sen kanssa taytyy kilpailla.

15. Toki riippuu kunkin paikkakunnan myynnista, suurin kustannuserahan on alkuvarasto. keskimaarin 3-6 vuotta.
16. Tama vaatii sitoutumista ketjun konseptiin, sooloilun varaa ei ole.

Terv.

Harri Huusari

M&MVarkaus

valitettavasti en ehdi kovin laajasti pohtimaan kysymyksid, mutta parhaani yritan. Vahan kiiretta pukkaa, kun syk-
syn uutuutta saapuu niin paljon myymalaan ja asiakkaitakin pyorii kiitettavasti.

1. Minka alan franchising-yrittdna toimit? Lastenvaate
2. Kauanko olet tdhan mennessa toiminut franchising-yrittdjana? 2,5 vuotta

3. Kuinka sait tiedon ketjussa avoinna olevasta yrittdjan paikasta? Ottamalla itse yhteytta paamieheen. Kyselin
milloin heilld on tarkoitus avata myymala Kuopioon, etta olisi kiinnostunut myymalanhoitajan paikasta. Sielta eh-
dotettiin, etta ryhdy yrittajaksi tulevaan myymalaan.

4. Kuinka hyvin tunsit franchising-toimintaa ennen franchising-yrittajaksi ryhtymista? En juuri yhtdan. Lehdista
lukenut. Ennen frankkariksi ryhtymista luin netistd enemman tietoa asiasta.
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5. Millaisia vaiheita kuului franchising-yrittajaksi hyvaksymisprosessiin? Varsinaisesti meidan paamies ei vaatinut
juuri mitdan. Mutta itse halusin itselleni yhtiokumppanin mukaan. Sen jalkeen me molemmat yrittdjat kdvimme
TE-toimiston kautta Yrittajakurssin, jotta saimme Startti-rahaa. Kurssilla tehtiin liiketoimintasuunnitelmat, jonka
sitten esittelimme paamiehelle, seka Uusyrityskeskukselle. Ja tietysti sitten pankinjohtajalle seka Finnveralle, jois-
ta haimme yrityslainaa.

6. Miten laaja yritdjaksi hyvaksymisprosessi oli ja millaisena koit prosessin? Pdamiehen kanssa prosessi oli todella
helppo. Uusyrityskeskuksessa, pankissa ja Finnveralla sitten tentattiin tiukemmin.

7. Millaista on yhteistyo6 franchising-ottajan ja franchisin-antajan valilla? Sujuva yhteistyd. Yhteen hiileen puhalle-
taan. Meidan toiveita on kuunneltu todella hyvin sekd saamme tehda todella paljon omia itsenaisia paatoksia.
Meilld frankkareina on todella vapaat kadet (luulen, ettd me olemme todella iso poikkeus tassa suhteessa frank-
kari toiminnassa, yleensa ketju saatelee todella tarkasti kaiken)

8. Millaista muuta yhteisty6ta franchising-ketjun sisalla ja muiden ketjun yrittdjien kesken tehddan? Muiden
frankkari yrittdjien kanssa soittelemme ja laittelemme viestia miten menee, tsemppaamme toisiamme, kun on
hiljaista ja tuntuu, etta ei tasta tule mitdan. Yhdessa pohditaan ja suunnitellaan mm. tulevia kampanjoita ja uusia
tuotemerkkeja. Kerrotaan mika tuote on meilla ollut hyva ja suositellaan toisillemme.

9. Mitka ovat mielestadsi suurimmat edut franchising-yrittamisessa verrattuna tavalliseen yritystoimintaan? Ketju-
na saamme paremmat maksuehdot tavarantoimittajilta, kun yhdessa meilla on enemman ostovoimaa, kuin yksit-
tdisena pienend myymalana. Vertaistuki on myos tarkeda. Samoin ketjun kautta esim. logolliset muovikassit ovat
edullisempia kuin yksin hankittuna. Paamiehellamme on omia tuotemerkkeja jotka ovat myynnissa vain meidan
myymaldissa. Tama on hyva etu.

10. Mitka ovat mielestdsi suurimmat haasteet franchising-yrittamisessa? Taloudelliset asiat. Laskuista ja esim.
Frankkarimaksusta selviytyminen. Maksamme franchising yhteistydmaksua tietyn prosentin liikevaihdosta. Nyt
kun ajat ovat olleet tiukat, lama ei ole vaistynyt vaan syventynyt, tarkoittaa sita, ettd ihmiset eivat halua ostaa
mitddn normaalilla hinnalla. Suurin osa tuotteista myydaan alennuksella, mika on pois meidan katteesta. Kun kate
jaa pienemmaksi, niin rahaa maksaa vuokraa, palkkoja ja yhteistydmaksua jaa vahemman. Eli todella tiukkaa te-
kee saada maksut hoidettua.

11. Mita tukipalveluita ja etuja franchising-ketju yrityksellesi tarjoaa? Paamiehen sisdaanostaja hoitaa puoles-
tamme useiden merkkien sisddanostamisen. Meidan ei tarvitse matkustaan monta kertaa kuukaudessa Helsinkiin
tekemaan ostoja, kun padamies tekee sen osasta tuotemerkeistd puolestamme. Myds pdaamies perustaa tuotteet
kassa- ja varastojarjestelmaan puolestamme. Paamies suunnittelee tarjouskampanjoita puolestamme ja tuottaa
kampanjamateriaalin sekd mainokset.

12. Miten tyytyvainen olet ketjulta saamaasi tukeen? Olen ihan tyytyvainen. Hyvin sisdanostaja tekee ostoja
puolestamme, tuotteet perustetaan jarjestelmadn nopeasti jne. Saamme paamieheltd hyvaa palautetta.

Aina tietysti jotain toivoisi enemman, mutta ollaan huomattu, etta pikkuinen Suomi on oikeasti aika iso maantie-
teellisesti. Eli samat tuotteet eivat valttamatta myy taalla Savossa, mitkda myy hyvin Turussa. Mutta ketjuna mei-
dan on pakko ottaa myyntiin myos niita tuotteita joita ei taalla myyda.

Suomen sisalla oleva erillainen ilmastokin vaikuttaa asioihin. Rannikolla kevat tulee aikaisemmin. Siella ketju ha-
luaa laittaa toppavaatteet alennukseen jo helmikuussa, kun taalla vasta talvi kunnolla kdynnistyy ja pakkaset
paukkuu, kysyntaa riittaisi normaalillakin hinnalla, Oulun myymalasta puhumattakaan. Mutta ketjuna on mentava
koko ketjun mukana valilla vaikka asiat eivat itseddan miellyttaisikaan.

13. Millaisia vaahvuuksia ndet oman yrityksesi toiminnassa?. Kauppakeskus jossa sijaitsemme on erittdin veto-
voimainen ja kasvava. Asiakasmaarat ovat koko ajan nousussa, joten se luo uskoa tulevaan. Olemme meidan yri-
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tyksessa panostaneet asiakaspalveluun. Autamme perheita oikean kokoisen vaatteen 16ytymisessa, kerron tuot-
teiden ominaisuuksista, olemme joustavia vaihto- ja palautusasioissa. Piddmme tuotevalikoiman hyvand, sopivan
hintaisena ja asiakkaille sopivana. Keskitymme edullisemman luokan tuotteisiin, jotta kaikilla perheilla olisi mah-
dollisuus tehda ostoksia meilld. Eli meilld on peruskdyttdvaatteita lapsille.

Asiakkailta saamamme palaute on todella hyvaa ja positiivista. Se luo uskoa, ettda olemme oikealla tiella, tehneet
oikeita paatoksia ja suunta on oikea.

Yrittajind pystymme reagoimaan asiakkaiden kysyntadn nopeasti. Tilaamme asiakkaille heidan toivomuksesta
tuotteita vain heita varten.

14. Mitka ovat yrityksesi toiminnan haasteellisimmat asiat? Kannattavuus. Loppuisi jo lama. Surkeat uutiset me-
diassa vahentavat ihmisten ostohalukkuutta entisestadn. lhmisilld on joku outo késitys, etta tuotteissa olisi hillit-
tomat katteet ja kauppias rikas kroisos. Ndin ei valitettavasti ole. Kaikissa tuotteissa on n.50% kate. Jos tuote
myydaan -50%, tarkoittaa se, etta kauppialle ei jaa yhtaan katetta. Saat kuitattua vain tuotteen sisddnostohinnan,
mutta kun tuotteen saaminen kaupan hyllylle maksaa: postitus/kuljetusmaksu, purkaminen ja esillelaitto vie ai-
kaa... eli pitdisi saada sita katetta vuokraan ja tyontekijoidenkin palkkaan. Jos tuote myyddan -70%, niin se menee
jo sitten ihan todellakin tappion puolelle.

Totta kai itsekin ditina yrittda saada ostettua lastentarvikkeet mahdollisimman edullisesti, mutta nyt yrittdjana on
alkanut ymmartaa myos toista puolta. Eli jos kaikki ostaa erikoisliikkeista ja pikku putiikeista vain alennusmyynti
tuotteita, ei kohta sita erikoisliiketta ja pikku putiikkia enda ole, kun ei se pysty maksamaan vuokraa, arvonlisdve-
roja yms. kun ei sille jad mitdan katetta tuotteista.

Haasteellista on myds toimia kauppakeskuksessa jossa on pitkat aukioloajat. Vaikea etukateen tietda milloin asi-
akkaita tulee paljon ja milloin ei kay ketaan. Eli tydvuorolistojen suunnittelu on aikamoista arpapelid ja lottoamis-
ta. Saa vaikuttaa todella paljon onko kiiretta vai ei.

Haasteellista on my0s yrittdjalle se, ettd saako han tassa kuussa palkkaa vai ei. Kun kaikki tavaralaskut, vuokra,
alvit, tyontekijoiden palkat, sosiaalikulut yms. on maksettu, katsotaan jaiko tilille yhtdan rahaa yrittdjan palkkaan.

15. Kuinka pitkdan yritystoiminnan tulee jatkua, jotta alkuinvestoinnin kustannukset ja liittymismaksun saa katet-
tua ja toiminnasta tulee tuottoisaa? Riippuu varmaan yrityksestd. Meilld on aloituslaskelmissa budjetoitu ja
suunniteltu niin, ettd jo kolmantena vuonna ollaan kannattavia, mutta siina ole oletuksena, etta lama on jo ohi ja
ihmisten ostovoima parantunut. Mutta toisin nakéjaan kay.

Meilld on 5 vuoden yrityslaina pankista. Joten toiveena on, etta kun se on saatu maksettua jaisi viivan alle vahan
enemman. Mutta toisaalta yritys on sitten jo 5 vuotta vanha, eli kalusteet alkavat olla kuluneet ja seinatkin kaipai-
sivat uutta maalia..... ja frankkari yhteistydmaksua on jaanyt rastiin.... eli niitd maksuja sitten maksamme pitkaan.

16. Mita haluaisit sanoa franchising-yrittajaksi ryhtymista suunnittelevalle? Ehka kaikki mita luvataan ei pidak-
kdan paikkansa. Luetuta sopimuspaperit lakimiehelld. Jos mitdan ei yritd, niin mitdan ei saa. Kannattaa olla rohkea
ja hypata joskus tuntemattomaan. Vaikka meilla on tiukkaa ja oman palkan saanti epavarmaa, niin silti en ole ka-
tunut. Olen nauttinut joka paivasta.

Pitaa olla varmis tekemaan kaikkea. Frankkari yrittdjana ei voi olla vain "johtaja". Taalla meilla kaikki tekee kaik-
kea, eli me yrittajatkin pestdaan vessa ja viedaan roskat sekd mopataan lattiat ihan siind missa muutkin tyonteki-
jat. Seka oltava valmis perumaan oma vapaapaiva, jos joku tyontekijoista sairastuu.

Mutta mina ainakin pidan tasta juuri siksi, etta tyd on niin monipuolista. Saa olla ihanien asiakkaiden kanssa te-
kemisissa, saa purkaa uusia tuotteita esille (on kuin joulu, kun kaikkea ihanaa aina laatikoista loytyy), saa tilata
uusia tuotteita myyntiin, pahkailla tyévuorolistoja, suunnitella esillelaittoja, somistuksia ja tarjouksia..... Ainoa
ikava asia on se, etta taytyy miettia riittaako rahat vuokraan, palkkoihin ja laskuihin..... ja kun viime aikoina ollut
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mediassa juttua siita kuinka yrittdja ei saakkaan itselleen hyvaa elaketta ellei maksa moninkertaisesti verrattuna
tavallisiin palkansaajiin yms. niin tullut fiilis, etta voi itku, enpa tiennyt tuota.... mutta ehka ne viela ehtivat ennen
minun eldkkeelle jadntia muuttaa lakeja ja ehdin kerryttaa itselleni eldketta...

Paivaakaan en vaihtaisi pois. Tykkaan!

Jos teilld herasi jotain lisdkysymyksia, niin saa kysya lisaa.

Tsemppid opinndytetyon tekemiseen!

Terveisin,

Meini



